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Resumen: En el presente proyecto se demuestra la factibilidad de la puesta en marcha
de un local que comercializa papel y cartulina, se propone la apertura de una sucursal
de Comercial Papeleria Abel Sanchez A.S. para captar mercado en la ciudad de Santo
Domingo, aunque este negocio se encuentre actualmente en funcionamiento en la
Ciudad de Quito. Debido al gran desarrollo por parte del Gobierno Central, su
ubicacion geogréfica privilegiada por estar cerca de ciudades principales como
Quevedo, Portoviejo, Cuenca y Guayaquil se identifican oportunidades de negocio en
el mercado de oferta y demanda de papel y cartulina, siendo una de las principales, la
escasa presencia de distribuidores de papel en la regién, lo que comprueba la necesidad
de implementar esta sucursal. Con la nueva sucursal se pretende incrementar la
participacién de la marca Abel Sanchez en cuanto a servicio, debido a que es un
producto commaodity que no varia en factores de precio y calidad, que son impuestos
por los grandes importadores que al momento de comercializar el producto dentro del
Pais, mientras que la diferenciacion se la puede obtener desde el corte personalizado y
el servicio a domicilio sin estimar costos adicionales por la entrega. Mediante el
estudio realizado se espera identificar los segmentos y definir las estrategias adecuadas
para el posicionamiento, en vista de ser un producto dirigido a segmentos muy
especifico se emplea el marketing estratégico, que ayudara a obtener ingresos
satisfactorios. Asi mismo se presenta el estudio financiero para conocer la factibilidad
de la propuesta, exponiendo los diferentes escenarios en donde existe posibles
variacion que reflejan diferencias en los ingresos y los costos, el valor actual neto y la
tasa de retorno en relacién a la inversion.
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Sanchez

Introduccion

En el presente proyecto se demuestra la factibilidad de la puesta en marcha de un local
que comercializa papel y cartulina, se propone la apertura de una sucursal de Comercial
Papeleria Abel Sanchez S.A. para captar mercado en la ciudad de Santo Domingo, aunque
este negocio se encuentre actualmente en funcionamiento en la Ciudad de Quito. Debido al
gran desarrollo por parte del Gobierno Central, su ubicacion geografica privilegiada por estar
cerca de ciudades principales como Quevedo, Portoviejo, Cuenca y Guayaquil se identifican
oportunidades de negocio en el mercado de oferta y demanda de papel y cartulina, siendo una
de las principales, la escasa presencia de distribuidores de papel en la region, lo que sustenta

la necesidad de implementar esta sucursal.

Con la nueva sucursal se pretende incrementar la participacion de la marca Abel
Sanchez en cuanto a servicio, ya que es un producto commodity que no varia en factores de
precio y calidad, que son impuestos por los grandes importadores que al momento de
comercializar el producto dentro del Pais, mientras que la diferenciacion se la puede obtener
desde el corte personalizado y el servicio a domicilio sin estimar costos adicionales por la

entrega.

Mediante el estudio realizado se identificd los segmentos y se definid las estrategias
adecuadas para el posicionamiento, en vista de ser un producto dirigido a segmentos muy
especifico se emplea el marketing estratégico, que ayudara a obtener ingresos satisfactorios.
Asi mismo se presenta el estudio financiero para conocer la factibilidad de la propuesta,

exponiendo los diferentes escenarios en donde existe posible variacion que reflejan
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diferencias en los ingresos y los costos, el valor actual neto y la tasa de retorno en relacion a

la inversion.

.  CAPITULO 1 ASPECTOS GENERALES

1.A Antecedentes

Segun el Gobierno Auténomo descentralizado Municipal de Santo Domingo “el 6 de
noviembre del 2007 se publicd en el Registro oficial No. 205 la Ley de Creacion de la
Provincia Santo Domingo de los Tsachilas”, identificandola como una de las provincias mas
jévenes del pais desarrollada en la regién sierra, es una ciudad dinamica y acogedora con
450.000 mil habitantes. Su comercio muy activo ha convertido en un puerto terrestre de
intercambio entre sierra y costa.

A raiz de su fundacién, Santo Domingo ha empezado un desarrollo mucho mas
ordenado y con muchisimo apoyo del gobierno central, considerando el hecho de que es una
provincia que tiene una ubicacion geogréafica privilegiada, ya que se encuentra a apenas 2
horas de la Capital del Ecuador, a 1 hora de Quevedo un canton con mucho movimiento
comercial, y a 4 horas de Guayaquil, la capital del comercio nacional y cuenta con
muchisimas oportunidades para desarrollar el mercado local. Tanto asi que se puede
evidenciar en los 153.473 contribuyentes que tienen RUC como persona natural o juridica
registradas hasta la fecha. (Servicios de Rentas Internas).

Actualmente, la empresa Comercial Papeleria Abel Sanchez S.A.; que tiene su centro
de operaciones en la ciudad de Quito, maneja una pequefia cartera de clientes en la ciudad de
Santo Domingo (capital de la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas), quienes se ven
obligados a adquirir la mercaderia en la capital del Ecuador debido a las escasas tiendas
comercializadoras de papeles y cartulinas para la industria grafica y de imprenta en esta

provincia.
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Ademas de la escasa competencia de distribuidores de papel y cartulina en esta region,
se sustenta la necesidad de implementar una sucursal, aprovechando todos estos aspectos
antes mencionados como una oportunidad para el desarrollo y crecimiento de Comercial
Papeleria Abel Sanchez, asi como su presencia e imagen corporativa como un distribuidor no

solo local, sino con trascendencia regional.

1.B Problema

Segun (Servicios de Rentas Internas) en el 2013 existen 256 establecimientos en la
Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas dedicados al servicio de imprenta registrados
hasta el aflo 2014, de los cuales el 49% se encuentran en funcionamiento y el 51% de ellos
han cesado sus actividades. Sin embargo, el desarrollo de la Provincia ha permitido que exista
un crecimiento del 3% promedio en los Gltimos cinco afios.

En vista, de este crecimiento, hay una demanda insatisfecha de la compra de papel y
cartulina para la industria gréafica y de imprenta, debido a que existen tres proveedores de
este insumo en la ciudad de Santo Domingo, los cuales se encuentran registrados en la base
datos del (Servicios de Rentas Internas). Mientras que el comprador para abastecerse debe
recurrir a ciudades aledafias como Quito y Guayaquil, parte de este incremento en la demanda
se debe a su constante crecimiento econémico, mismo que ha tomado méas fuerza desde
decreto del gobierno en noviembre del 2007 se conformd como la provincia 23 de la
Republica del Ecuador. (Gobierno Auténomo descentralizado Municipal de Santo Domingo).

En cuanto a la Empresa Comercial Papeleria Abel Sanchez S.A. a pesar de la distancia
que tiene con la ciudad de Santo Domingo siendo un promedio de 2 horas via terrestre desde
la ciudad de Quito, cuenta con clientes en dicha localidad, los cuales representaban un 25%
del total de sus ingresos hasta el afio 2010, sin embargo esta participacion disminuyé en los

ualtimos afos al 5%, debido a la ausencia de compra de las imprentas provenientes de esta
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ciudad. Por esta razon, se propone un estudio de mercado con la finalidad de conocer la

factibilidad y viabilidad de implementar una sucursal en la ciudad de Santo Domingo.

1.C Objetivos
1. C.1 Objetivo General

Implementar una sucursal de la empresa Comercial Papeleria Abel Sanchez en la
ciudad de Santo Domingo que permita captar mayor participacion de mercado en el segmento

de la industria grafica y de imprenta.

1.C.2 Objetivo Especifico

Analizar los factores internos y externos que influyen en la demanda y oferta

de papel y cartulina al por mayor y menor en la ciudad de Santo Domingo.

e Realizar un estudio de mercado que permita definir el perfil de los segmentos
objetivos.

e Determinar las estrategias adecuadas que logren el posicionamiento y
reconocimiento de la empresa Comercial Papeleria Abel Sanchezen la ciudad
de Santo Domingo.

e Evaluar a través de los indicadores financieros la factibilidad y viabilidad de la

nueva sucursal en la ciudad de Santo Domingo, segun las proyecciones a cinco

anos.

1. D Justificacion

1.D.1 Oportunidad del proyecto

Basado al registro de la Provincia Santo Domingo de los Tsachilas (Servicios de

Rentas Internas)en la actualidad, existen 125 establecimientos dedicados a los servicios de
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imprenta y gréfica, siendo un mercado que obtuvo un incremento del 5% en el afio 2013, un
11% en lo que fue el afio 2014 , y se ha mantenido en el primer trimestre del afio 2015, por lo
tanto se demuestra la oportunidad de negocio en la ciudad de Santo Domingo, siendo
necesario implementar una sucursal en dicha localidad para la comodidad de los clientes
existentes, recuperacion de clientes y lograr ser reconocidos por el 98% de los que
actualmente se encuentran en el mercado, ya que apenas 2% que representa a 3 clientes de

esta zona compran en Comercial Papeleria Abel Sanchez.

1.D.2 Viabilidad del proyecto

El proyecto de abrir una sucursal (réplica de negocio) en la ciudad de Santo Domingo
de los Tsachilas se justifica debido a que actualmente existe un crecimiento promedio anual
de un 8% en los ultimos afios segun (Servicios de Rentas Internas) , lo que genera fuente de
ingresos al sector artesanos, en donde pertenece las imprentas y gréaficas, y dado que en la
ciudad existen apenas 3 establecimientos dedicados a la provision de cartulina y papel, se
percibe una posible insatisfaccion, lo que conlleva a que muchas empresas deben adquirir su
materia prima en la ciudad de Quito.

La sucursal se pretende implementar en la capital de esta provincia que es la ciudad de
Santo Domingo la cual tiene una superficie de 3.857 km?2 su ubicacion es 133 km al oeste de
Quito, Suroccidente de la Provincia de Pichincha y tiene un total de 268.075 habitantes.
Santo Domingo representa el 89% del total de habitantes de la provincia lo que constituye
una gran oportunidad para desarrollar este mercado.(Ruiz Godoy, 2011)

Ademas geograficamente estd muy bien ubicada delimitando con 5 provincias
(Pichincha, Cotopaxi, Los Rios, Manabi y Esmeraldas) de manera muy cercana lo que

posibilita una oportunidad para desarrollar no solo su mercado local sino regional.

1. D.3 Importancia del proyecto
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La industria grafica y de imprenta esta considerada dentro del grupo de artesanos
ecuatorianos quienes estan recibiendo actualmente apoyo econdmico asi como estratégico por
parte del gobierno, es indispensable aprovecharlo, el interés del gobierno en este sector para
abarcar este mercado. (Ministerio de Industria y Productividad).

Con la implementacion de la nueva sucursal se impulsa a la disminucion de la tasa de
desempleo, debido a que se genera fuente de trabajo por la contratacion de personal para el

manejo del local.

1.E. Presuposiciones e Hipotesis

Segun el entorno geogréafico, el Ecuador tiene 14 483 499 habitantes. Guayaquil es la
ciudad méas poblada con 2 350 915 habitantes, Quito con 2 239 191, Cuenca con 505 585 y
Santo Domingo 305 632. En donde se identifica que Santo Domingo de Tsachilas es una de
las principales ciudad con mayor poblacion, que permite generar oportunidades de
planificacion de proyectos y mejora en el futuro de la economia del pais. (Diario Hoy)

Otras de las razones que se evidencia el éxito de la propuesta, es que el 28 % de los
habitantes de esta ciudad trabajan por cuenta propia, y el 33% son dependientes de alguna
actividad econdémica, lo que hace que méas de la mitad de la poblacién tengan un flujo de

efectivo constante por generar trabajo.
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Tabla 1 Esquema de la Hipotesis del Proyecto

- B\
|

La implementacion de la sucursal, ubicada en Santo
Domingo permitira captar mayor participacion de
mercado en el segmento de la industria de
imprentas y graficas.

La posible demanda
insatisfecha en Santo
Domingo aportara a mejorar
la participacion y
rentabilidad de la empresa

Los mercados secundarios
podran ser explotados de
forma eficiente para captar
un nuevo nicho de mercado

Elaborado por: El Autor

Santo Domingo esta creciendo de forma exponencial, lo que ha creado importantes
oportunidades para el desarrollo de los negocios, identificando una posible demanda
insatisfecha de papel y cartulina, la misma que se cuantificara con el estudio de mercado.
Esta ciudad cuenta con una ubicacion geografica muy estratégica y privilegiada para
satisfacer diferentes mercados como: Quevedo, Esmeraldas, Manta y Portoviejo, que a su vez
son ciudades importantes para el desarrollo del comercio del pais.

Sus mercados secundarios o emergentes de igual manera tienen demandas

insatisfechas lo que permite aumentar un plus en este proyecto, se identificar los siguientes:

Mercados secundarios de ciudades aledafias como las ya descritas.

. PYMES, cuya necesidad bésica consta mayormente en el consumo de papel,
bond de 75 gramos en tamafio A4, para impresoras y copiadoras.

. Microempresas dedicadas al negocio de Fotocopiado y Cybers cuyo consumo

se orienta al papel bond de 75 gramos en tamafio A4 y Oficio.
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. En una menor escala también se pueden considerar los bazares y papelerias
cuyo consumo puede dirigirse al papel Bond 60 y 75 gramos, cartulina bristol de todos los

colores y ambos productos en diversos tamafos.

1.D. Metodologia

El presente proyecto propone un estudio descriptivo, debido al trabajo de campo a
realizarse en la ciudad de Santo Domingo, dirigido a los establecimientos existentes
dedicados a los servicios de imprenta y grafica, siendo 125 negocios, mediante la técnica de
encuesta y un muestreo aleatorio simple. Mientras para conocer la disponibilidad de la
implementacién del plan, relacionada por el propietario de Comercial Papeleria Abel
Sanchez, en donde se utilizara el instrumento entrevista para profundizar las ventajas y
desventajas de apertura un punto de venta en la ciudad de Santo Domingo.

Asi mismo se propone la técnica observacion aplicada a competencia, con la
finalidad de conocer comportamiento de variables como; precio, atencidn al cliente, producto
que comercializan y descripcion de infraestructura, ayudando a tener referencia de los
productos que generan mayor demanda y el precio promedio del mercado, para la estimacién

de precios en la sucursal que se pretende crear.
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Il. CAPITULO 2 ANALISIS DEL ENTORNO

2.A. Analisis Macroecondmico del Ecuador

Segun (Instituto Nacional de Estadistica y Censos). El Ecuador es un pais habitado
por 14.483.499 ecuatorianos con un crecimiento poblacional del 1,6%, en donde el 50,44%
son hombres y el 49,56% son mujeres. Con una poblacion econdmica activa de 7.387.242
millones de habitantes que representa el 51% de toda la poblacion, evidenciando que la
mayoria de los ecuatorianos cuentan con una fuente de trabajo sea en relacion de dependencia
0 negocio propio.

Gréfico 1Balanza Comercial 2010-2013
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I Total -1,978.7 -829.5 -440.6 -1,084.0
== Petrolera 5,630.4 7,858.3 8,350.7 8,027.6
Jed Mo petrolera -7,609.1 -8,687.8 -8,791.3 -9,111.5
—#— Prom. del p. bl. crudo
facturado (eje der.) 15 269 981 9.6

Fuente: (Banco Central del Ecuador ) Presentacion del
comportamiento de las exportaciones e importaciones
del petroleo y sus derivados en relacion a los no
petroleros.

Es un pais exportador de productos primarios considerando su poca infraestructura
para el desarrollo de materia prima en producto terminado y productos como el petroleo que
representan el 11% del Producto Interno Bruto, dando en el 2013 un crecimiento del 4.5%,

favoreciendo al producto no petrolero, que tuvo un comportamiento del 92% de participacion,
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lo que permite concluir que es un escenario positivo, debido a que las importaciones

superaron las exportaciones.

2.B. Analisis Macroeconémico de Santo Domingo

El tipo de negocio a investigar es de caracter de artesanal. Por esta razon se considera
el comportamiento de esté entorno. Segun (Gobierno de la Provincia de Santo Domingo,
2011) “Las Leyes de Defensa del Artesano (1953) y de Fomento Artesanal (1986), que
constituyen el marco para la gestion artesanal, denominan Taller Artesanal aquel donde la
labor realizada es eminentemente manual, donde los trabajadores son maximo en nimero de
20, incluyendo operarios y aprendices y, donde sus activos fijos alcanzan los US$ 62.500,
excluyendo terrenos y construcciones, siempre que su inversion en activos fijos como
maquinarias, implementos de trabajo y materias primas no sobrepase el 25% del capital fijado
para la pequefia industria, excluyéndose terrenos, vehiculos y edificios.

Segun estudios realizados por el MIC, existen un promedio de 6.000 talleres
artesanales en donde se contempla un promedio de aproximadamente 25.000 artesanos en el
ambito nacional, de los cuales 3.467 talleres se encuentran en la region norte del pais
comprendido las provincias de Pichincha, Santo Domingo Los Tsachilas lo que representa
casi el 34% del total a nivel nacional.

Gréfico 2 Participacion Artesanal
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Fuente: (Gobierno de la Provincia de Santo Domingo,2011)
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El nimero de actividades que se desarrollan en la provincia es de aproximadamente
156, entre las cuales las méas importantes se encuentran en las ramas de Belleza, Corte y
Confeccién, Mecénica en General, Mecanica Automotriz, Mecanica Eléctrica, Carpinteria,
Orfebreria, Imprenta y Panaderia, razon por la cual se muestra atractivo el desarrollo de una
sucursal en la ciudad Santo Domingo.

Es importante recalcar que se debe conocer la importancia que el Artesano tiene en el
desarrollo y progreso del pais, quién representa un 85% de la generacion de mano de obra y
de puestos de trabajo.

Gréafico 3 Principales actividades artesanales desarrolladas en la Provincia
Santo Domingo

Impren. | Pizim
Orfabraria | 1 20
Campintaris =m0 0%
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Fuente: (Gobierno de la Provincia de Santo Domingo,2011)

En Santo Domingo las actividades artesanales mecanica en general e imprenta
representan el 13,89% y el 13,19% de representatividad cantonal, respectivamente; la rama
de actividad belleza representa el 9,72%; 8,33% corte y confeccion y; 7,64% la mecéanica
automotriz.

El area artesanal, a nivel nacional, esta constituida por 261.000 talleres artesanales
calificados, 1 millon 500 mil artesanos titulados, 980 organizaciones, 168 ramas de
produccidn y servicios y por 92 establecimientos de formacion, que representan el 25% de la

poblacién econémicamente activa.
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2. C. Analisis de la industria

2. C.1 Fuerzas competitivas de Porter

El andlisis de las fuerzas de Porter permite identificar el poder que tiene el grupo
objetivo, los proveedores y la competencia existente, involucrando nuevas amenazas
competitivas. Asi mismo conocer los productos sustitutos que se encuentran en el mercado

que se desarrolla el papel y cartulina.

2. C.1.a. Amenazas de nuevos participantes

Analizando las amenazas de nuevos participantes, existe un comportamiento normal
de las variables detectadas, entre ellas: los nuevos competidores, que son las empresas que se
dedican a realizar todo el proceso de la facturacion electrénica, lo que crea una disminucion
en la compra al cliente final del papel y cartulina, como es el caso de las imprentas. Al ser un
producto commodity no es atractiva la diferenciacion en los productos ofrecidos por la
competencia.

La empresa Comercial Papeleria Abel Sanchez cuenta con un indice de atractividad
alto, debido a los nuevos participantes, al tener entrega de producto a domicilio en menos
tiempo que las empresas existentes, y por considerar el facil acceso a la creacion de la

empresa y el bajo capital necesario como inversion inicial.

2. C.1.b. Poder de negociacion de Proveedores

Los proveedores de papel y cartulina de Comercial Papeleria Abel Sanchez tienen un
poder de negociacion medio, debido a que la variabilidad de costos, es constante y cuentan
con un cupo en toneladas y dolares.

Asi mismo, existen proveedores sustitutos atractivos, que de acuerdo a las tendencias
2015, en cuanto a la facturacion electrénica, hace que los proveedores de medios electrénicos

sean mas competitivos por las nuevas reformas de emitir una factura, impuesta por el
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Servicio de Rentas Internas, siendo obligatorio para los 151 contribuyentes especiales que
estan localizados en Santo Domingo de los Tséachilas, representando el 2% de toda la
poblacion.

Por otro lado la calidad de papel y cartulina es un factor fundamental para elaborar el
producto final por parte de las imprentas, que buscan dar una buena imagen en sus artes
publicitarias 0 materiales promocionales, es por esta razon que el uso del papel y cartulina de
procedencia brasilera es muy cotizado, siendo atractivo, lo que hace que el proveedor tenga
en este criterio el poder de negociacion. En el caso de escases se hace uso de papel y cartulina
de procedencia colombiana, estadounidense o canadiense, dejando al producto chino como

una alternativa poco usual por la complejidad del uso en la imprenta.

2. C.1.c. Poder de negociacién de Compradores

Existe un poder de negociacion de compradores alto, debido a que el mercado de
papel y cartulina cuenta con una variedad de disefio, gramaje, colores diferencidndose por la
procedencia, es decir el lugar del cual se importa, lo que determina la calidad y precio,
haciendo competitivo este producto ante la demanda existente. En donde el comprador puede
tener a su disposicion las diferentes calidades de papel entre los que ofertan este tipo de
producto.

Por otra parte, el servicio es un factor muy atractivo para los compradores, lo cual
hace que evallen una compra si el servicio es muy bueno. Esto permite que los ofertantes
entreguen con valor agregado en su producto, como es; la entrega a domicilio, formas de
pago entres otras variables que son importantes para el comprador al momento de decidir cuél

empresa sea Su proveedor.
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2. C.1.d. Rivalidad entre competidores

En el mercado de papel y cartulina al ser un producto commodity, la existencia de
promociones es baja, dado que la calidad y los precios son similares entre competidores, por
lo que el consumidor podria comprar en diferentes proveedores con poca fidelidad, lo que
hace una rivalidad entre competidores de nivel medio.

Para el consumidor, un proveedor que tenga gran variedad de papel y cartulina, segun
colores, gruesos, entrega de producto a domicilio, y liquidez para poder brindar plazos de
pago Y en diferentes formas, es decir no solo en efectivo, y que exista crédito, es lo que hace

a un competidor muy atractivo ante la competencia.

2. C.1.e. Amenazas productos sustitutos

En la actualidad existen productos sustitutos que van teniendo presencia en el
mercado de papel y cartulina, este es el caso de la factura electrénica, que hoy en dia ha sido
impuesta por el ente publico Servicio de Rentas Internas, para trabajar con responsabilidad
social, siendo el objetivo: No usar el papel para facturar, sino realizar una factura digital con
las mismas regulaciones tributarias, siendo una amenaza dado que lograra bajar el consumo
del papel quimico. Esto también se debe a la presencia de las TIC'S tecnologia de la
informacién y comunicacion.

Otra de las amenaza es el uso del papel reciclado, que permite reutilizar el papel para
elaborar productos promocionales y demas suministros para la oficina, hogar entre otras
actividades, lo que disminuye las importaciones del papel y cartulina de paises como Brasil,
Colombia, Estados Unidos y Canada, que son catalogados como buena calidad, a diferencia
del chino que es de mala calidad aunque el precio es muy atractivo. Esto demuestra la

existencia de amenaza para la compra de papel y cartulina.
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Fuerzas Porter

no
atractivo

2

poco
atractivo

neutro

atractivo

5

muy
atractivo

Total

Amenazas de
nuevos
participantes

Nuevos
competidores

Diferenciacion
en los
productos

Entrega del
producto a
domicilio

Facil y rapido
acceso a la
creacion del
negocio

Baja inversion
inicial

Calificacion

3,20

Poder de
negociacion
de
Proveedores

Variabilidad de
costos (Cupos
en toneladas)

Existencia de
proveedores
sustitutos

Calidad del
papel y
cartulina (segun
procedencia)

Calificacion
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Poder de
negociacién
Compradores

Variedad de

papel y
cartulina

Precios
competitivos

Diferenciacion
en servicio

Calidad en los
productos

Calificacion

Rivalidad entre
competidores

Precios

Promociones

Calidad en los
productos

Calidad de
servicio

Variedad de
productos de
papel 'y
cartulina

Forma de pago

Calificacion
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Amenaza
productos
sustitutos

Facturacion
electronica

Uso del papel
reciclado

Uso de las
TIC'S

Calificacion 2,67

Total Fuerzas

Porter =

Promedio
Fuerzas Porter

Elaborado por: EI Autor

3,17

Analizando las cinco fuerzas de Porter existe una estabilidad en el poder de las
negociaciones como los proveedores y compradores, asi mismo las amenazas de nuevos
participantes dado que la inversion es baja, lo que hace una oportunidad para los entrantes,
mientras que para los existente las amenazas son bajas, dado que no se encuentra una
diferenciacion en productos ofertantes y sus precios son estdndares por ser bienes

commodity.

A pesar de no existir rivalidades que incidan en una competencia desleal, las
promociones y la calidad del servicio son factores muy valorados por el cliente, lo que hace
una diferenciacion. Dando una calificacion promedio de 3,17 en donde se concluye que existe

un mercado atractivo y no tan competitivo por medio de factores como precio y calidad.
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2.D. Analisis del Negocio
2. D.1 Diagrama del Producto genérico

2. D.1.a Materia Prima
Para la empresa Comercial Papeleria Abel Sanchez, la materia prima utilizada a base

de papel y cartulina tiene la siguiente presentacion:

Grafico 4 Materia Prima categoria Papel

Elaborado por: EI Autor
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Grafico 5 Materia prima categoria Cartulina

Elaborado por: EI Autor



Tabla 3 Esquema de tipos de papel
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Impresos editoriales
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2. D.1.b Herramienta y equipos
Para el proceso de produccion de la empresa Comercial Papeleria Abel Sanchez, es

necesario las siguientes herramientas:

Guillotina 93 de luz

Al ser un producto commodity lo que comercializa Comercial Papeleria Abel
Sénchez, Unicamente hace uso de la herramienta Guillotina, es sirve para realizar los
diferentes cortes para entregar el papel o la cartulina al consumidor final, que en este caso son

las gréficas e imprentas.

Gréfico 6 Uso de maquinaria

Maquinaria depreciable a 10 afios para realizar corte
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2. D.1.c Proveedores
Importadores de Papel

Personas juridicas que se dedican a la importacion del papel y cartulina.

Materia Prima:

Los proveedores de Comercial Papeleria Abel Sanchez que tienen mayor frecuencia
de compra son Comercial Caicedo S.A., Libreria Cervantes S.A. y Dispapel S.A. que se
encargan de la provision de papel y cartulina en los diferentes colores, gramajes y
dimensiones.

Tabla 4 Proveedores de Comercial Papeleria Abel Sanchez

Nombre de la empresa Detalle de provisionamiento

Dispapel s.a. Proveedor de papel bond y papel
periédico.

Super paco s.a. Proveedor de sobres, papel bond y
papel periddico

Comercial Caicedo s.a. Proveedor de papel bond todos los

gramajes, papel couche todos los
gramajes, cartulina marfil, papel
copia todo los colores

Libreria cervantes s.a. Proveedor de papel bond todo los
gramajes, papel periodico, papel
quimico, papel couche, -cartulina
bristol y plegable todos los gramajes.

Cersa Cia. Ltda. Cartulina plegable, bristol, papel
bond todos los gramajes, papel
periédico.

Papeleria Onerom Proveedor de papel bond todo los

gramajes y de color, papel kraft,
papel quimico, papel couche.

Elaborado por: EI Autor

Servicios:
En cuanto a proveedores de servicio, se cuenta con CNT y CLARO, quienes
provisionan la linea telefénica para la gestion comercial y administrativa, mientras que

CLARO, se encarga de dar el servicio de internet.
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Tabla 5 Proveedores de servicios de Comercial Papeleria Abel Sanchez

Empresa Proveedora Detalle de Provisionamiento

. Proveedor de servicio telefonico

Cnz

Proveedor de servicio de internet

Elaborado por: EI Autor

Mantenimiento de herramientas:
Las herramientas utilizadas en el proyecto se proponen realizar con un mantenimiento

anual, esto permite tener en perfecto funcionamiento.

2. D.1.d Productores

Proceso de Produccion

Gréfico 7 Proceso de Produccién

Adquisicion

Almacenamiento

\

Elaborado por: EI Autor

Embalaje Transformacion
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Adquisicion: Abastecimiento de la materia prima, basado en la disminucion de la

mercaderia en inventario. Entra a bodega

Almacenamiento: Una vez realizada la compra al proveedor, el mismo se encarga de
realizar la entrega de la materia prima, para luego almacenar en las perchas de bodega segun

la categoria, y subcategoria de papel y cartulina.

Transformacién: Luego de almacenar la materia prima, segun las 6rdenes de pedido
de los clientes de Comercial Papeleria Abel Sanchez se procede a cortar el papel o la
cartulina segun las especificaciones en cuanto a dimensiones y en otros casos este proceso de
transformacion se realiza segun la frecuencia de compra en ciertos productos con

dimensiones estandares ( Inen y Oficio).

Embalaje: Realizado el corte del papel y cartulina se embala con cinta gruesa el

producto terminado, en donde se reutiliza el papel (kraft) entregado por parte del proveedor.

Despacho: El 95% de los despachos son realizados por parte de la empresa, en donde
se incluye el costo de transportacion, siendo el valor agregado por el tiempo de entrega, que
para los clientes es muy importante. El 5% restante de los despachos se realizan en el punto

de venta, en donde el cliente visita, hace la compray el pago.

2. D.1.e Canales de Distribucion

Distribuidor - Detallistas — Consumidor Final
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2. D.1.f Consumidores
Graficas 50%

Son aquellas empresas grandes, medianas y pequefias, incluso personas naturales que
se dedican a elaborar la impresion con maquinarias a la vanguardia, en donde su trabajo es
maés tecnificado, involucrando a la mano de obra especializada en disefio. Diferenciandose
con las imprentas en la categorizacion segun el Servicio de Rentas Internas con el pago del

impuesto al valor agregado.

Imprentas 45%

Son aquellas personas naturales y juridicas que se dedican a realizar trabajo de
impresion a traveés de maquinaria no tecnificada a la vanguardia, y que involucra mano de
obra. Por lo cual el Servicio de Rentas Internas los categoriza dentro del sector de artesano,

quienes reciben ciertos beneficios, como es la exoneracion del impuesto al valor agregado.

Especialistas en disefio grafico 5%
Personas naturales con conocimiento en disefio gréafico, que subcontratan los servicios
de las graficas o imprentas para realizar la impresion de los trabajos solicitados por el cliente

final.

2.E. Aspectos que afectan el negocio

El analisis PEST, en donde se mencionan los entornos; politico, econémico, social y
tecnoldgico, permite conocer que tan atractivo es la propuesta que se desea implementar en el
presente proyecto. A traves de este analisis se espera identificar que tan favorable es el sector

donde se desarrolla la sucursal y las barreras que pueden existir.
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2. E.1 Factor Politico

- Nuevas politicas de importaciones segun la matriz productiva

Segun (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo) menciona que “El cambio
de la matriz productiva impone una nueva vision del desarrollo que se resume en cuatro
politicas: productiva, transparencia y seguimiento, econdémica e inclusion” es decir
perfeccionar la produccion en varios sectores generados por el pais y también donde se
destaca la importacion, dandole un mayor valor agregado, y oportunidad a nuevas industrias

vinculadas con la capacitacion de talento humano y la transferencia de tecnologia.

En relacion al entorno politico, el escenario es favorable, ya que el producto es
importado y el valor agregado se encuentra en la entrega del producto papel y cartulina, asi
mismo el servicio de entrega a domicilio, dandole al cliente comodidad y seguridad del
producto en stock. El autor estima que no afecta este cambio politico a la actividad del
negocio, ya que si se desea industrializar el papel y cartulina en el pais, afectaria la flora y

fauna que caracteriza al pais.

- Barreras politicas por la disminucion del consumo del papel, para que las

importaciones se reduzcan (ver importaciones afio anterior).

Segln (Bolsa de Valores de Guayaquil) menciona que “en Censo Econdmico 2010 del INEC,
se registraban 1,991 empresas dedicadas a las actividades de impresion y de servicios
relacionadas con la impresion, con ingresos anuales que superaban los $ 785 millones. En el
ranking de las 1000 empresas mas grandes del Ecuador realizado por revista Ekos, se

encuentran cuatro empresas orientadas a esta industria: Grupo ElI Comercio C.A. (ingresos
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$53,96 millones en el 2012), Artes Gréficas Senefelder C.A. ($ 29.31 millones), Graficos
Nacionales S.A. Granasa ($ 26.54 millones) e Imprenta Mariscal Cia. Ltda. ($21.82

millones) .

Gréafico 8 Importaciones (TM) Material Industria Gréafica
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Fuente: (Bolsa de Valores de Guayaquil)

A pesar de un comportamiento en decrecimiento, debido a que se realiza la
importacion de la materia prima por ser un pais que no produce papel, el volumen de
importacion de bobinas de papel bond es el que lidera, siendo 29 mil TM por un monto de
CIF $ 31 millones, seguido de 25.7 mil TM de papel de etiqueta por un total de CIF $ de
25.3 millones, las cuales proceden principalmente de Estados Unidos, Colombia, Chile,

Indonesia, Alemania, y otros origenes internacionales.

2. E.2 Factor Econémico
-Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto es el dinero reflejado por la produccion de los bienes y
servicios dentro de un territorio en un periodo de tiempo determinado. Segun Banco Central
del Ecuador, (2014) el PIB en el segundo trimestre del 2013 se incremento en 1.2% en
relacion con el trimestre anterior, lo que presentd una variacion del 3.5% con respecto al
segundo trimestre del 2012; siendo un entorno econdémico favorable, debido a que el

consumo interno esta en crecimiento. En cuanto al proyecto, esto significa que el consumo
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del papel y cartulina ha incrementado, refiriéndose a las diferentes funciones que cumple el
papel y la cartulina.

Tabla 6 Comportamiento del Producto Interno Bruto

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
Precios constantes de 2007, Tasas de variacion
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Fuente: (Banco Central del Ecuador )

-Inflacion

Se puede observar detalladamente que hay un decrecimiento en la inflacion en
comparacion al afio anterior del mes de noviembre con un 2.3% y en su diferencia de
noviembre de 2012 con un 4.8%; lo cual al darse este decremento de inflacion los precios de
bienes y servicios no han aumentado manteniendo de esta manera estable la economia de
cada una de las personas que viven en el pais. Este comportamiento permite establecer que
tanto los costos como los precios de ventas del producto “papel y cartulina” tienen
estabilidad, y asi se pueda dar a los clientes de Comercial Papeleria Abel Sanchez una
seguridad de que sus productos no tengan una alta variacién en el precio.

Tabla 7 Inflacién
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Fuente: (Banco Central del Ecuador )
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Tabla 8 Inflacion en relacion a bienes y servicios 2013
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Fuente: (Bolsa de Valores de Guayaquil)
Segln (Bolsa de Valores de Guayaquil) informe presentado por la empresa Artes
Graficas Senefelder S.A. menciona que “la inflacion de los bienes y de servicios mantiene
una tendencia decreciente”. Como se puede observar en la tabla 7 la inflacion de servicios se

ubico en 3,96%, mientras que en los bienes fue de 1,25% en lo que respecta al afio 2013.

Grafico 9 Variacion de salario real con la inflacion anual

Fuente: (Bolsa de Valores de Guayaquil)

Se hace referencia a la variacion del indice de salario real y la inflacion anual,

presentada en el informe de la industria grafica (Bolsa de Valores de Guayaquil), en donde se
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muestra el comportamiento que determina “una leve reduccion en el poder adquisitivo de la
poblacion”.

Gréafico 10 Evolucion del empleo y desempleo 2008-2013
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Fuente: (Bolsa de Valores de Guayaquil)

Segun (Bolsa de Valores de Guayaquil) en el informe presentado por la empresa Artes
Gréficas Senefelder S.A. uno de los factores econdmicos que evalla en el analisis PEST, es la
estructura del mercado laboral de la PEA (Poblacion econdmicamente activa), en el cual se
muestra un incremento en la seccién de ocupados plenos, lo que demuestra un entorno

favorable al tener una poblacién que genera fuente de ingresos.

Grafico 11 Resumen por afio de Tasa de incidencia de la pobreza
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Fuente: (Bolsa de Valores de Guayaquil)
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En cuanto a la tasa de incidencia de la pobreza de la poblacién nacional urbana del
pais, segun el informe (Bolsa de Valores de Guayaquil) se registra una tendencia decreciente,

en el que se muestra unos picos leves en el mes de marzo y septiembre del afio 2013.

-Balanza Comercial (importaciones)

Segun (Bolsa de Valores de Guayaquil) en el informe expuesto por una empresa
dedicada al sector de papel y cartén, menciona que este mercado se ha caracterizado por el
uso de oferta de productos importados, debido a que el pais no cuenta con produccion de
papel, para abastecer la industria local, la misma que es utilizada para producir empaques,
cajas, envases de carton, corrugados que consume la industria, y que guarda relacién con la
cadena gréfica, que es encargada de transformar la materia prima antes de llegar al cliente

final.

En el grafico 10 se muestra un histérico de las importaciones de papel, cartdon y
derivados, en donde el papel, cartdn soporte para papel captan la mayor demanda identificado
con la sub-partida 4802, seguido del 4810 papel y cartdn para escribir, luego el papel prensa
en bobinas (rollos) o en hojas 4801, y papel y cartdn sin estucar ni recubrir y fibras recicladas

4805.

Gréafico 12 Comportamiento en toneladas
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Gréafico 13Comportamiento en millones de dolares
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Fuente: (Bolsa de Valores de Guayaquil)

-Poblacion Activa
La poblacion activa afecta indirectamente, aunque tiene un entorno favorable, dado
que la poblacién tiene mayor consumo, y las empresas desean tener mayor presencia de las

marcas a través del material promocional.

- Sueldos y Salarios.-

En el entorno econémico los sueldos en los Gltimos afios no ha tenido un incremento
fuerte, por lo tanto este indicador es favorable para el Comercial Papeleria Abel Sanchez, en
vista de la contratacion de nuevo personal en la sucursal que se desea abrir en la ciudad de
Santo de Domingo, lo que permite detectar que los gastos del personal no tendran una gran

variacion en el incremento por afio.

- Tasas de interés

Dentro de las tasas de interés se cuenta con la tasa activa efectiva maxima, que segun
(Banco Central del Ecuador ) menciona que se encuentra en 11.83%, considerando esta tasa
al momento de realizar un apalancamiento y solicitar un crédito para invertir en el negocio.
Por otro lado, se analiza también la tasa pasiva referencial, que en el afio 2014, se encuentra
en 7,12% en el plazo de 361 dias y mas, esto haciendo referencia si se desea mantener el

dinero ganado dentro de una institucion financiera. Se demuestra mediante este indicador
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monetario que la tasa de interés en relacion al afio anterior no tiene una alta variacion por lo

que se muestra un escenario favorable para el proyecto.

Tabla 9 Tasas de interés

Tasa Porcentaje Anual
Activa Maxima Referencial 11.83%
Pasiva Maxima Referencial 7.12%

Fuente: (Banco Central del Ecuador )
Elaborado por: EI Autor

Adicionalmente se presenta el comportamiento de la tasa activa referencial del ultimo

semestre que tuvo variacion en relacion al afio 2013.

Tabla 10 Tasa Activa referencial 2014 por mes

Mes Valor

Agosto 2014 8.16%
Julio 2014 8.21%
Junio 2014 8.19%
Mayo 2014 7.64%
Abril 2014 8.17%
Marzo 2014 8.17%

Fuente: (Banco Central del Ecuador )
Elaborado por: EI Autor

Mientras que la pasiva en los ultimos 6 meses también presento un variacion siendo

hasta abril un valor constante de 4.53%.

Tabla 11 Tasa Pasiva Referencial 2014

Mes Valor

Agosto 2014 5.14%
Julio 2014 4.98%
Junio 2014 5.19%
Mayo 2014 5.11%
Abril 2014 4.53%
Marzo 2014 4.53%

Fuente: (Banco Central del Ecuador )
Elaborado por: El Autor
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A pesar de tales variaciones, las tasas pasivas y activas referenciales en los Gltimos

dos afios no han tenido una gran variacion, lo que hace favorable el entorno econémico.

2. E.3 Factor Social

En cuanto al factor social, se muestra un escenario a futuro no tan favorable, debido a
las ultimas noticias del regimen monetario que con lleva a varios comportamientos, en el caso
del sector papelero, esto al darse efectivamente causa una reduccién del consumo de papel, ya
que se reduciria los materiales impresos por el ahorro de dinero, y méas bien se adopten
nuevas tendencias, como son los medios digitales. Esto afectaria a la tasa de empleo de la
ciudad de Santo Domingo, dado que al reducirse el consumo de papel, las imprentas y
empresas afines a este tipo de comercio, buscardn nuevas oportunidades de negocio o
reducirian el personal que labora en la misma, lo que provocara que los ingresos de estos

empleados se reduzcan a causa de la digitalizacién de los documentos comerciales.

2. E.4 Factor Tecnoldgico

Las TIC'S tecnologias de la informacién y la comunicacion cuentan con déficit en la
ciudad de Santo Domingo, por lo tanto existe una gran oportunidad de negocio, ya que existe
un consumo atractivo a los medios tradicionales de realizar publicidad, por lo cual se hace
uso del papel y de la cartulina.

Segun (Instituto Nacional de Estadistica y Censos) es el 23,1% de la poblacion que
hace uso del internet, lo cual deja al 76,9% de la misma que todavia no cuenta con un medio
para acceder al internet, aunque el consumo de teléfono celular si es atractivo, siendo el
81,9% entre celulares inteligentes y tradicionales.

Segun (Bolsa de Valores de Guayaquil) en el informe de la empresa Artes Gréficas
Senefelder S.A se destaca que “a pesar de los avances tecnoldgicos en el mundo, como son el

uso generalizado del internet y por medio de éste, publicidad de actividades comerciales y/o



Sanchez 35

servicios digitales, aun se requiere de los medios impresos para realizar el mismo trabajo” lo
cual permite evidenciar la continua demanda del uso del papel y la cartulina.

Otra variable que afecta el entorno tecnoldgico es lo que hoy en dia se conoce como la
facturacion electronica, accion impuesta por el Servicio de Rentas Internas, debido al uso de
comprobantes electrdnicos, lo cual ha permitido reducir costos de almacenamiento, impresion
y envios a las diferentes empresas publicas y privadas que emiten facturas, lo cual resulta no
favorable para Comercial Papeleria Abel Sanchez S.A., en vista de la reduccion del consumo

de papel que puede causar esta obligacion.

2. E.5 Factor Medio Ambiente

-Deforestacion

Segun (International Paper) que es un productora de papel, menciona que: “Una
hectérea plantada con cafia de azucar, produce 10,6 toneladas anuales de biomasa (derivados
de organismos vivos usados en la produccion de combustible), mientras una hectarea
plantada con eucalipto genera de 23 a 25 toneladas anuales de biomasa” lo que se define
como materia prima de calidad, lo que demuestra que esta produccion es mas rentable.

Adicionalmente este cultivo de bosques renovables captura el CO2 atmosférico.

Cabe recalcar que en el Brasil, también se usa como fuente de celulosa la madera
extraida de bosques plantados de pino. El pino, sin embargo, se usa mas para producir fibras
largas de celulosa, materia prima de la produccion de envases. El eucalipto se usa para
extraer las fibras cortas usadas en la produccion de papel para imprimir y escribir, es usado

para la provision de papel couche, kraft, quimico, bond y cartulina.
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-Responsabilidad social y ecoldgica

A pesar de que el eucalipto es mas demandado para la produccion de papel, por su
peso en toneladas, y su rendimiento, igual afecta al ecosistema, debido a la tala del arbol, el
cual tiene un periodo de produccion y producto terminado a un mediado plazo, es decir luego
del primer afio.

-Facturacion electronica.

Para (Servicios de Rentas Internas) los comprobantes electronicos son el envio
mediante "mensajes de datos”, de comprobantes de venta, retencion y documentos
complementarios, los cuales contienen una firma electronica del contribuyente emisor, se
envian en tiempo real y tienen validez tributaria. Para el afio 2014 el uso de estos
comprobantes electrénicos sera obligatorio, esta forma digital permitira reducir costos de
almacenamiento y de envio, evitando el deterioro del documento tributario, riesgos de

extravid y logrando desarrollo tecnoldgico para las empresas, reduciendo el uso del papel.

Gréafico 14 Facturacion electronica

INNOVACION

Nuevo proceso de facturacion en el Pais

Fuente:(Servicios de Rentas Internas)
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Este factor podria afectar al negocio de la comercializacion del papel en vista que las
importaciones del papel quimico se reducen debido a la ausencia del consumo en ciertos
segmentos de mercado, en donde el consumo es muy frecuente y por el uso de medios
digitales ya no se imprime la factura y progresivamente otros documentos relacionado por
areas contables y financieras. Mientras que el resto de papeles y cartulina que comercializa

Comercial Papeleria Abel Sanchez no serian afectados.
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I1l. CAPITULO METODOLOGIA

Se pretende realizar un estudio descriptivo, para conocer las preferencias y
comportamientos de los clientes potenciales y competencia. El estudio cuantitativo dirigido a
los establecimientos existentes dedicados a los servicios de imprenta y grafica, siendo 125

negocios, mediante la técnica de encuesta y un muestreo aleatorio simple.

3. A Objetivo de la Investigacion

Conocer las necesidades de las imprentas y gréaficas que existen en la Ciudad de
Santo Domingo, lo cual permita medir la aceptacion de Comercial Papeleria Abel Sanchez

S.A.

3. A. 1 Objetivos especificos

Conocer los gustos y preferencias de las imprentas y graficas en relacién al papel y
cartulina.

- Identificar la frecuencia de compra que tiene el segmento objetivo.

- Determinar los niveles de compra que tiene el segmento objetivo, para conocer la
demanda proyectada en dolares.

- Definir las variables que influyen la decisién de compra

3. B. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se realiza en el presente estudio, es descriptivo mediante
un estudio de campo cuantitativo a traves de la técnica encuesta, debido a que existe una
poblacion de 125 establecimientos, y que a través de la formula finita se determina la

muestra aleatoria simple.
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3. C Alcance de la Investigacion

El estudio se realiza en la ciudad de Santo Domingo, en vista que se desea conocer las

necesidades de los establecimientos que se encuentran dentro de la ciudad.

3. D Definicion Muestral

De una poblacion de 125 establecimientos se define la muestra con los siguientes parametros:

Error muestral (E) = 0,05

Tabla 12 Parametros para la investigacion de mercado

Tamafio de la Poblacion 125
Error muestral (E) 0,05
Proporcion de éxito (P) 0.5
Proporcion de Fracaso (Q) | 0.5
Nivel de Confianza 1.65
Elaborado por: El Autor

n= P*Q*Z*N

N * E*+ Z**P*Q

n= 86 encuestas
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Nombre Comercial

Tipo de negocio

ENCUESTA DE MERCADO

Gréficas

Otros

Imprenta
| | |

1.- Qué tipo de producto compra con mayor frecuencia? Favor especificar su presentacion y
cantidad.
Papel bond Cartulina Otros Papeles

Resma Resma Resma

Pliego Pliego Pliego
2.- Defina qué porcentaje de compra asigna a cada producto?

Papel

Papel bond 60 gr. Cartulina plegable periédico

Papel bond 75 gr.
Papel bond 90 gr.
Papel bond 120 gr.

Cartulina marfil
Cartulina Bristol

Papel quimico
Papel couche
Papel copia
Papel bond de
colores

Papel
adhesivo
Papel kraft

3.- Conque frecuencia compra el producto?

Menos de una vez al
mes (especificar)

1 vez al mes

2 veces al mes

3 a5 veces al mes

4.- ¢ Cuéles son los montos promedio de compra?

$100 a $500 mensuales
$500 a $1.000 mensuales
$1.000 a $3.000 mensuales

Superior a $3.000 mensuales
Otro

5.- Enumere segun su criterio, los factores que mas influyen al momento de realizar la compra del
producto, siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante

Precios

Calidad del producto
Variedad de producto
(tamafio, gramaje y

colores)

Disponibilidad del producto
Delivery /Tiempo de entrega
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6.- Ha comprado producto en una ciudad que no sea Santo Domingo?. Si su respuesta es
afirmativa, indique en que ciudad realizé la compra y porque?
sio [ ] No

Quito ¢ Por qué?
Guayaquil ¢Por qué?
Cuenca ¢Por qué?
Otros ¢Por qué?

7.- ¢ Mencione los proveedores con los que cuenta actualmente en la ciudad de Santo Domingo?
Proveedor 1
Proveedor 2
Proveedor 3

8.- ¢Se siente satisfecho con los proveedores actuales, sean estos dentro o
fuera de la ciudad?

SI

NO

¢POR QUE?
9.- Enumere segun la importancia los factores que hacen decisivo la eleccion de su proveedor,
siendo 1 menos importante y 5 mas importante

Servicio de entrega
Disponibilidad y stock

de producto
Accesibilidad y ubicacion
Facilidad de Pago

Otros

10.- ¢Cual es la forma de pago que su proveedor le otorga actualmente en la
compra del producto?

11.- Mencione 5 empresas proveedoras de papel y cartulina que usted recuerde
1.

2
3.
4
5

12.- Le gustaria contar con otro proveedor local?

Si |:| No :

Porque?

Elaborado por: EI Autor
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Para el desarrollo de este estudio descriptivo se contd con un nivel de observacion, en
donde se evalla a la competencia que tiene mayor participacion en el mercado, que permitan
analizar variables como precio, calidad, gestion de marketing (descuentos, promociones y
formas de pago a los clientes. De esta manera se podra evaluar a Comercial Papeleria Abel
Sanchez en relacion a la competencia.

Formato de Observacion

PREGUNTAS EMPRESA
1. Infraestructura de la empresa a. Oficinas / locales
2. Marcas comercializadas a. Marcas

b. Variedad de disefio

c. Procedencia

d. Stock

e. Calidad

3. Atencién del personal a. Comercial

o

. Despacho-entrega

4. Precios c. Precios

5. Gestion de Marketing

a. Descuentos

b. Promociones

Elaborado por: EI Autor
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3. D.2. Desarrollo de Investigacion Cuantitativa

Desarrollo del estudio de mercado dirigido a las imprentas, graficas entre otros
negocios que se dedican a la comercializacion de papel, cartulina entre otros tipos de papel.
Donde se analiza variables como precio, productos de mayor demanda, posicionamiento de

marca en el sector entre otras, que ayuden a definir las oportunidades que presente el mercado

de Santo Domingo.

Tabla 13 Tipo de negocio estudio cuantitativo

Frecuencia Porcentaje
Imprenta 43 50%
Gréficas 32 37%
Otros 11 13%
Total 86 100%
Otros Frecuencia Porcentaje
Agencias publicitarias 3 27%
Disefiadores graficos 7 64%
Distribuidores de Papel y Cartulina 1 9%
Total 11 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico 15 Tipo de negocio estudio cuantitativo
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Entre los encuestados se identifica la mayor parte como clientes potenciales a las

imprentas que ocupan el 50%, sequido del 37% las graficas y entre otros tipos de negocios
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siendo 13%, en el que se encuentra agencias publicitarias, disefiadores graficos, distribuidores
de papel y cartulina que también son segmentos en los que se debe estudiar su
comportamiento, reconociéndolos como generadores de pequefias compras.

Tipo de producto

Pregunta 1

¢ Qué tipo de producto compra con mayor frecuencia? Favor especificar su presentacion
y cantidad?

Tabla 14 Tipo de producto

Frecuencia Porcentaje
Papel Bond 34 40%
Cartulina 26 30%
Otros Papeles 26 30%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Dentro de los encuestados la mayor frecuencia de compra la tiene el papel bond,
basado en el presente estudio, se identifica como el producto de mayor demanda en
presentacion resma ocupando el 40%, mientras el 30% lo ocupan la cartulina y también otros
papeles en presentaciones de pliegos, en vista que su venta es en unidades como en resma.

Gréfico 16 Tipo de producto

Productos que se comercializa

B Papel Bond
M Cartulina

Otros Papeles

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 15 Preferencia en resma segun tipo de negocio

Presentacion de resma Mensual
Grandes Medianas Pequefias
Mas de 91 resmas 8 0 0
Entre 61 a 90 4 0 0
Entre 31 a 60 0 15 0
Entre 1a 30 0 0 7
12 15 7

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

En una frecuencia mensual, las empresas grandes son las que en su mayoria consumen
més de 91 resmas, mientras 33% adquiere entre 61 a 90 resmas. Por otro lado se provee a
empresas medianas aunque su consumo es de 31 a 60 resmas por mes, y en pequefios clientes
que pertenecen al 20% compran de 1 a 30 resmas. Lo que demuestra que las empresas
grandes son las que generan mas volumen de compra.

Tabla 16 Consumo de pliegos en pequefias empresas

Pliegos Pequefas

Entre 301 a 400 3

Entre 201 a 300 5

Entre 101 a 200 1

Entre 1 a 100 1

10
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
Tabla 17 Consumo de cartulina en resma
Grandes Medianas

Mas de 23 resmas 1 0
Entre 17 a 23 5 0
Entre 11 a 17 0 2
Entre 4 a 10 0 8
Total 6 10

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor

Para las empresas pequefias el consumo de cartulina se realiza en pliegos, en donde su

mayor frecuencia es la compra entre 201 a 300 pliegos. Mientras que en las grandes empresas
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es entre 17 a 23 resmas y en medianas empresas entre 4 a 10 resmas con una periodicidad
mensual. Rescatando que dentro del mercado el 62,5% lo tiene las empresas medianas, y las
grandes el 37,5%.

Tabla 18 Consumo en cuanto a presentacion de otros papeles

Otros papeles 26
Pliegos 15
Resma 11

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Tabla 19 Consumo de pequefias empresas en presentacion de otros papeles

Pequerias

Entre 301 a 400
Entre 201 a 300
Entre 101 a 200
Entre 1 a 100

G1O N0

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor

Tabla 20 Consumo de grandes y medianas empresas otros papeles

Grandes Medianas
Mas de 23 resmas 0 0
Entre 17 a 23 2 0
Entre 11a 17 4 0
Entre 4 a 10 0 5
6 5

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor

El 30% de la muestra usan otros papeles, entre estos se encuentra el papel quimico,
couche, de colores, etc. EI consumo de otros papeles es en mayor frecuencia en pliegos vy el
42% es usado en resmas. En cuanto al comportamiento de compra las empresas pequefias
adquieren el producto en presentacion de pliegos entre 201 a 300 unidades Yy las grandes y

medianas en resmas entre 4 a 10 paquetes.



Pregunta 2

¢ Defina qué porcentaje de compra asigna a cada producto?

Tabla 21 Compra del producto

PORCENTAJE
PROMEDIO DE

PAPEL BOND COMPRA

Papel bond 60 gr. 14%
Papel bond 75 gr. 64%
Papel bond 90 gr. 11%
Papel bond 120 gr. 11%
Total 100%
CARTULINA Porcentaje
Cartulina plegable 45%
Cartulina marfil 10%
Cartulina Bristol 45%
Total 100%
OTROS PAPELES Porcentaje

Papel periédico 5%
Papel quimico 42%
Papel couche 27%
Papel copia 1%
Papel bond de colores 14%
Papel adhesivo 7%
Papel kraft 1%
Total 100%

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: EI Autor
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En vista que el papel bond es el producto de mayor demanda, se ha considerado

dentro de la investigacion conocer la mayor frecuencia de compra por presentacion, en la que

se conoce que el papel bond de 75gr. corresponde al 64% entre los encuestados que

mencionaron su presencia por papel bond.

Por otro lado se cuenta con la cartulina, en donde los encuestados prefieren la compra

de este tipo de producto, con similar frecuencia de compra en las presentaciones de cartulina

plegable, asi como Bristol, ambas con el 45% de preferencia. Mientras que en otros papeles,

quimico es el de mayor consumo.
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Pregunta 3
¢ Con que frecuencia compra el producto?

Tabla 22 Frecuencia de compra

FRECUENCIA DE COMPRA Frecuencia Porcentaje
Menos de una vez al mes

(especificar) 3 3%
1 vez al mes 25 29%
2 veces al mes 40 A47%
3 a 5 veces al mes 18 21%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

En relacion al comportamiento de compra la mayoria de la muestra, compra 2 veces al
mes representada en el 47%, mientras que el 29% lo hace una vez al mes. Esto permite
evidenciar que existe un flujo de dinero mensual, provisionandose el comerciante entre una o

dos veces por mes.

Gréafico 17 Frecuencia de compra

Frecuencia de compra

50% - a47%
40% -
30% 2%

. 21%

20% -
10% - 3%

0% i T T 1
Menosdeuna 1vezalmes 2vecesalmes 3ab5vecesal
vez al mes mes
(especificar)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
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Pregunta 4

¢,Cuales son los montos promedio de compra?

Tabla 23 Monto Promedio de compra

MONTO DE COMPRA Frecuencia Porcentaje

$100 a $500 mensuales 3 3%
$500 a $1.000 mensuales 30 35%
$1.000 a $3.000 mensuales 35 41%
Superior a $3.000 mensuales 18 21%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréfico 18 Monto Promedio de compra

Promedio de compra de grupos
objetivos

Superior a $3.000 mensuales

$1.000 a $3.000 mensuales 41%

$500 a $1.000 mensuales

$100 a $500 mensuales 3%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Los consumidores de papel o cartulina en su gran mayoria tienen un promedio de
compra entre $1.000 a $3.000 mensual, lo que puede llegar a estimar el consumo del mercado

potencial, siendo el 41% de la muestra que compra dentro de este rango, seguido del 35% que

representa entre $500,00 a $1.000 ddlares.
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Pregunta 5
Enumere segun su criterio, los factores que mas influyen al momento de realizar la
compra del producto, siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante.

Tabla 24 Factores que influyen al momento de compra del producto

Variables Nivel de Importancia
Precios 3,78
Calidad del producto 1,85
Variedad de producto

(tamafio, gramaje y colores) 3,12
Disponibilidad del producto 3,52
Delivery /Tiempo de entrega 2,69

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Al momento de compra, los factores méas influyentes en la decision son: Precio,
disponibilidad de producto y variedad de producto en relacion al tamafio, gramaje y colores.
Aunque la calificacion obtenida es alta, se debe considerar estos factores para mejorarlas. Asi
mismo variables de tiempo de entrega y calidad del producto que obtuvieron calificacion
baja. Por lo que se espera analizar estrategias adecuadas para mejorar estas variables con
puntuacion muy bajas.

Gréafico 19 Factores de decisidon de compra

Nivel de Importancia de
variables de compra
4.00 3.78 2
3.00 2.69
2.00 85
1.00
0-00 T T T T T 1
& & S & QA
Q@g \\6'2’6 ) Q/b’bb o('\@\\ Q"S\\\z
Cb Q'b\ Q'\%Q

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
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Pregunta 6

Ha comprado producto en una ciudad que no sea Santo Domingo?. Si su respuesta es
afirmativa, indique en que ciudad realiz6 la compra y porque?

Tabla 25 Compra en otras ciudades

COMPRA EN OTRAS

CIUDADES Frecuencia Porcentaje

Si 80 93%

No 6 7%
86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico 20 Compra en otras ciudades

Consumo en otras ciudades

mSi ®mNo

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor
En vista que en la Ciudad de Santo Domingo no cuenta con mucha oferta por parte de
empresas dedicadas a la comercializacion del papel y cartulina, dentro de la muestra tomada
para el presente estudio se conocié que el 93% compra en otras ciudades. Siendo a la ciudad
de Quito donde se traslada la mayoria del mercado potencial y el 13% en la ciudad de

Guayaquil.



Tabla 26 Detalle de las ciudades donde compra el mercado potencial

COMPRA EN OTRAS
CIUDADES Frecuencia Porcentaje
Quito 70 88%
Guayaquil 10 13%
Cuenca 0
Otros 0
Total 80 100%
Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Tabla 27 Decision de compra Quito
PORQUE QUITO Frecuencia Porcentaje
Cercania 7 10%
Por visita a la ciudad 10 14%
Mayor cantidad de proveedores 30 43%
No hay en Santo Domingo 23 33%

70 100%

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: El Autor

Tabla 28 Decision de compra Guayaquil
PORQUE GUAYAQUIL Frecuencia Porcentaje
Mejor precio 6 60%
Relacion Comercial 4 40%

10 100%

Sanchez 52

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Los motivos de compra por las cuales viajan a la ciudad de Quito, en su gran mayoria,
representando el 88%, menciona que por mayor cantidad de proveedores visita esta ciudad,
facilitando la adquisicion del producto. Mientras que en la ciudad de Guayaquil el motivo por
la cual se trasladan a esta ciudad, es el precio, siendo el 60% que opina lo mismo, y el 40%
por las relaciones comerciales que se tiene por afios.

Dado que el mercado objetivo de Santo Domingo tiene preferencias por comprar en
las ciudades de Quito y Guayaquil, se debe considerar las razones como el precio siendo un

factor fuerte de decision de compra.



Pregunta 7

¢Mencione su(s) proveedor(es) con los que cuenta actualmente en la ciudad de Santo

Domingo?

Tabla 29 Top of Mind
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Proveedor 1 |Proveedor 2 |Proveedor 3
JAVIER BALSECA 45 30 0
PACO 31 40 0
No recuerdan 10 6
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
Grafico 21 Top of Mind
50 - Top of Mind
40 -
30 -
20 -
10 -
JAVIER BALSECA PACO No recuerdan

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor

En las menciones de proveedores, el 52% de la muestra defini6 a la empresa JAVIER
BALSECA como primer proveedor de papeles y cartulina, seguido de SUPER PACO con el
36% de la muestra que decidi6 que sea el primer proveedor. Por otro lado exponiendo como
segundo proveedor en primer lugar se encuentra SUPER PACO con el 57% y el 43% JOSE
BALSECA. Aunque no existe gran variacion en ser el primero o segundo lugar en la mente
del consumidor, el mercado de Santo Domingo se divide en dos marcas siendo una

participacion muy competitiva.



Pregunta 8

¢Se siente satisfecho con los proveedores actuales, sean estos dentro

ciudad?

Tabla 30 Satisfaccidn con proveedores actuales

Frecuencia Porcentaje
Si 27 31%
No 59 69%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
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o fuera de la

Tabla 31 Satisfaccion e Insatisfaccion de proveedores actuales

Satisfecho | Insatisfecho
Si 80 25 55
No 6 2 4
27 59

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Actualmente el mercado demandante de papel y cartulina en la ciudad de Santo

Domingo, tiene el 31% de satisfaccion, mientras el 59% esta insatisfecho, esto indica la

oportunidad de cubrir esta necesidad de satisfaccion que supera la mitad de la muestra.

Tabla 32 Motivos de satisfaccion

PORQUE S|
Cercania 7 26%
Relacion Comercial 5 19%
Facilidad de pago 10 37%
Disponibilidad de stock 5 19%
27 100%
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
Tabla 33 Motivos de Insatisfaccion
PORQUE NO
Tiempo de entrega 15 25%
Costos adicionales 44 75%
59 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor
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Los motivos de satisfaccion que genera el consumo con los actuales proveedores en su
gran mayoria, es por la facilidad de pago, seguido de la cercania, indicadores que demuestran
la satisfaccion del 27%. Mientras que las insatisfacciones son por motivos de costos
adicionales que son expuestos en las facturas del cliente, este es el motivo més frecuente, asi

mismo el tiempo de entrega del producto.

Pregunta 9
Enumere segun la importancia los factores que hacen decisivo la eleccion de su

proveedor, siendo 1 menos importante y 5 mas importante

Tabla 34 Decisiones para elegir proveedor

Variables Nivel de Importancia
Servicio de entrega 2,37
Disponibilidad y stock de producto 4,00
Accesibilidad y ubicacién 2,47
Facilidad de Pago 3,41
Otros 2,76

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: El Autor

Gréfico 22 Decisiones para elegir proveedor

Variables decisivas de compra
5.00 -
4.00 - .00
3.00 -
2.76
2.00 - 2.37 47
1.00 -
0.00 T T T T 1
Servicio de  Disponibilidad Accesibilidady Facilidad de Otros
entrega y stock de ubicacion Pago
producto

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor
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Uno de los factores que decide elegir a un proveedor de papel y cartulina es la
disponibilidad de stock del producto, siendo el factor mas importante por su alta calificacion,
seguido de la facilidad de pago que tiene una calificacion de 3,41, estos son los factores de
mayor incidencia que afectan directamente a la decision de elegir el proveedor, por lo que se

debe tomar en cuenta al momento de ser un proveedor de este tipo de suministro.

Pregunta 10

¢ Cudl es la forma de pago que su proveedor le otorga actualmente en la compra del

producto?

Tabla 35 Formas de pago que actualmente brinda el proveedor

FORMA DE PAGO Frecuencia Porcentaje

Contado 4 5%
Crédito 15 dias 4 5%
Crédito 30 dias 32 37%
Crédito 45 dias 40 47%
Crédito mayor a 45 dias 6 7%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: EI Autor

Tabla 36 Formas de pago que actualmente brinda el proveedor

50% 7
40% -
30% -
20%

10% { 2%

0% T

5%

Formas de pago

37%
e

47%
.

7%

—0

Contado  Crédito 15 Crédito30 Crédito 45 Credito
dias dias dias mayor a 45
dias

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: EI Autor
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Entre los proveedores actuales, el plazo de pagos que le otorgan al cliente, es de 45
dias de crédito, mientras que el 37% que representa a 32 encuestados, define que el crédito es
de 30 dias. Esto demuestra que en su gran mayoria las cuentas por cobrar son recuperables en

30 y 45 dias para que el cliente pueda pagar sus compras.

Pregunta 11

Tabla 37 Aceptacion de Compra

Frecuencia Porcentaje
Si 77 90%
No 9 10%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

Tabla 38 Aceptacion de compra

Le gustaria contar con otro
proveedor

mSi m No

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: EI Autor

El 90% de la muestra acepta la presencia de otro proveedor en la ciudad de Santo
Domingo, lo que demuestra la probabilidad de compra de papel y cartulina a un nuevo

proveedor, y que Comercial Sanchez tenga la alta disponibilidad de éxito en el sector.

3. D.3 Anadlisis de Investigacién Cuantitativa
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Los clientes potenciales para la nueva sucursal fueron identificados como Imprentas,
graficas entre otros posibles clientes que ayuden a obtener mayor rentabilidad y
posicionamiento en la ciudad de Santo Domingo. De los cuales las imprentas son las que
tiene mayor participacion en el mercado y consumen con mas frecuencia el papel bond siendo
el 40%, sequido de la cartulina 30% Yy otro tipos de papeles como el quimico, de color,
couche, kraft corresponde al 30% restante, lo que ayudara a conocer el consumo y que es lo
que se debe tener dentro de la nueva sucursal.

Las empresas medianas son las que consumen mas pliegos de papel, cartulina y otros
papeles, seguida de las empresas grandes, esto debido a la presencia de tipos de empresas
segun su tamafio, que en su gran mayoria son medianas, consumiendo este tipo de producto
con un frecuencia de compra mensual, dentro del rango de compra de $1000 a $3000
corresponde al 41% de la muestra, y de $500 a $1000 dolares el 35% de la misma.

El consumidor tiene como preferencia a la ciudad de Quito para sus abastecimientos,
siendo una oportunidad de captar la compra en Quito y la entrega en Santo Domingo sin
incurrir en gastos de transporte, esperando obtener la mayor cantidad de dias crédito. Sus
principales variables de decision de compra son el precio y la variedad de producto.

Mediante este estudio cuantitativo se demuestra la aceptacion del grupo objetivo,
dando como resultado, que el 90% esta dispuesto a comprar a un nuevo proveedor en la

ciudad de Santo Domingo.
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Fichas de Observacion de la competencia
SUPERPACO (SANTO DOMINGO)

1. Infraestructura de la empresa

Es una empresa que ha orientado el negocio mas hacia el retail con una variedad de
insumos, cuenta con infraestructuras en las principales ciudades del pais y normalmente las

concentra en Centros Comerciales.

2. Marcas comercializadas

La comercializacion de este tipo de productos se maneja de manera muy diferente al
resto de sus productos de venta en almacén, este departamento se maneja con vendedores que

visitan las imprentas y luego pasan los pedidos a despacho y desde bodega entregan el

material.
Producto Marca

Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Xeé%);yiigﬁrt’
Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90 y 120 grs. N/A
Papel Bond Color (pliegos) 60, 70, 75, 80, 90y 120 grs. N/A
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Propal
Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Propal
Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamafio 90 x 130. Sunbrite, Moorim
Cartulina marfil hilo en tamafio 70 x 100. N/A
Papel Kraft 60 grs. en tamarfio 90 x 130. Nacional sin marca
Cartulina Marfil Lisa 200 grs. en tamafio 70 x 100. N/A
Papel Periodico en tamafio 65 x 90. Biobio
Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100. Sinarbanda
Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65 N/A
x 90.

a. Variedad de disefio

La variedad corresponde a las diferentes marcas (segun la procedencia del material)
no dan servicio de corte.

b. Procedencia

Producto Procedencia
Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Brasil, Colombia
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Colombia
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Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Colombia

Papel Couche 115, 150, 200, 250 y 300 grs. en 90 x 130; y .
Indonesia

70 x 100.

Papel Kraft 60 grs. en tamarfio 90 x 130. Nacional

Papel Periodico en tamafio 65 x 90. Chile

Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100. Indonesia

c. Stock

El stock estd comprometido en base a su importacion y actuales problemas de aduana
por cambios politicos han causado retrasos en la salida de mercaderias dejando desabastecido
los mercados por cortos tiempos.

d. Calidad

Actualmente, sélo estdin manejando los productos de alta calidad (papeles extra
blancos procedencia brasilera), lo cual también ha causado desabastecimiento ya que el
mercado de los productos brasileros en la marca especifica de Suzano (quien ha gobernado el
mercado local desde siempre) ha sido acaparado por Colombia, lo que implica que sélo los
importadores Colombianos estdn manejando esta marca tan solicitada, esto ha causado que
SuperPaco esté pensando dejar el negocio de papeles y cartulinas y dedicarse exclusivamente

a la papeleria y la tecnologia.

3. Atencion del personal

a. Comercial

Estos productos son atendidos exclusivamente por vendedores que se encuentran
zonificados para santo Domingo existen 2 personas cumpliendo este rol, ellos pasan el pedido
a facturacién, quienes a su vez envian a despacho luego de pasar por el visto bueno de

cobranzas.
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b. Despacho-entrega

Envian al domicilio especificado en la orden de pedido pero sin cortes, solo entregan
pliegos enteros por resmas o cientos (en el caso de las cartulinas) y en la medida estandar (70

x 100 para cartulinas y 65 x90 para Papeles a veces 90 x 130 en Couche)

c. Precios

Al ser importadores cuentan con precios competitivos pero encarece el hecho de que

no puedan vender pliegos sueltos.

d. Gestion de marketing

a. Descuentos

Sélo vende a imprentas o gréficas que ya estén ingresados como clientes en el sistema
y hayan pasado por el departamento de crédito con los requisitos requeridos, manejan un

porcentaje de descuento por compras de contado y montos altos.

b. Promociones

Ninguna actualmente.
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JAVIER BALSECA (SANTO DOMINGO)

1. Infraestructura de la empresa

Es un distribuidor de papel y cartulina, anteriormente se dedicaba a trabajos de
impresion y desde hace aproximadamente 3 afios atrds ha incursionado en el negocio de
distribucion de papel y cartulina en la ciudad de Santo Domingo, cuenta con una oficina en la

ciudad de Santo Domingo.

2. Marcas comercializadas

En su mayoria comercializa productos que adquiere comprando a mayoristas 0

importadores, por lo que no maneja marcas exclusivas sino las marcas que son traidas por los

importadores.

Producto Marca
Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Copylaser
Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90 y 120 grs. Suzano
Papel Bond Color (pliegos) 60y 75 grs. Paperhr;gllol:remmn
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Propal
Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Propal
Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamario 90 x 130. Sunbrite
Cartulina marfil hilo en tamafio 70 x 100. Vilaseca
Cartulina Marfil Lisa 200 grs. en tamafio 70 x 100. Imspira
Papel Periddico en tamafio 65 x 90. Biobio
Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100. Sinarbanda
Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65 | .
% 90 mpresion Plus

a. Variedad de disefo

La variedad corresponde a las diferentes marcas (segun la procedencia del material)

no dan servicio de corte.
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b. Procedencia

Producto Procedencia

Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Colombia
Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90 y 120 grs. Brasil
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Colombia
Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Colombia Colombia
Papel Bond Color (pliegos) 60y 75 grs. Indonesia
Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamafio 90 x 130. Indonesia
Papel Periodico en tamafio 65 x 90. Chile
Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100. Indonesia
Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65 | .
% 90. ndonesia

c. Stock

Mantiene un stock limitado en algunos productos, en ocasiones y dependiendo del pedido por
parte del cliente se abastece por negociaciones previamente realizadas con clientes.

d. Calidad

La calidad del producto estd supeditada a la procedencia del mismo, entre los
productos con mejor calidad estan los que son importados desde paises como Brasil e

Indonesia.

3. Atencion del personal

a. Comercial

El personal a cargo de la comercializacion estd dado por 2 personas, un asistente
comercial y un administrador, la venta se realiza més en sitio, dado que el asesor no visita al
cliente, no busca la necesidad, sino que espera que llegue al local.

b. Despacho-entrega
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Brindan el servicio de entrega a domicilio (imprentas) aunque parte de sus clientes

visita el local para retirar el material, se desconoce el porcentaje de sus ventas que utiliza el

servicio de entrega.

c. Precios

Sus precios estan dados en relacion al volumen, cuando se trata de compran infimas el

porcentaje de ganancia es mayor, al ser compras de cantidades elevadas el precio se reduce.

d. Gestion de marketing

a. Descuentos

Descuentos aplican dependiendo del monto de compra y si su pago es de contado.

b. Promociones

Ninguna actualmente.



ONEROM (QUITO)

1. Infraestructura de la empresa
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Cuenta con una Unica oficina en la ciudad de Quito, al norte de la ciudad.

2. Marcas comercializadas

Comercializa los siguientes productos:

Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90y 120 grs.

Producto Marca
. Xerox, Report,
Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Copylaser
Chambirill,

Paperfect, Paper
Line (indones)

Papel Bond Color (pliegos) 60, 70, 75, 80, 90y 120 grs.

Chambrill,
Paperfect, Paper
Line (indones)

Cartulina Bristol Colores en tamario 70 x 100.

Propal

Papel copia colores en tamafio 65 x 90.

Propal

Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamario 90 x 130.

Sunbrite, Moorim

Cartulina marfil hilo en tamafio 70 x 100.

Vilaseca, Koheller

Papel Kraft 60 grs. en tamaiio 90 x 130.

Nacional sin
marca

Cartulina Marfil Lisa 200 grs. en tamafio 70 x 100.

Inspira (indones)

Papel Periodico en tamafio 65 x 90.

Biobio (chileno)

Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100.

Nigbo (indones),
Sinarbanda

90.

Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65 x

Quimico Plus,
impression 2.000

a. Variedad de disefio

Al tratarse de productos commodities la variedad estd dada por el servicio de

b. Procedencia

que se brinde a los usuarios asi como la procedencia del papel y cartulina.

corte

Producto

Procedencia

Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs.

Brasilero, Colombiano

Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90y 120 grs. Brasilero
Papel Bond Color (pliegos) 60, 70, 75, 90y 120 grs. Brasilero
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Colombia
Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Colombia
Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamafio 90 x 130. Indonés
Cartulina marfil hilo en tamafio 70 x 100. Europea
Papel Kraft 60 grs. en tamario 90 x 130. Nacional
Cartulina Marfil Lisa 200 grs. en tamafio 70 x 100. Indonés
Papel Periodico en tamafio 65 x 90. Chileno




Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100.

Indones
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Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65
x 90.

Indones

c. Stock

v’ Este proveedor cuenta con stock en casi todos sus productos, mantiene la

disponibilidad de los mismos.

d. Calidad

v’ La calidad de sus productos esta dados por la procedencia de los mismos.

3. Atencion del personal

a. Comercial

v’ La atencion es presencial y via telefonica a través de 2 asesores comerciales

gue se encuentran en el punto.

b. Despacho-entrega

v El despacho de la mercaderia es en el momento de la compra, disponen de

sistema de entrega a domicilio, sin embargo no es muy utilizado por los clientes.

4. Precios

v" Los precios son de caracteristicas similares al de la competencia, la diferencia

se da cuando el producto adquirido requiere de un servicio de guillotina (corte

especifico) y cuando demanda entrega a domicilio.

5. Gestion de marketing

a. Descuentos

v" Su politica de descuentos estd asociada a las compras de contado y a las

cantidades de monto de compra.

b. Promociones

v No se manejan ningun tipo de promociones de manera directa.



Sanchez 67

COMERCIAL CAICEDO (AMBATO)

1. Infraestructura de la empresa

Es una empresa grande con trayectoria en el mercado Nacional, sus oficinas se
encuentran en Ambato, pero manejan personal exclusivo para ventas en provincias y llegan a
todo el pais, los vendedores estan zonificados y atienden directamente a las imprentas e

industrias graficas.

2. Marcas comercializadas

Producto Marca

Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Xerox, Report,
Copylaser

Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90 y 120 grs. Chambrill, Paper Line
Papel Bond Color (pliegos) 60, 70, 75, 80, 90y 120 grs. Chambrill, Paper Line
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Propal
Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Propal
Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamafio 90 x 130. Sunbrite, Moorim
Cartulina marfil hilo en tamafio 70 x 100. Vilaseca, Koheller
Papel Kraft 60 grs. en tamarfio 90 x 130. Nacional sin marca
Cartulina Marfil Lisa 200 grs. en tamafio 70 x 100. Inspira
Papel Periodico en tamafio 65 x 90. Biobio
Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100. Nigbo, Sinarbanda
Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65 Quimico Plus,
x 90. impression 2.000

a. Variedad de disefio

La variedad corresponde a las diferentes marcas (segun la procedencia del material)
no dan servicio de corte.

b. Procedencia

Producto Procedencia
Papel Bond empaquetado (resmillas) de 75 grs. Brasil, Colombia
Papel Bond (pliegos) 60, 70, 75, 90y 120 grs. Brasil
Papel Bond Color (pliegos) 60, 70, 75, 90y 120 grs. Brasil
Cartulina Bristol Colores en tamafio 70 x 100. Colombia
Papel copia colores en tamafio 65 x 90. Colombia
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Papel Couche 115, 150 y 250 grs. en tamafio 90 x 130. Indonesia
Cartulina marfil hilo en tamafio 70 x 100. Europa
Papel Kraft 60 grs. en tamafio 90 x 130. Nacional
Cartulina Marfil Lisa 200 grs. en tamafio 70 x 100. Indonesia
Papel Periodico en tamafio 65 x 90. Chile
Cartulina Plegable 0,12 y 0,14 en tamafio 70 x 100. Indonesia
Papel Quimico Original blanco e Intermedio de colores 65 Indonesia
x 90.

c. Stock

El stock estd comprometido en base a sus importacion y actuales problemas de
adunada por cambios politicos han causado retrasos en la salida de mercaderias dejando

desabastecido los mercados por cortos tiempos.

d. Calidad

Actualmente no estdn manejando los productos de alta calidad (papeles extra blancos
procedencia brasilera), lo cual también ha causado desabastecimiento ya que el mercado de
los productos brasileros en la marca especifica de Suzano (quien ha gobernado el mercado
local desde siempre) ha sido acaparado por Colombia, lo que implica que so6lo los
importadores Colombianos estdn manejando esta marca tan solicitada, esto ha causado que
importen el mismo papel con marcas genéricas como Chambrill, pero los clientes tienen
miedo que el papel no vaya a ser de calidad lo que causa que traigan muy poco material en

este sentido.

3. Atencion del personal
a. Comercial

Estos productos son atendidos exclusivamente por vendedores que se encuentran
zonificados para santo Domingo existen 2 personas cumpliendo este rol, ellos pasan el pedido
a facturacion, quienes a su vez envian a despacho luego de pasar por el visto bueno de

cobranzas.
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b. Despacho-entrega

Envian al domicilio especificado en la orden de pedido pero sin cortes, solo entregan
pliegos enteros por resmas o cientos (en el caso de las cartulinas) y en la medida estandar (70

x 100 para cartulinas y 65 x90 para Papeles a veces 90 x 130 en Couche)

c. Precios

Al ser importadores cuentan con precios competitivos pero encarece el hecho de que

no puedan vender pliegos sueltos y mucho menos cortados.

d. Gestion de marketing
a. Descuentos

Sélo vende a imprentas o gréaficas que ya estén ingresados como clientes en el sistema
y hayan pasado por el departamento de crédito con los requisitos requeridos, manejan un
porcentaje de descuento por compras de contado y montos altos, pero como ellos también
manejan logistica con socios corporativos como distribuidores autorizados en la ciudad de
Quito (ejemplo Comercial Papeleria Abel Sanchez), estos precios que ellos venden

directamente a imprentas y graficas nunca se comparan al que le dejan a los distribuidores.

b. Promociones

Ninguna actualmente.

Tabla 39 Comparativo de la competencia

JAVIER COMERIAL
PREGUNTAS SUPERPACO | n'secpn | ONEROM | "oy ~ln

Cobertura a

Buena cobertura:

o Sto. Domingo . pesar de tener
1. a. Oficinas / Principales (1), poco No tiene canal un solo punto
Infraestructura Iécales ciudades del pais tiem, oen el de distribucion: de
de la empresa en Centros P Solo Quito (1)

ventaAmbato

Q)

. mercado
Comerciales




Elaborado por: EI Autor
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Variedad de . .
marcas seguln tipo VLS 2Tl
de pa[?el y P presentaciones Variedad Alta variedad
cartulina en gramaje
Sin servicio de | Sin servicio de | Brinda servicio | Sin servicio de
corte corte de corte corte
Brasil Brasil, Brasil,
Brasil, Colombia, Colomb,ia Colombia, Colombia,
Indonesia,Chile Indonesia Cﬁile Indonesia, Indonesia,
' Chile China
Comprometido a
importaciones, lo Ao
cual ha dejado Llsmeltggo, Disponibilidad | Comprometido
con rove% dores de todo a importaciones
desabastecimiento | P
a los mercados
Limitada, Seqin
Alta calidad segln g Media Calidad
proveedores proveedores
Limitada venta
Personal en sitio, no Limitada venta Personal
exclusivo para conoce muy o exclusivo para
. en sitio
ventas bien a su ventas
cliente
En_trgga a Oficinas y poca | Oficinas, poco
domicilio por Entrega a
liegos, resmas y it G uso de ENITL domicilio
P ; domicilio a domicilio

medidas estandar

Competitivos,

aunque se
Competitivos Segﬂn volumen Competitivos encarece precio
e compra por venta de
pliegos sueltos
y menos cortes
Por volumen
manejan Por volumen Por volumen Por volumen
descuentos Por pago de Por pago de Por pago de
Por pago de contado contado contado
contado
Ninguna Ninguna Ninguna Ninguna
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3.D.4 Anélisis de competencia

Para un analisis méas profundo, se realizé fichas de observacion a la competencia, en la
que midi6 variables como infraestructura, marcas que comercializan, su variedad y
procedencia como también la atencion al cliente, precio, promocion. En lo que se concluye
que existe alta competencia por tener tradicion y experiencia, sin embargo, no cuenta con una
gestion de marketing apropiada, Unicamente manejan descuentos por volumen de compra y
no realizan actividades para retencion de cliente. La mayoria de los negocios encuestados no
realizan el servicio adicional de corte personalizado, por lo que dejan de captar estos clientes

que consumen directamente el papel, cartulina o papel de colores.

3.D.5 Andlisis final del estudio de mercado

El consumidor de papel y cartulina puede ser desde una empresa grande, mediana
hasta pequefia, asi mismo aquellos grupos como agencias publicitarias otros comerciantes y
disefiadores gréaficos, que son los tres segmentos en los que se sitla los ingresos de la sucursal
en la ciudad de Santo Domingo, con un minimo de dos veces por mes, decidiéndose comprar
por factores decisivos de compra como; precio, disponibilidad del producto y facilidad de

pago, de los cuales, no todo es satisfecho por las competencias actuales.

Uno de los resultados mas importantes de la investigaciéon fue el determinante de
disponibilidad de compra, al ser el 90% del segmento objetivo que esta de acuerdo con la
apertura de este tipo de negocio, aplicando estrategias en promocion para captar y mantener

clientes.
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IV. CAPITULO PLAN DE TRABAJO

En el presente capitulo se detalla las estrategias que se realizardn en base al producto,
precio, plaza y promocion, las mismas que han sido desarrolladas segin los resultados
obtenidos en el estudio descriptivo. La propuesta elaborada para Comercial Papeleria Abel
Sanchez busca captar participacion de mercado en la ciudad de Santo Domingo mediante la

apertura de un punto de venta en dicha ciudad.

4. A. Introduccion

Se propone la elaboracion de un plan estratégico de marketing para la apertura de la
sucursal de Comercial Papeleria Abel Sanchez en el que se desarrolla las estrategias
enfocadas a la plaza y promocion, en vista que la empresa ya cuenta con lineas de producto
definida, siendo estas; Papel, Cartulina y otros papeles. En cuanto a promocion se establece
actividades especificas con los grupos objetivos a los cuales se direcciona la venta, estos son:

Las imprentas, gréaficas, disefiadores graficos y agencias dedicadas a la publicidad.

4.B. Desarrollo

4. B.1 Obijetivos estratégicos de la propuesta
A continuacion se detalla los objetivos estratégicos de la propuesta, establecido a

cinco afios de proyeccion.

e Incremento por cliente 12% anual.
e Incremento de ventas en un 6% anual en cada linea de producto.

¢ Redisefio de la imagen corporativa de la empresa.

Incremento en cliente: se prevé captar nuevos mercado, donde se considera agencias
publicitarias , disefiadores y otros comerciales de Papel, en vista que existen 16 puntos en la

ciudad de Santo Domingo, se espera proveer a un minimo de 2 clientes dentro de este



Sanchez 73

segmento que tiene una frecuencia de compra mensual, y un monto promedio de $300,00
dolares, asi también segmentos donde su monto de compra es de $ 2000 promedio esperando

Ilegar a un 8% de participacion en ventas que representan el 10 clientes.

Incremento de venta: 6% anual , debido al incremento del 13% que genera el nuevo
nicho de mercado en donde se enfocara la empresa apartir del afio 2, manteniendo a sus

clientes existentes con un promedio de compra del $880,00 ddlares.

4. B.2 Informacion de la compafiia
Misién

Somos una empresa orientada a satisfacer las necesidades de nuestros clientes
brindando un servicio especializado, generando valor agregado en cada proceso que

realizamos, con el objetivo de superar las expectativas de nuestros clientes.

Vision
Transformar nuestra empresa en una comercializadora con alcance a nivel nacional a
través de la implementacion de nuevas sucursales en Guayaquil, Santo Domingo y Cuenca

que permitan brindar nuestros productos y servicios en distintas ciudades del pais.

Valores Corporativos
e Excelencia
e Honestidad
¢ Integridad
e Cooperacion

e Responsabilidad Social
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Organigrama de la sucursal

Gréafico 23 Organigrama de la sucursal

Administrador/

vendedor
Sucursal

Operativo

Elaborado por: El Autor

Para la creacion de la sucursal se requiere personal operativo que realice:
manipulacion del papel, cortes, la entrega a domicilio a clientes que deseen este servicio y la
cobranza respectiva. Y por otro lado personal para el area administrativa y de ventas,
encargado de realizar las ventas, apertura de cuentas, visita a prospectos, clientes potenciales,
con la responsabilidad de generar un incremento de ventas en los segmentos seleccionados,

estimando un 20% participacion de mercado en cuanto a monto de compra.

Plan de Marketing mix
Producto

En cuanto al producto la empresa cuenta con tres lineas de producto, repartidas en el
55% con la linea de otros papeles que tiene la mayor participacion, seguido del 33% que
pertenece a la linea de papel bond y 12% siendo la de menor participacion, debido a que el
consumo de cartulina en la ciudad de Santos Domingo es bajo. Cada una de estas lineas
cuenta con variedad de papel segun su tamafio y colores, como se detalla en las tablas 40,

41,42.
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Tabla 40 Linea Papel Bond

Papel Bond Item / Articulo Tamano CM
Papel Bond 75 grs. A4 (500 hojas) 21x29,7
Papel Bond 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond 90 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond 90 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Bond 120 grs.(500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond 120 grs. (500 pliegos) 90 x 130

Elaborado por: EI Autor

Tabla 41 Linea Cartulina

Cartulina Item / Articulo Tamafo CM
Cartulina Bristol Blanca (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Bristol Amarilla (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Bristol Rosada (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Bristol Celeste (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Bristol Verde (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Marfil Hilo (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Marfil Lisa (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Plegable 0.12 (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Plegable 0.14 (100 pliegos) 70 x 100
Cartulina Plegable 0.16 (100 pliegos) 70 x 100

Elaborado por: El Autor

Tabla 42 Linea de otros papeles

Otros papeles item / Articulo Tamaio CM
Papel Bond Color rosado 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color verde 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color azul 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color amarillo 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color rosado 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color verde 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color azul 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Bond Color amarillo 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90
Papel Copia Color azul (500 pliegos) 65 x 90
Papel Copia Color rosado (500 pliegos) 65 x 90
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Papel Copia Color verde (500 pliegos) 65 x 90
Papel Copia Color amarillo (500 pliegos) 65 x 90
Papel Couche brillo 115 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche brillo 150 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche brillo 200 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche brillo 250 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche brillo 300 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche mate 115 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche mate 150 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche mate 200 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche mate 250 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche mate 300 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Couche brillo 200 grs. (500 pliegos) 70 x 100
Papel Couche brillo 250 grs. (500 pliegos) 70 x 100
Papel Couche brillo 300 grs. (500 pliegos) 70 x 100
Papel Couche mate 200 grs. (500 pliegos) 70 x 100
Papel Couche mate 250 grs. (500 pliegos) 70 x 100
Papel Couche mate 300 grs. (500 pliegos) 70 x 100
Papel Periédico (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Original blanco CB (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Intermedio amarillo CFB (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Intermedio rosado CFB (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Intermedio verde CFB (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Intermedio azul CFB (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Final amarillo CF (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Final rosado CF (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Final verde CF (500 pliegos) 65 x 90
Papel Quimico Final azul CF (500 pliegos) 65 x 90
Papel Kraft 80 grs. (500 pliegos) 90 x 130
Papel Adhesivo Corriente P3H (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo de Seguridad P4 (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo de Alta Seguridad SH (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo Bond (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo Vinilo Blanco (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo Vinilo Transparente (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo Polipropileno Blanco (100 pliegos) 70 x 100
Papel Adhesivo Polipropileno Transparente (100 pliegos) 70 x 100
Sobres Papel Bond de 75grs. OF (50 sobres) 11,4 x 24,2

Elaborado por: EI Autor

Marca
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Actualmente, la identificacion corporativa de Comercial Papeleria Abel Sanchez S.A.
cuenta con un distintivo para ser diferenciados ante la competencia. ElI logo combina los
colores azul y blanco, que representa limpieza, calidad y seguridad al contar con un

proveedor de papel y cartulina en todo momento.

llustracion 1Logo actual de la Empresa

comercial

=

apeleria

P
B

od

Elaborado por: EI Autor

Estrategia de Producto

A diferencia de otras comercializadoras de papel, Comercial Papeleria Abel Sanchez
realizara el cortado especializado para aquellos clientes que deseen un tamafio en particular,
diferente al que frecuentemente se vende, siendo una ventaja competitiva, sobre todo para las
graficas y disefiadores, que son quienes realizan trabajos publicitarios en tamafios mas
pequefios que un pliego. Adicionalmente, el servicio a domicilio en un lapso de dos horas,
cuando existen emergencias, consideradas como pedidos pequefios que a ultima hora suele
suceder en las imprentas cuando con el material anterior tuvieron inconvenientes de
impresion.

En la presente propuesta, se pretende redisefiar el logo que actualmente Comercial

Papeleria Abel Sanchez S.A. utiliza, dejando el color negro en la tipografia que muestra
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informacién de la naturaleza de la empresa y azul que resalta el nombre del propietario y
quien tiene ya un reconocimiento en ciertos clientes que directamente compraban a Quito.
Ademas se hace una gréafica que denota una papeleria, encontrando aqui: hoja de papel, lapiz,
regla y clip, en donde el consumidor podra tener este tipo de suministros y gran variedad de
papel en cuanto al tamafio, presentacion en gramos y colores.

[lustracién 2 Logo propuesto para la empresa

Comercial Papeleria

Abel Sé

Elaborado por: El Autor

Precio

Por ser un producto commodity, el papel y la cartulina cuentan con una variacion leve
en precio, debido a que se debe mantener el precio exigido por el Gobierno y el mercado, por
esta razon el costo de las tres lineas que comercializa Comercial Papeleria Abel Sanchez se
adaptan y lograran ser competitivos en todas las presentacion que comercialice en la ciudad
de Santo Domingo. Los precios con los que se apertura la sucursal, tendran una estabilidad
anual, prediciendo un incremento relacionado con la inflacion de agosto 2013 a 2014, que se

sitlia en 4,15% anual.

En relacion al precio de venta, el costo del producto cuenta con un margen entre 25%
y 30%, sin considerar los gastos administrativos, gastos de marketing, gastos financieros he
impuestos. Por esta razon las estrategias a utilizar deben ir enfocadas en captar volumen de

compra, por tener un margen individual bajo.
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Papel Bond Item / Articulo Tamafo CM Cantidad Costo Unitario |Precio venta |V. maxima
Papel Bond 75 grs. A4 (500 hojas) 21x29,7 100 $2,80 $3,50 S 3,85
Papel Bond 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90 25 $25,00 $28,00 S 30,80
Papel Bond 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90 105 $29,00 $37,00 S 40,70
Papel Bond 90 grs. (500 pliegos) 65 x 90 15 $38,00 $45,00 S 49,50
Papel Bond 90 grs. (500 pliegos) 90 x 130 5 $76,00 $90,00 S 99,00
Papel Bond 120 grs.(500 pliegos) 65 x 90 15 $48,00 $62,50 S 68,75
Papel Bond 120 grs. (500 pliegos) 90 x 130 5 $96,00 $120,00 S 132,00
S 424,60
Elaborado por: EI Autor
Tabla 44 Costo de linea Cartulina
Cartulina Item / Articulo Tamafo CM Cantidad Costo Unitario |Precio venta |V. maxima
Cartulina Bristol Blanca (100 pliegos) 70 x 100 15 $14,30 $18,00 S 19,80
gﬁ;tgu;lsr;a Bristol Amarilla (100 70 x 100 3 $14,30 $18,00 ; 19,80
Cartulina Bristol Rosada (100 pliegos) 70 x 100 8 $14,30 $18,00 S 19,80
Cartulina Bristol Celeste (100 pliegos) 70 x 100 8 $14,30 $18,00 S 19,80
Cartulina Bristol Verde (100 pliegos) 70 x 100 8 $14,30 $18,00 S 19,80
Cartulina Marfil Hilo (100 pliegos) 70 x 100 5 $36,00 $60,00 S 66,00
Cartulina Marfil Lisa (100 pliegos) 70 x 100 5 $28,00 $42,00 S 46,20
Cartulina Plegable 0.12 (100 pliegos) 70 x 100 20 $23,00 $31,00 S 34,10
Cartulina Plegable 0.14 (100 pliegos) 70 x 100 15 $25,00 $33,00 S 36,30
Cartulina Plegable 0.16 (100 pliegos) 70 x 100 10 $27,00 $36,00 S 39,60
Elaborado por: EI Autor $ 321,20
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Papel Bond Item / Articulo Tamaifio CM |Cantidad |Costo Unitario Precio venta |V. méxima

Papel Bond Color rosado 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $33,00 $38,00 S 41,80
Papel Bond Color verde 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $33,00 $38,00 S 41,80
Papel Bond Color azul 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $33,00 $38,00 S 41,80
Papel Bond Color amarillo 60 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $33,00 $38,00 S 41,80
Papel Bond Color rosado 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $43,00 $55,00 S 60,50
Papel Bond Color verde 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $43,00 $55,00 S 60,50
Papel Bond Color azul 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $43,00 $55,00 S 60,50
Papel Bond Color amarillo 75 grs. (500 pliegos) 65 x 90 3 $43,00 $55,00 S 60,50
Papel Copia Color azul (500 pliegos) 65 x 90 2 $14,50 $17,50 S 19,25
Papel Copia Color rosado (500 pliegos) 65 x 90 2 $14,50 $17,50 S 19,25
Papel Copia Color verde (500 pliegos) 65 x 90 2 $14,50 $17,50 S 19,25
Papel Copia Color amarillo (500 pliegos) 65 x 90 2 $14,50 $17,50 S 19,25
Papel Couche brillo 115 grs. (500 pliegos) 90x 130 7 $74,00 $110,00 S 121,00
Papel Couche brillo 150 grs. (500 pliegos) 90 x 130 7 $96,00 $140,00 S 154,00
Papel Couche brillo 200 grs. (500 pliegos) 90 x 130 5 $148,20 $190,00 S 209,00
Papel Couche brillo 250 grs. (500 pliegos) 90 x 130 3 $185,25 $240,00 S 264,00
Papel Couche brillo 300 grs. (500 pliegos) 90 x 130 1 $222,30 $280,00 S 308,00
Papel Couche mate 115 grs. (500 pliegos) 90 x 130 3 $74,00 $110,00 S 121,00
Papel Couche mate 150 grs. (500 pliegos) 90 x 130 2 $96,00 $140,00 S 154,00
Papel Couche mate 200 grs. (500 pliegos) 90 x 130 2 $148,20 $190,00 S 209,00
Papel Couche mate 250 grs. (500 pliegos) 90 x 130 1 $185,25 $240,00 S 264,00
Papel Couche mate 300 grs. (500 pliegos) 90 x 130 1 $222,30 $280,00 S 308,00
Papel Couche brillo 200 grs. (500 pliegos) 70 x 100 3 588,67 $150,00 S 165,00
Papel Couche brillo 250 grs. (500 pliegos) 70 x 100 2 $110,50 $175,00 S 192,50
Papel Couche brillo 300 grs. (500 pliegos) 70 x 100 1 $133,40 $200,00 S 220,00
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Papel Couche mate 200 grs. (500 pliegos) 70 x 100 $88,67 $150,00 S 165,00
Papel Couche mate 250 grs. (500 pliegos) 70 x 100 $110,50 $175,00 S 192,50
Papel Couche mate 300 grs. (500 pliegos) 70 x 100 $133,40 $200,00 S 220,00
Papel Periédico (500 pliegos) 65 x 90 10 $14,50 $17,50 S 19,25
Papel Quimico Original blanco CB (500 pliegos) 65 x 90 15 $40,50 $51,00 S 56,10
Pa!pel Quimico Intermedio amarillo CFB (500 65 x 90 7 $41,50 $52.00
pliegos) S 57,20
PaneI Quimico Intermedio rosado CFB (500 65 x 90 7 $41.,50 $52.00
pliegos) S 57,20
Papel Quimico Intermedio verde CFB (500 pliegos) 65 x 90 7 $41,50 $52,00 S 57,20
Papel Quimico Intermedio azul CFB (500 pliegos) 65 x 90 7 $41,50 $52,00 S 57,20
Papel Quimico Final amarillo CF (500 pliegos) 65 x 90 7 $39,50 $50,00 S 55,00
Papel Quimico Final rosado CF (500 pliegos) 65 x 90 7 $39,50 $50,00 S 55,00
Papel Quimico Final verde CF (500 pliegos) 65 x 90 7 $39,50 $50,00 S 55,00
Papel Quimico Final azul CF (500 pliegos) 65 x 90 7 $39,50 $50,00 S 55,00
Papel Kraft 80 grs. (500 pliegos) 90 x 130 2 $65,00 $90,00 S 99,00
PapelAdhesivo Corriente P3H (100 pliegos) 70 x 100 3 $40,00 $52,00 S 57,20
Papel Adhesivo de Seguridad P4 (100 pliegos) 70 x 100 2 $48,00 $58,00 S 63,80
Papel Adhesivo de Alta Seguridad SH (100 pliegos) 70 x 100 1 $51,00 $61,00 S 67,10
Papel Adhesivo Bond (100 pliegos) 70 x 100 1 $48,00 $60,00 S 66,00
Papel Adhesivo Vinilo Blanco (100 pliegos) 70 x 100 1 $1,02 $1,20 S 1,32
Papel Adhesivo Vinilo Transparente (100 pliegos) 70 x 100 1 $1,02 $1,20 S 1,32
Papel Adhesivo Polipropileno Blanco (100 pliegos) 70 x 100 1 $1,02 $1,20 S 1,32
ngel Adhesivo Polipropileno Transparente (100 70 x 100 1 $1.02 $1,20
pliegos) S 1,32
Sobres Papel Bond de 75grs. OF (50 sobres) 11,4 x 24,2 10 $0,75 S0,95 S 1,05
S 4.636,78

Elaborado por: EI Autor
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Estrategia de Precio

Como estrategia de precio, se pretende crear cultura de compra a los clientes
potenciales, esperando captar méas del 20% de la poblacién potencial, mediante la estrategia
de precio especial por la compra en cantidades, esperando que aquel cliente compre un 10%

maés de lo que comprd en afio anterior.

Plaza
Estard ubicado en la Av. Quito, la misma que forma parte del sector comercial y
financiero de la ciudad de Santo Domingo, y que a su representa un punto estratégico, debido

a que existen en los alrededores negocios relacionados con el consumo de papel y cartulinas.

Estrategia de plaza

Comercial Papeleria Abel Sanchez S.A. cuenta con un mercado principal y otros
secundarios, refiriéndose a los detallistas que se encuentran en ciudades aledafias que
también pueden ser parte de los clientes potenciales, otorgando incluso el valor agregado

como es la entrega del producto a domicilio.

llustracién 3 Mercados estratégicos
o

Mercado principal: Ciudad Santo
Domingo

Mercado secundario: Ciudades
principales como; Quevedo,
Portoviejo, Esmeraldas, Manta

Elaborado por: EI Autor
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Comercial Papeleria Abel Sanchez dentro del canal de distribucion se desarrolla como
mayorista, es quién compra directamente al importador, en volumen por pliegos de papel y
cartulina ubicados en las ciudades principales como Quito, Guayaquil y Riobamba.

El detallista es quien tiene contacto directo con el consumidor final, al cual se le
entrega el valor agregado como es el domicilio y el corte personalizado del pedido, este a su
vez convierte esta materia prima en producto terminado (materiales publicitarios, suministros,

otros).

Gréfico 24 Canal de distribucién

Consumidor
Final

Importador Detallista

Elaborado por: EI Autor

Importador
Es la empresa que se encarga de tener el contacto directo con el fabricante, quien
compra e importa las bobinas de papel y cartulina, quien realiza todos los tramites aduaneros

para comercializarlos a nivel nacional.

Mayorista

Es la empresa que se encuentra en las principales ciudades del pais, sus compras son
en volimenes en presentacion por pliegos de papel y cartulina, mientras que sus ventas son
hechas en otros formatos inferiores, comercializan en volimenes con una minima cantidad

de 50 pliegos o 1 resma (500 pliegos).
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Detallista

Son las imprentas, gréficas, disefiadores graficos, otros comerciantes de papel y
cartulina que venden el producto en unidades, muchos de ellos lo convierten en producto
terminado, como es el caso de los materiales publicitarios para promocionar un marca o

cualquier tipo de informacion.

Consumidor Final

Dentro de la cadena de distribucion, el rol del consumidor final son las empresas que
compran el servicio de las imprentas, graficas y agencias publicitarias al momento de
realizar un arte y plasmarla en un papel, siendo un folleto, un block de facturas, una revista,

Utiles escolares, etc.

Promocién
Comercial Papeleria Abel Sanchez S.A. en cuanto a promocion de marca, realiza
todos los afios material publicitario para los clientes que dentro del periodo compraron, se
entregan:
a) Camisetas
b) Plumas

C) Calendarios

Estrategia de Promocion
Se propone elaborar publicidad impresa en folletos informativos para que los clientes
conozcan todas las lineas que comercializa la empresa, mostrando la calidad del papel y

cartulina mediante la entrega de una muestra.
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a) Folletos

b) Botellas de Whisky
C) Camisetas

d) Plumas

e) Calendario

En la creacion de la cultura organizacion, se estima implementar unos de los valores
corporativos, como es la responsabilidad social, para el uso de este valor que es de gran
importancia para la empresa. Se propone donar 60 resmillas una vez al afio para la Fundacion
Caritas que se encuentra ubicada en la misma ciudad de Santo Domingo, esto servira para que

los nifos de la Fundacion realicen actividades creativas.

En relacién a la publicidad que deberia aplicar la empresa, se contratard espacios
publicitarios en Camara de Comercio de Santo Domingo, y para identificar al personal que

entrega pedidos.

llustracion 4 Nueva imagen de material publicitario

Comercial Popeleno‘ ‘
Abel San éﬁ‘gz

Elaborado por: EI Autor
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llustracion 5 Folleteria de Comercial Papeleria Abel Sanchez
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Elaborado por: El Autor



Tabla 46 Presupuesto de promocion.
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Desarrollo Por Semana 15 na rlé 15na
Responsabilid | Entrega de
ad social Resmillas
Donacién de
resmillas a
Fundacién lvezal
Caritas 60 afio $ 2,80 $ 168,00 $ 168,00
Publicidad $ -
Publicidad lvezal
en vehiculo 1 afio $ 50,00 | $50,00 $ 50,00
Revista
Camara de
Comercio
de Santo
Domingo 3 Mensual | $250,00 $250,00 | $250,00 |$250,00 $ 750,00
Estrategia de
Promocién Publicidad $ ,
200
Folleto 0 Anual $ 0,08 $160,00 $ 160,00
Disefio de
folleto 1 Anual $ 80,00 | $ 80,00 $ 80,00
Botella de
Whisky 5 $ 50,00 $ 250,00 $ 250,00
Camisetas 100 $ 12,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Plumas 200 $ 1,15 $ 230,00 $ 230,00
Calendario | 200 $ 1,00 $ 200,00 $ 200,00
$
Total $540,00 $250,00 | $250,00 $ 168,00 $- $ 1.880,00 $ 3.088,00

Elaborado por: EI Autor
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Anélisis financiero

La implementacién de la propuesta requiere de una inversion inicial, su propio
financiamiento y como se recuperard este capital a través del tiempo, por esta razon se
evidencia este comportamiento proyectado con la presentacion de los estados financieros,
flujo de efectivo y escenario sensibles al precio. Se pretende demostrar la factibilidad
mediante los indicadores financieros que demuestren la rentabilidad dentro de los cinco afios

proyectados, asi mismo el presupuesto de las estrategias enfocadas al marketing mix.

Tabla 47 Inventario Inicial de la propuesta

ACTIVO NO Cantidad Valor Valor Vida | Deprecia. Deprecia.
CORRIENTE Unitario Total Util Anual mensual
AREA DE

PRODUCCION

Vehiculo 1 $18.000,00 | $18.000,00 10 $1.800,00 | S 150,00
Guillotina 2da. 1 $15.000,00 | $15.000,00 10 $1.500,00 | S 125,00
Mano

TOTAL $33.000,00 $3.300,00 | $ 275,00
AREA

ADMINISTRATIVA

Computadores 1 S 600,00 S 600,00 5 S 120,00 | S 10,00
Muebles y Enseres 1 S 400,00 | S 400,00 10 S 40,00 | S 3,33
Impresora 1 S 100,00 | $ 100,00 5 S 20,00 | S 1,67
Multifuncional

Perchas 8 S 150,00 S 1.200,00 10 S 120,00 | S 10,00
TOTAL $ 2.300,00 $ 300,00 | S 25,00
TOTAL INVERSION $35.300,00 $3.600,00 $ 300,00
FUA

Elaborado por: El Autor

Financiamiento

Para el financiamiento de la inversion se espera obtener por parte de los accionistas el
capital propio del 36% del total de la inversion, siendo $20.000,00 y el resto financiado con
un préstamo bancario con el Banco de Guayaquil, a una tasa de interés del 12% y 60 cuotas

mensuales de $ 778,56, que corresponde al 64% de la inversion.



Tabla 48 Amortizacion anual del préstamo
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Afos Principal Intereses
ler. $ 5.435,16 $ 3.907,51
2do. $ 6.12447 $ 3.218,20
3er. $ 6.901,21 $ 244146
4to. $ 7.776,46 $ 1.566,21
5to0. $ 8.762,70 $ 579,96
TOTAL $ 35.000,00 $ 11.713,34

Elaborado por: El Autor

Proyecciones de Ingresos

Para la proyeccion de los ingresos de la sucursal que se espera apertura en la ciudad
de Santo Domingo, son basadas en la poblacién objetiva que contienen los negocios
relacionados al consumo de papel y cartulina por pliegos o resmas, siendo un total de 125
establecimiento dedicados a este tipo de negocio, el objetivo de Comercial Papeleria Abel
Sanchez es llegar a un minimo de 17 clientes en el primer afio, distribuidos entre imprentas,
graficas y otros negocios que tienen un rango de compra en délares entre $ 100 a $ 500
mensuales.

Para determinar el nivel de ingresos se consideréd para participaciobn minima por

segmento de mercado.

Tabla 49 Segmentacion de Mercado

compran de $100 a
$500

Segmento de | Participacién Participacion Participacion | Cuota de Venta
Mercado Global Abel Sanchez % por segmento
Negocios que | 51 10 8% $8.139,53
compran de $3000

amas

Negocios que | 26 5 20% $15.697,67
compran de $1000

a $3000

Negocios que | 16 2 13% $600,00

Elaborado por: EI Autor
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Costos

Para estimar los costos, se toma de referencia los costos que actualmente maneja
Comercial Papeleria Abel Sanchez la matriz, ubicada en Quito. Se maneja tres lineas de
producto, para las cuales se presupuesta un costo indirecto de fabricacion general de
$10.953,60 anualmente con un incremento del 4,15% anual segun la inflacién, el indicador

financiero expuesto por el Banco Central del Ecuador entre el mes agosto 2013-2014.

Tabla 50 Costos del Proyecto

COSTO TOTAL MATERIALES DIRECTO

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Linea Papel Bond $  73.200,00 $  76.237,80 $ 79.401,67 $ 82.696,84 $ 86.128,76
Linea Cartulina $ 25.165,20 $  26.209,56 $ 27.297,25 $ 28.430,09 $ 29.609,94
Linea Otros papeles 112.484,76 $ 117.152,88 $ 122.014,72 $ 127.078,33 $  132.352,08
Costo Material $ 210.849,96 $ 219.600,23 $ 228.713,64 $  238.205,26 $  248.090,78
Directo / Afio

PRESUPUESTO EN COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Mano de Obra $ 522,80 $ 544,50 $ 567,09 $ 590,63 $ 615,14
Insumos para $ 35,00 $ 36,45 $ 37,97 $ 39,54 $ 41,18
maquinaria
Honorario técnico $ 25,00 $ 26,04 $ 27,12 $ 28,24 $ 29,42
Energia eléctrica $ 40,00 $ 41,66 $ 43,39 $ 45,19 $ 47,06
Cintas de embalaje $ 15,00 $ 15,62 $ 16,27 $ 16,95 $ 17,65
Depreciacion PP&E $ 275,00 $ 275,00 $ 275,00 $ 275,00 $ 275,00
CIF Mensuales $ 912,80 $ 939,27 $ 966,84 $ 995,55 $ 1.025,45
CIF ANUALES $  10.953,60 $ 1127122 $ 11.602,03 $ 11.946,56 $ 12.305,40

COSTO DE PRODUCCION TOTAL

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Costo Material $210.849,96 $ 219.600,23 $ 228.713,64 $ 238.205,26 $ 248.090,78
Directo / Afio
CIF ANUALES $ 10.953,60 $ 11.271,22 $ 11.602,03 $  11.946,56 $ 12.305,40
COSTO ) $221.803,56 $230.871,46 $ 240.315,67 $ 250.151,82 $ 260.396,17
PRODUCCION
TOTAL
Elaborado por: El Autor
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Gastos

Se requiere recursos humanos, suministros, servicios basicos y recurso financieros
para el funcionamiento de la sucursal, por lo que se estima un gasto operacional total de
$25.627,91 en el primer afio, y para los afios posteriores se estima un incremento segun el

producto inflacionario de 4,15%.

Tabla 51 Gastos Operacionales del proyecto

Presupuesto de SUELDOS y SALARIOS

Ano 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos y Salarios mes S 853,53 | § 930,35 | S 1.014,08 | S 1.105,35 | S 1.204,83
Sueldos y Salarios / afio $ 10.242,40 | $11.164,22 | $ 12.169,00 | S 13.264,21 | $ 14.457,98

Presupuesto de Suministros de Oficina/Alquiler/Mantenimiento

Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
Patentes y permisos S 25000 $ 25993 S 270,24 S 280,97 S 292,13
Mantenimiento de $ 360,00 S 37429 | S 389,15 | $ 404,60 | $ 420,66
guillotina/afilada
Suministros al mes S 240,00 S 24953 S 259,43 S 269,73 S 280,44
Alquiler S 6.000,00 | $ 6.000,00 | S 6.600,00 | S 6.600,00 | $ 7.260,00
Suministros al afio $ 6.850,00 $ 6.883,75 §$ 7.518,83 S 7.555,31 $ 8.253,23

Presupuesto de Internet y Telefonia

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Internet y Celular / mes S 70,00 | $ 70,00 | $ 70,00 | S 70,00 | $ 70,00
Internet y Celular S 840,00 $ 840,00 S 840,00 S 840,00 $ 840,00

Presupuesto de Depreciacién Area Administrativa

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Deprec. Area Adm./ mes | $ 25,00 | $ 2500 | $ 25,00 | $ 25,00 $ 25,00
Deprec. Area Adm. / afio | $ 300,00 | S 300,00 | $ 300,00 | S 300,00 | $ 300,00

"Amortizacion" de Gastos de Pre-Operacionales

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Gastos Pre-operacionales | $ 400,00 | $ -1 S -1 S -1 S -

Elaborado por: EI Autor




Tabla 52 Gastos Administrativos
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y Salarios / afio $ 10.242,40 | $ 11.164,22 $ 12.169,00 $ 13.264,21 $ 14.457,98
Suministros al afio $ 6.850,00 | $ 6.883,75 $ 7.518,83 $ 7.555,31 $ 8.253,23
Internet y Celular $ 840,00 | $ 840,00 | $ 840,00 $ 840,00 $ 840,00
Deprec. Area Adm. / afio $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Gastos Pre-operacionales $ 400,00 | $ -1 - | $ - | S =
TOTAL GASTOS ADM. | $18.632,40 $19.187,96 $ 2082783 | $ 21.959,51 | $23.851,22
Elaborado por: EI Autor
Tabla 53 Estados de Resultados Proyectados

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

VENTAS $ 27543360 | $ 29195962 | $ 309.477,19 | $ 328.045,82 | $ 347.728,57
(-) Costo de Venta $ (221.803,56) | $ (230.871,46) | $ (240.315,67) | $ (250.151,82) | $ (260.396,17)
(=) Utilidad Bruta $ 53.630,04 | $ 61.088,16 | $ 69.161,52 | $ 77.894,00 | $ 87.332,40
(-) Gastos $ (18.632,40) | $ (19.187,96) | $ (20.827,83) | $ (21.959,51) | $ (23.851,22)
Administrativos
(-) Gastos de Ventas $ (3.088,00) | $ (3.210,59) | $ (3.338,05) | $ (3.470,57) | $ (3.608,36)
(=) UTILIDAD $ 31.90964 | $ 38.689,60 | $ 4499564 | $ 52.46391 | $ 59.872,83
OPERACIONAL
(-) Gastos $ (3.907,51) | $ (3.218,20) | $ (2.441,46) | $ (1.566,21) | $ (579,96)
Financieros
(=) UAIT $ 28.002,13 | $ 3547141 | $ 4255418 | $ 50.897,70 | $ 59.292,86
(-) Participacion 15% | $ (4.200,32) | $ (5.320,71) | $ (6.383,13) | $ (7.634,66) | $ (8.893,93)
Trabajadores
(-) Impuesto a la 22% | $ (5.236,40) | $ (6.633,15) | $ (7.957,63) | $ (9.517,87) | $ (11.087,77)
Renta
UTILIDAD NETA $ 18.565,41 | $ 2351754 | $ 28.21342 | $ 33.745,18 | $ 39.311,17

Elaborado por: El Autor
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
UAIT $ 28.002,13 | $ 3547141 | $ 4255418 | $ 50.897,70 | $ 59.292,86
Pago Part. Trab. $ (4.200,32) | $ (5.320,71) | $ (6.383,13) | $ (7.634,66)
Pago de IR $ (5.236,40) | $ (6.633,15) | $ (7.957,63) | $ (9.517,87)
EFECTIVO NETO $ 28.002,13 | $ 26.03469 | $ 30.600,32 | $ 36.556,94 | $ 42.140,34
(+) Deprec. Area Prod. $ 3.300,00 | $ 3.300,00 | $ 3.300,00 | $ 3.300,00 | $ 3.300,00
(+) Deprec. Area Adm. $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00
(+) Aporte Accionistas $20.993,66
(+) Préstamo concedido | $35.000,00 | $ (5.435,16) | $ (6.12447) | $ (6.901,21) | $ (7.776,46) | $ (8.762,70)
FLUJO NETO DEL $55.993,66 | $26.166,97 $ 2351022 | $ 27.299,11 | $ 32.380,49 | $ 36.977,63
PERIODO
(+) Saldo Inicial $ -1 $ 55.993,66 | $ 82.16064 | $ 105.670,85 | $ 132.969,96 | $ 165.350,45
(=) FLUJO $ 55.993,66 | $ 82.160,64 | $ 105.670,85 | $ 132.969,96 | $ 165.350,45 | $ 202.328,08
ACUMULADO
Elaborado por: EI Autor
Tabla 55 Indicadores Financieros
TIR 46,09%
VAN $58.075,70
Pay Back 2,27 ARos y 3 meses
Tasa de descuento 15% Retorno para accionistas

Elaborado por: EI Autor

Para conocer la factibilidad del proyecto se calcula los indicadores financieros adecuados que permiten identificar el comportamiento del

proyecto, su recuperacion y rentabilidad a través del tiempo proyectado. Asi mismo la relacion que tiene la inversion propuesta con la utilidad

anual, reflejando un valor actual neto de $58.075 a una tasa de descuento del 15%, que es lo esperado por los accionistas como minimo valor de
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retorno, que muestra que el proyecto es viable, y una tasa interna de retorno del 46,09% que incentiva a la inversion y supera el tmar,
recuperando la misma en un tiempo de 2 afios 3 meses, demostrado en el calculo del pay back.
Anélisis de Sensibilidad

Tabla 56 Flujo proyectado Optimista

Ano O ANO ANO ANO ANno 4 ANO

INVERSION TOTAL $ (55.993,66)

VENTAS S 304.078,69 S 328.404,99 S 354.677,39 S 383.051,58 S 413.695,71
(-) Costo de Venta $ (226.020,56) $ (235.263,46) $ (244.889,95) $ (254.915,93) $ (265.357,99)
(=) Utilidad Bruta S 78.058,14 S 93.141,53 S 109.787,44 S 128.135,65 S 148.337,72
(-) Gastos Administrativos $  (18.632,40) $  (19.187,96) $ (20.827,83) $ (21.959,51) $ (23.851,22)
(-) Gastos de Ventas S (3.088,00) S (3.210,59) S (3.338,05) S (3.470,57) S (3.608,36)
(=) UTILIDAD S 56.337,74 S 70.742,97 S 85.621,56 S 102.705,56 S 120.878,14
OPERACIONAL

(-) Gastos Financieros S (3.907,51) S (3.218,20) S (2.441,46) S (1.566,21) S (579,96)
(=) UAIT S 52.430,23 S 67.524,78 S 83.180,10 $ 101.139,35 S 120.298,18
Pago Part. Trab. S - $  (7.864,53) | $ (10.128,72) $  (12.477,02) $  (15.170,90)
Pago de IR S - S (9.804,45) S (12.627,13) $ (15.554,68) S  (18.913,06)
EFECTIVO NETO S 52.430,23 S 49.855,79 S 60.424,25 S 73.107,66 S 86.214,22
(+) Deprec. Area Prod. S 3.300,00 S 3.300,00 S 3.300,00 S 3.300,00 S 3.300,00
(+) Deprec. Area Adm. S 300,00 S 300,00 S 300,00 S 300,00 S 300,00
(+) Valor Residual de Act. S 17.300,00
Tang.

(+) Recuperacion Cap. S 20.293,66
Trabajo

(+) Préstamo concedido S (5.435,16) S (6.124,47) S (6.901,21) S (7.776,46) S (8.762,70)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (55.993,66) S 50.595,07 S 47.331,32 S 57.123,05 S 68.931,20 $ 118.645,18

Elaborado por: El Autor
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Dado que aumenta volumen de venta en un 20%, esto por obtener un descuento en compra a proveedores del 15% menos, en relacion al
escenario conservador, Yy lograr entregar al cliente un descuento en venta del 8% en las 3 lineas que se comercializan. Por lo cual se espera

obtener un valor actual neto de $ 159.749, y logrando recuperar la inversion en el primer afio 1 mes, que corresponde al 93,45%.

Tabla 57 Flujo proyectado pesimista

| Afio 0 | Afio 1 Afio 2 K Afio 4 Afio 5

INVERSION TOTAL $ (55.993,66)

VENTAS $ 225.27420 |$ 237.592,88 |$ 247.537,82 |$ 257.950,14 | $ 268.853,99
(-) Costo de Venta $ (183.059,07) | $ (190.519,07) | $ (198.288,66) | $ (206.380,69) | $ (214.808,54)
(=) Utilidad Bruta $ 4221513 |$  47.073,81 |$  49.249,16 |S$  51.569,44 |$  54.045,45
(-) Gastos Administrativos $ (18.632,40) | $ (19.187,96) | $ (20.827,83) |$ (21.959,51) | $ (23.851,22)
(-) Gastos de Ventas $ (3.088,00) | $ (3.210,59) | $ (3.338,05) | $  (3.470,57) | $  (3.608,36)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 2049473 |S 2467525 |$ 25.083,28 | $ 26.139,36 | $  26.585,88
(-) Gastos Financieros S (3.907,51) | S (3.218,20) | S (2.441,46) | S (1.566,21) | S (579,96)
(=) UAIT $ 16.587,22 | S 2145706 |$ 22.641,82 |$ 24573,14 | $  26.005,92
Pago Part. Trab. S - |'S (2.488,08) | S (3.21856) | S  (3.396,27) | S  (3.685,97)
Pago de IR S - |'S (3.101,81) | S (4.012,47) | S  (4.234,02) | S  (4.595,18)
EFECTIVO NETO $ 16.587,22 | $ 15.867,17 |$  15.410,79 |$ 1694285 | S  17.724,77
(+) Deprec. Area Prod. $ 3.300,00 | $ 3.300,00 | $ 3.300,00 |$ 3.300,00 | $ 3.300,00
(+) Deprec. Area Adm. $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00
(+) Valor Residual de Act. Tang. S 17.300,00
(+) Recuperacién Cap. Trabajo S 20.293,66
(+) Préstamo concedido $ (5.435,16) | $ (6.124,47) | $ (6.901,21) | $  (7.776,46) | $  (8.762,70)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (55.993,66) | $ 14.752,06 | $ 13.342,69 |$ 1210958 |$ 12.766,40 | $  50.155,73

Elaborado por: El Autor
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En el escenario pesimista se reduce un 20% de las ventas en unidades, dejando un costo y un precio de venta constante, lo que refleja un
valor esperado al termino de los 5 afios de $7.120,94 a una tasa de retorno del 19,26%, superando apenas por 4,26% de la tasa de descuento.

Aunque se percibe una utilidad, la inversion se llegara a recuperar a los 4 afios y 1 mes.

Tabla 58 Balance General Proyectado

. Afo0 | Afio 1 | Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
A. CORRIENTE
Efectivo $ 19.700,00 S 45.866,98 S 69.377,19 S 96.676,30 S 129.056,78 S 166.034,42
Total Activo Corriente | $ 19.700,00 S 45.866,98 S 69.377,19 S 96.676,30 $ 129.056,78 $ 166.034,42
A. NO CORRIENTE
Vehiculo $ 18.000,00 S 18.000,00 S 18.000,00 S 18.000,00 S 18.000,00 S 18.000,00
Guillotina 2da. Mano S 15.000,00 S 15.000,00 S 15.000,00 S 15.000,00 S 15.000,00 S 15.000,00
(-) Deprec. Acum. Area Prod. S - $ (3.300,00) S (6.600,00) S (9.900,00) S (13.200,00) S (16.500,00)
Computadores S 600,00 S 600,00 S 600,00 S 600,00 S 600,00 S 600,00
Muebles y Enseres S 400,00 S 400,00 S 400,00 S 400,00 S 400,00 S 400,00
Impresora Multifuncional S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00 S 100,00
Perchas S 1.200,00 S 1.200,00 S 1.200,00 S 1.200,00 S 1.200,00 S 1.200,00
(-) Deprec. Acum. Area Adm. S - $ (300,00) S (600,00) S (900,00) S (1.200,00) S (1.500,00)
Total Activo NO Corriente | $ 35.300,00 S 31.700,00 S 28.100,00 S 24.500,00 S 20.900,00 S 17.300,00
TOTAL ACTIVOS | $ 55.000,00 S 77.566,98 S 97.477,19 S 121.176,30 $  149.956,78 S 183.334,42
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Porciéon Corriente de la Deuda S 5.435,16 S 6.124,47 S 6.901,21 S 7.776,46 S 8.762,70 S -
Particip. De Trab. Por Pagar S - S 4.200,32 S 5.320,71 S 6.383,13 S 7.634,66 S 8.893,93
Imp. A la Renta por Pagar S - S 5.236,40 S 6.633,15 S 7.957,63 S 9.517,87 S 11.087,77
Total Pasivo Corriente | $ 5.435,16 S 15.561,19 S 18.855,07 S 22.117,21 S 25.915,23 S 19.981,69
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PASIVO NO CORRIENTE
Deuda a Largo Plazo $ 29.564,84 $ 2344037 |$ 1653916 | $ 8.762,70 $ $
Total Pasivo NO Corriente | $ 29.564,84 S 23.440,37 $ 16.539,16 S 8.762,70 S - S -
Total PASIVO | $ 35.000,00 |$ 39.001,56 |$ 35.39423 |$ 30.879,92 | $  25.915,23 $  19.981,69
PATRIMONIO
Capital $ 20.000,00 $  20.000,00 |$ 2000000 |$ 20.000,00 $  20.000,00 $  20.000,00
Utilidad Retenidas $ - $ 1856541 |$ 42.082,9 | $ 70.296,38 $  104.041,55 $ 143.352,72
Total PATRIMONIO | $ 20.000,00 |$ 3856541 |$ 62.082,96 |$ 90.296,38 | $ 124.041,55 $ 163.352,72
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO | $ 55.000,00 |$ 77.566,97 |$ 97.477,19 |$ 121.176,30 $  149.956,78 $ 183.334,42
Elaborado por: EI Autor
Indicadores Financiero
Tabla 59 indices de rentabilidad
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
6,74% 8,06% 9,12% 10,29% 11,31%
ROS
33,76% | 30,32% 28,94% 27,85% 26,21%
ROA
48,14% | 37,88% 31,25% 27,20% 24,07%
ROE
ROI | 92,83% | 117,59% | 141,07% | 168,73% | 196,56%

Elaborado por: EI Autor
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Punto de Equilibrio ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas en USD $ 27543360 | $ 29195962 | $ 309.477,19 | $ 328.04582 | $ 347.728,57
Costos Directos $ 210.849,96 | $ 219.600,23 | $ 228.71364 | $ 238.205,26 | $ 248.090,78
Costos Indirectos $ 10.953,60 | $ 1127122 | $ 11.602,03 | $ 11.946,56 | $ 12.305,40
Pto.Equilibrio en $ 46.714 | $ 45478 | $ 44458 | $ 43622 | $ 42.945
usb
Pto.Equilibrio en % 17% 16% 14% 13% 12%
Elaborado por: EI Autor
Tabla 61 Valor agregado de ventas
Valor Agregado sobre ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas
Ventas en USD S 275.433,60 S 291.959,62 S 309.477,19 S 328.045,82 S 347.728,57
Gastos Financieros S 3.907,51 S 3.218,20 | § 2.441,46 S 1.566,21 S 579,96
Gastos de Personal S 10.242,40 S 11.164,22 S 12.169,00 S 13.264,21 S 14.457,98
Valor Agregado sobre 5% 5% 5% 5% 4%
Ventas

Elaborado por: El Autor
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indice de Empleo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos Fijos Netos | $ 31.700,00 S 28.100,00 S 24.500,00 S 20.900,00 $ 17.300,00
Gastos de Personal | $ 10.242,40 $ 11.164,22 S 12.169,00 S 13.264,21 S 14.457,98
indice de Empleo 32,31% 39,73% 49,67% 63,47% 83,57%
Elaborado por: EI Autor
Tabla 63 indice de Liquidez
Liquidez ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos Corrientes S 19.700,00 S 45.866,98 S 69.377,19 96.676,30 129.056,78
Pasivos Corrientes S 15.561,19 S 18.855,07 S 22.117,21 25.915,23 19.981,69
Liquidez 1,27 2,43 3,14 3,73
Elaborado por: EI Autor
Tabla 64 Margen neto de utilidad
Margen Neto de Utilidad ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad Neta $ 18.565,41 $ 23.517,54 $ 28.213,42 33.745,18 39.311,17
Ventas S 275.433,60 | $ 291.959,62 S 309.477,19 328.045,82 347.728,57
Margen Neto de Utilidad 7%

8%

9%

10%

Elaborado por: EI Autor

11%
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Prueba Acida ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos S 19.700,00 S 45.866,98 S 69.377,19 S 96.676,30 S 129.056,78
Corrientes
Inventarios S 20.000,00 S 20.000,00 S 20.000,00 S 20.000,00 S 20.000,00
Pasivos S 15.561,19 S 18.855,07 S 22.117,21 S 25.915,23 S 19.981,7
Corrientes
Prueba Acida (0,02) 1,37 2,23 2,96 5,46
Elaborado por: EI Autor
Tabla 66 Rotacion de Activos
Rotacién de ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 total
Activos
Ventas S 275.433,60 | $ 291.959,62 | $ 309.477,19 | S 328.045,82 | $ 347.728,57 S 1.552.644,81
Total Activos S 77.566,98 | $ 97.477,19 | $ 121.176,30 | $ 149.956,78 | $ 183.334,42 | $ 183.334,42
Rotacion de
Activos 3,55 3,00 2,55 2,19 1,90 8,47

Elaborado por: El Autor
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Tabla 67 Calculo Dupont

DUPONT total
Rotacién de Activos 8,47
Margen Neto de 11,31%
Utilidad
DUPONT 96%

Elaborado por: EI Autor

Punto de Equilibrio Pesimista

Tabla 68 Punto de Equilibrio Pesimista

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES MONETARIAS
PESIMISTA

2015 2016 2017 2018 2019

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Ventas Totales 225.274,20 237.592,88 247.537,82 257.950,14 268.853,99
(-) Costo Variable 172.105,47 179.247,85 186.686,63 194.434,13 202.503,14
% Contribucion 0,76 0,75 0,75 0,75 0,75
marginal
1-%CMg 0,24 0,25 0,25 0,25 0,25
Costos fijos 10.953,60 11.271,22 11.602,03 11.946,56 12.305,40
PUNTO DE EQUILIBRIO 46.410,05 45.898,73 47.196,14 48.517,18 49.861,53
EN DOLARES

Elaborado por: El Autor

De acuerdo a los célculos realizados en el punto de equilibrio con un escenario
pesimista, se debe obtener un minimo de venta de $ 46.410,05 para cubrir los gastos que se
incurre anualmente, debido a que el 24% es lo que respecta a costos fijos, sea que venda una
unidades o varias unidades. El calculo del punto de equilibrio es basado en los costos fijos ya

que los variables dependeran del monto de venta realizado.
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CONCLUSIONES

La existencia de 125 establecimientos dedicados a servicios de imprenta y grafica en
la ciudad de Santo Domingo, con un incremento de 5% ha permitido observar la oportunidad
de negocio en el mercado de la ofertar el papel y cartulina, por lo cual se espera con este
proyecto demostrar la factibilidad de la puesta en marcha de una sucursal de una empresa
dedicada a dicho negocio, con la finalidad de satisfacer esta necesidad y lograr posicionarse
en los consumidores de papel y cartulina en dicha region, permitiendo a su vez reducir el

desempleo y aportando al desarrollo econémico de la ciudad.

Con el andlisis del entorno se logré demostrar las oportunidades que existen en la
ciudad de Santo Domingo, y mediante los comportamientos de los indicadores econémicos
concluir que existe escenario positivos para la construccién de una sucursal en esta ciudad,
aunque el poder de negociacion de los compradores sea alto por la presencia de tres empresas
dedicadas a este tipo de negocio, y al ser un commodity, existen pocos factores que pueden

Ilegar a diferenciar el producto.

Mediante la investigacion cuantitativa se pudo conocer que montos y frecuencia de
compra tiene el segmento objetivo con el cual se determiné el ingreso esperado para la
empresa, dando un total de ingresos en el primer afio de $275 miles de dolares, con lo que se
generd $18.565 de utilidad neta, y que al término de cinco afios se espera obtener $58.075

recuperando el total de la inversion en 2 afios y 3 meses.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la gestibn de marketing estratégico, este se enfoca a trabajar
directamente con cada cliente, es decir, es necesario reconocer a profundidad las necesidades
de cada cliente, sus montos de compras, y siempre otorgar flexibilidad en los pagos, por lo

que se debera manejar una mayor liquidez dentro de la nueva sucursal.

Realizar el monitoreo de la satisfaccion del cliente cada tres meses, de esta manera se
podra dar cuenta como se encuentra el cliente frente a lo que se ofrece, si el tiempo de
entrega del producto esta a tiempo, si los precio estdn acorde al mercado y asi mismo se

pueda descubrir oportunidades de negocio.

Analizar los ingresos reales, versus a los proyectados para conocer la tendencia que
tiene el comportamiento de las ventas, esto mediante los estados financieros provisionales al
término de un periodo contable. De esta manera buscar la captacion de otros nichos de
mercado, como por ejemplo las PYMES, microempresas de fotocopiado y Cybers o
papelerias que consumen resmillas de papel bond en tamafio A-4, logrando el crecimiento en

ventas de la linea de negocio.
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