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CAPITULO |
RESUMEN EJECUTIVO

1.1. PROPOSITO DEL PROYECTO

Durante 5 afios, CITEC S.A. ha sido una empresa comercializadora de
equipos, productos y accesorios tecnoldgicos. El objetivo de este proyecto es comprobar
que, el expandir las unidades estratégicas de negocios y el importar directamente hara a

la empresa més rentable y atractiva para el consumidor.

La acrecentada competencia y las ambiciosas aspiraciones de CITEC,
han obligado a la misma a incrementar sus unidades de negocio. Por tanto, la venta
personalizada de productos por medio de catalogos, es una actividad que seréd
complementada con los servicios de comercializacion en un local situado en un

determinado centro comercial y la venta por internet con entrega a domicilio.

Adicional a los servicios indicados en el parrafo precedente, CITEC
personalizara sus servicios ofreciendo a sus clientes una tarjeta de afiliacion con la cual

obtendran atrayentes descuentos y ofertas promocionales.

1.2. MACROENTORNO

La economia mundial ha caido en recesion y enfrenta perspectivas
dificiles. Los problemas originados en los sectores financieros de Estados Unidos y de
otras economias avanzadas desataron una crisis global en el Gltimo trimestre de 2008.
Casi inmediatamente, una fuerte caida de la demanda y condiciones financieras
restrictivas afectaron a todas las regiones del mundo. Las politicas econémicas para
manejar la crisis estan produciendo efecto, pero sélo pueden ayudar a contener el dafio.
Por ello se espera que la economia mundial se contraiga casi 1.5% en 2009, y una
recuperacion tan solo gradual en 2010, con un crecimiento de 1,9%.!

La turbulencia econdémica y financiera en la que estad sumido el mundo

es la primera crisis de la actual era globalizada. Los motores de esta reciente ola de

1 Fondo Monetario Internacional (FMI), Informe Perspectivas de la Economia: Las Américas



globalizacion —mercados abiertos, cadena mundial de oferta, empresas integradas a
escala mundial y propiedad privada estdn perdiendo potencia, y ha resurgido el

proteccionismo?.

Las cifras comparativas de las Balanzas comerciales del afio 2008
hasta julio del 2009 demuestran que el Ecuador se mantiene con una balanza negativa
pero en menor porcentaje que el afio pasado. Para poder obtener dichos resultados, el

mercado importador (no petrolero) se ha visto realmente afectado. 3

Corroborando lo que indican los parrafos anteriores y debido a la
inequidad de la balanza comercial; el Ecuador desde el 23 de enero del 2009 establece

medidas de Salvaguardia por Balanza de Pagos por el periodo de 1 afio.

Las importaciones generales de febrero de este afio bajaron en un
5,8% (935°000.000 dolares) en relacion al mismo periodo de 2008 (993°000.000
ddlares), esto a un mes de la aplicacion de la medida para salvaguardar la balanza de

pagos, que restringe la importacion de 627 productos®.

Posteriormente se ha reemplazado la medida de Salvaguardia de
Balanza de Pago, en cuanto a cupos, por un recargo arancelario desde 12-35% del valor
CIF. A partir del 13 de julio del presente afio se ha implementado una nueva medida de
Salvaguardia para corregir la alteracion de las condiciones normales de competencia

causadas por la devaluacion monetaria a importaciones provenientes de Colombia.

Otras restricciones o limitaciones indirectas para disminuir las
importaciones son las nuevas reglamentaciones y normas técnicas que han venido
implementandose a través de Consejo Nacional de Calidad (CONCAL) en conjunto con

el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN).

2 Fondo Monetario Internacional (FMI), Informe de Finanzas y Desarrollo: La crisis frena la globalizacién: La economia mundial se transforma

3 Banco Central del Ecuador: http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

4 Importaciones bajaron 5,8% por restricciones, Diario el Telégrafo:


http://www.imf.org/external/pubs/ft/fandd/spa/2009/03/index.htm

En septiembre, se realizo un Foro Economico Mundial, el cual
presentd un Informe Global de Competitividad del 2009. Este informe demostré que
todos los paises de América Latina han sufrido impactos de la crisis financiera
internacional, pero no todos los paises han disminuido su competitividad; al contrario,
algunos han mejorado noblemente. Lastimosa y actualmente Ecuador no es un pais que
incentive la competitividad y por ende la inversion. Muchos inversionistas prefieren
desembolsar su dinero en Colombia y Perd. Por ejemplo, solo en el primer trimestre la
inversion extranjera directa en estos dos paises es de 1,158 y 450 millones de délares

respectivamente, mientras en Ecuador apenas llega a 116 millones.®

1.3. PROBLEMATICA DEL SECTOR, VENTAJA COMPETITIVA

El Ecuador frente a las medidas de salvaguardia se ha visto afectado
con restriccion de la importacion, en conjunto, con incrementos arancelarios excesivos
que encarecen los productos tecnoldgicos de manera significativa. Por ejemplo, antes
del 26 de junio; a pesar de las restriccion de importaciones de Dispositivos de
almacenamiento (pen drive), no se exigia pagar impuestos arancelarios para dicho
productos. A partir de la fecha mencionada, se estd pagando un 30%°® de recargo

arancelario.

Entre los factores mas problematicos dentro de este sector, estan la obsolescencia de los
productos, la muy alta competitividad y el moderado poder adquisitivo de las personas
para productos realmente encarecidos debido a la recarga arancelaria indicadas en el

parrafo anterior.

A pesar de estos memorables factores negativos, CITEC es una
compafila emprendedora que busca siempre una oportunidad frente a los
inconvenientes. Este comportamiento hace que CITEC, en vez de reducir su actividad

reaccione de manera positiva, ampliando desde el sexto afio sus servicios.

5 Foro Econémico Mundial - Informe Global de Competitividad

6 Segundo Suplemento del Registro oficial 562, Resolucion 487 del Comexi: Anexo |



Hace 5 afios atrés, la ventaja competitiva de esta empresa era la venta
personalizada a través de la modalidad de catalogos de una amplia diversidad de
productos, a precios competitivos. Actualmente, entre las nuevas unidades de negocios,
se encuentran la comercializacion en un local situado en un determinado centro

comercial y la venta por Internet con entrega a domicilio.

Para complementar sus servicios, esta compafiia personaliza y fideliza
la relacion con sus clientes, ofreciendo una tarjeta de afiliacion, con la cual obtendran

atrayentes descuentos y ofertas promocionales.

1.4. MERCADOS OBJETIVOS, DOMESTICOS

El mercado objetivo de CITEC S.A. es el nivel socio econdémico
medio-alto y alto. Este mercado permite un mejor desenvolvimiento de venta, debido al
mayor poder adquisitivo de las personas, las cuales adquirirdn los productos, ya sea por

la obsolescencia de los mismos o por la simple satisfaccion del cliente.

Los mercados a los que la empresa se dirige son de carécter
empresariales, académicos y domésticos, y estaran enfocados en la ciudad de

Guayaquil.

1.5. INFORMACION MACROECONOMICA DEL MERCADO ESTUDIADO

El perfil macroecondmico de Guayaquil, permitird un mayor
conocimiento en cuanto al nivel de vida, actividad comercial, y en si la economia de
esta ciudad.

Guayaquil asciende a 2.366.9027 habitantes, lo que la convierte en la

mas importante ciudad del pais.

Los principales ingresos de los guayaquilefios son el comercio formal

e informal de los negocios, la agricultura y la acuacultura. EI comercio de la gran

7 www.wikipedia.com


http://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Ciudades_de_Ecuador
http://www.wikipedia.com/

mayoria de la poblacion consta de pymes y microempresas, sumandose de forma

importante la economia informal que da ocupacion a miles de guayaquilefios®.

La ciudad es sede del 39% de las 1,000 compafiias mas importantes

del Ecuador. De dicho grupo de empresas, las compafias guayaquilefias representan el
35% de activos, 37% de patrimonio y el 39% de los ingresos. Asi mismo, el total de
ventas de las empresas guayaquilefias representan el 36% de este grupo, cifras que

hablan a las claras del empuje y dinamismo que la ciudad le imprime al pais®.

1.6. TAMARNO Y POTENCIAL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA
CITEC realizaran importaciones directas via maritima y mensuales

desde China. Estas importaciones traeran consigo stock suficiente para poder formar su
propio punto de venta en un determinado centro comercial y alquilar una bodega mas

amplia. Los dias de transito de China — Guayaquil es de aproximadamente 28 dias.

El punto de venta de CITEC esta situado en C.C San Marino (Av.

Francisco de Orellana y Av. Carlos Luis Plaza Dafiin). Este centro comercial posee un
area de 90.000m2 de construccion. Tiene dos niveles de estacionamientos subterraneos
con una capacidad para 1500 vehiculos aproximadamente y tres pisos con locales
comerciales y de servicios. El local tendrd una dimension de 40 metros cuadrados.
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8 Guayaquil y como el mercado siempre aparece: El retorno de los ‘informales’, Diario Expreso

9 La economia de Guayas lidera el PIB, seglin Banco Central del Ecuador


http://es.wikipedia.org/wiki/Pyme
http://es.wikipedia.org/wiki/Microempresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa_informal
http://independent.typepad.com/elindependent/2007/07/guayaquil-y-com.html
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Gréfico 2. Local de CITEC

La bodega sera de 25 m? y estara localizada al norte de la ciudad (Alborada).
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Gréfico 3. Bodega de CITEC
Debido a la gran competencia, CITEC aspira a un crecimiento
econdmico de un 10% anual, y estima tener fuertes relaciones con sus proveedores a fin
de que con el paso del tiempo, se le permita mayor crédito para la cancelacién de sus

deudas.



CAPITULO II
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. ANTECEDENTES DEL NEGOCIO

CITEC comenzo6 sus actividades hace 5 afios como una sociedad
anonima de caracter comercial y del orden nacional. Cuenta con 2 socios y una
propiedad accionaria de 800 acciones a $ 1.00 USD C/U.

Dos factores fueron los que influenciaron a la creacion de la empresa.
El primero era que con la crisis mundial, se debia encontrar la manera de crear e innovar
sistemas que eviten gastos o inversiones altas y que fomenten la rotacion rapida del
dinero. El segundo factor era que en el pais, las personas estaban acostumbradas a
gastar y no ahorrar; lo que permitié que mientras mas ingresos tenian las personas, mas

dinero desembolsaban al momento de la compra.

La decision de la creacion de una empresa que en sus inicios se
dedicaba netamente a la comercializacion fue promovida por el hecho de que no
existian los recursos economicos suficientes para poder importar los productos
directamente, pero en cambio si existian los contactos comerciales convenientes
(proveedores) que permitian la compra a consignacion de productos y accesorios

tecnoldgicos.

2.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y SERVICIOS
A) Descripcion del producto
Anteriormente CITEC contaba con la compra de los productos a

consignacién y a un distribuidor local.

A partir del sexto afio, CITEC importara los productos desde China,
evitando por este medio la dependencia de los productos que ofrece su distribuidor local
y permitiéndole una mayor flexibilidad y diversidad de los mismos.



Los productos seran divididos de acuerdo a la forma que CITEC S.A

los ha adquirido.

Bajo la modalidad de la compra a consignacion se encuentran:

Lectores inalambricos

Estuches para lectores inalambricos

Dispositivos de almacenamientos 0 USB de marcas Imation, Data Traveller, Scan
Disc, Kingston, Apacer, en varios tamafios y capacidades

Webcams de varios modelos

Cables para adaptacion de varios tamafios

Laptops de marca HP, Hacer, Sony de diferentes caracteristicas

Céamaras digitales de marca Sony y Olympus de diferente resolucién

Estuches para camaras

Tarjetas de memoria para camaras digitales de marca Sony y Olympus

Mouse inalambricos de diferentes colores

Reproductores de masica marca Apple, modelo Nano de 8GB de capacidad y
modelo Touch de 8GB de capacidad

Parlantes

Monitores

CPUs

Routeadores

Puertos usb

DVDs

Controles universales

Bajo la modalidad de importacion directa a proveedor chino
Laptops

Estuches para laptops

Wii

Céamaras digitales

Audifonos

Ipods nano

Estuches de ipods



= Lasers
= Relojes despertador
= Pendrive

=  Aspiradora laptop

B) Descripcion de los servicios
I.  Comercializacion de los productos en un local en un centro comercial

A pesar de ser el servicio mas costoso de todos, CITEC no puede
pasar por alto este importantisimo canal de venta. Por lo general, son los jovenes los que
navegan, buscan y hasta compran por internet. Afortunadamente CITEC amplia su
mercado indiscriminadamente hacia la venta tradicional en un punto de venta,
ofreciendo una posibilidad de poder observar y maniobrar el producto llevar a cabo una

explicacion o demostracion detallada del mismo, asi como asesoramiento especializado.

En el local, los vendedores pueden tener una conveniente
concentracion de su esfuerzo para la venta del producto, ya que puede llegar

directamente al comprador potencial con mas precision que con otros medios.

La venta personalizada en un local permite también los ingresos
inmediatos; es decir, se puede concluir con la venta y hacer la cobranza

inmediatamente.

Il. Venta personalizada bajo catalogos a través de comisionistas universitarios
Tradicionalmente se consideraba vendedor a quien tuviera un negocio
abierto a la via publica, de manera fisica. Con el paso del tiempo, comenzé a hacerse
cada vez mas popular la venta directa, es decir persona a persona, puerta a puerta,
empresa a empresa. Y, quiza, una de las mejores opciones para la evolucién de las

ventas sea la venta por catalogo.*°

Las ventajas que tiene esta modalidad son las siguientes:

10 www.editium.org: Ventajas Y Beneficios De Vender Por Catalogo


http://www.editium.org/

e Una forma de vender que implica menos inversion que la apertura un punto de
venta

e atencién personalizada que permite que el consumidor tenga una relacion mas
cercana con el vendedor.

e Comodidad y ahorro de tiempo: El hecho de que los comisionistas les ofrezcan
sus productos en cualquier lugar en donde estén, en especial en las universidades
y trabajos, brindan al cliente una comodidad y un ahorro de tiempo
considerables.

e Flexibilidad de horarios de trabajos para los comisionistas de ventas

e Modo econémico de publicidad

Cada comisionista mensualmente poseerd un monto minimo de venta que debera

cumplir conforme lo establecido entre las partes convenidas.

I11. Venta por internet y a domicilio

El comercio electronico (e-commerce) es una moderna forma de
comercializar bienes y servicios mediante la utilizacion de la informética y las
telecomunicaciones, en especial mediante el aprovechamiento de las ventajas que ofrece
Internet. Evidentemente las caracteristicas de esta red y de sus tecnologias asociadas ha
causado la masificacién del comercio electronico, especialmente el asociado al
consumidor final (Business-to-Consumer, o BtoC); la ubicuidad de la red de redes, las
capacidades multimedia de las tecnologias asociadas a Internet y la facilidad de uso de
las mismas, permiten a muchos negocios poder hacer llegar su oferta a millones de
potenciales consumidores, quienes pueden navegar, buscando y seleccionando los
servicios o productos que deseen adquirir de entre los miles de sitios de ventas que

existen en la actualidad.™

CITEC ha creado una pagina Web para que sus consumidores puedan

adquirir sus productos por este medio.

11 www.gestiopolis.com: Ventajas de vender por Internet
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Las ventajas que tiene este nuevo servicio son las siguientes:
Comodidad, ahorro de tiempo y facilidades para el consumidor: La compra por
Internet supone para el comprador una mayor comodidad tanto en la eleccion y
comparacion -le permite pasar de un lugar a otro instantaneamente- como en el
pago de los productos o servicios. Por ejemplo, el hecho de no tener que ir a un
determinado punto de venta.

Entrega a domicilio sin costo alguno: Por la compra por internet, la empresa
ofrece un servicio a domicilio gratis.

Disponibilidad 24/365: Los clientes pueden consultar los catalogos y realizar
pedidos, en cualquier horario del dia, los 365 dias del afio.

Eliminar intermediarios: CITEC puede eliminar intermediarios, y vender
directamente al publico. Esto disminuye costos tanto para el vendedor como
para el comprador.

Cada dia més clientes: ElI numero de usuarios de Internet, crece a un ritmo
impresionante, ello significa que los posibles clientes aumentaran al ritmo del
crecimiento del uso del internet.

Vender en nuevos mercados: las paginas de internet pueden ser recorridas desde
cualquier lugar del mundo y con esto se incrementa la posibilidad de ingresar a
nuevos mercados.

Mejor atencion a los clientes: Este servicio permite mejorar los servicios de
atencion a los clientes, ya que se incrementa el nimero de canales disponibles
para la comunicacién con la empresa.

Menores costos de venta: No se requiere de gran cantidad de empleados para
hacer el proceso de venta y solo unos pocos para el procesamiento de pedidos.
Menores costos de promocién: Permite reducir costos en la promocion e
implantacion de sus productos.

Mayor prestigio y diferenciacion: Hoy en dia existen sélo algunas empresas que
ofrecen estos productos y servicios a través de internet, por tal motivo, tener
una tienda virtual aumenta en cierta forma el prestigio y el reconocimiento de la
CITEC.

11



e Mayor y mejor informacion: La pagina Web de la empresa facilita a la misma el
tener disponible, para los clientes, mayor y mejor informacion sobre los
productos y servicios que ofrece.

e Canal de venta adicional: Este punto de venta virtual permite acceder a un nuevo

canal de venta complementario a un costo relativamente bajo.

La manera que la empresa promueve este nuevo servicio, es

ofreciendo el costo de entrega a domicilio sin costo alguno (gratis).

Registrate
(:I TEC S.A. S
Evolucionamos juntos alrededor del mundo Olvidé su contrasefia
MICUENTA I LAEMPRESA | PRODUCTODS I PROMOCIONES I TARJETACITEC IOONTACTANOS
BUSQUEDA:
[ ==
ol PRODUCTOS
ﬁ—'?w DESTACADOS S8
—_— ' S®
E& LO NUEVO QUE
VIENE A CITEC -
s o CITEC ahora tiene
wéd ¢+ DESCUENTO - .
,o'% EN PRODUCTO tgr)etqg para SOCIos!!
FORMA PARTE CI'.‘...EC......S-,‘.‘;.........,. |
DEL EQUIPO Femctagrea
3 56224 9912 3412 1523
y HAZTEFANEN I Wigos! Aguire Garcia Ymoams W owt
FACEBOOK - ‘
Para mas informacion visita TARJETA-CITEC
COMPRA
SheE =123 +]m
SERCIVIOA ;
DOMICILIO TERMINOSY CONDICIONESDEUSO
©®2009, CITEC S.A.-TODOSLOSDERECHOS RESERVADOS

Gréfico 4. Pagina Web de CITEC

IV. Tarjeta de afiliacion
La empresa personaliza y tangibiliza sus descuentos, promociones u

ofertas a través la compra de una tarjeta de afiliacion valida hasta por un afio.

TEC S.A.

| £52400mamo |ustos arededic O men |

NuUmero de socio:

5524 991234121523

Miguel Aguirre Garcia 1ic. 09109 e 09/10 |

Gréfico 5.Tarjeta de afiliacion
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2.3. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA EN GENERAL Y DEL NEGOCIO EN
PARTICULAR

La industria de los equipos, aparatos y accesorios tecnolégicos es lo
que comunmente se lo puede Ilamar competencia perfecta. Guayaquil por ser la
principal ciudad comercial del Ecuador, se ha visto obligada a depender de la
tecnologia. Por tal motivo la acrecentada demanda de esta clase de productos ha dado
efectos considerables, formando como parte integral de esta industria a mas de 15002
empresas. Para citar una de las mas grandes empresas importadoras tenemos a Discount

Center, Computron, Habatech, Comandato, entre otras.

Entre los productos mayormente importados por estas empresas se
encuentran los pen drives, laptops, cAmaras digitales, videojuegos, dvds, web cam, entre

otros.

A continuacion se detallan graficos de valores estadisticos tomados de
la pagina del Banco Central de Ecuador y porcentajes tributarios que se deben cancelar

al momento de la nacionalizacién de la mercancia.

12 www.supercias.gov.ec
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De acuerdo al Gréfico 6, la importacion de cAmaras digitales tuvo su inicio en el afio 2007; un auge comercial en el 2008
y una importacion relativamente alta hasta agosto del 2009. El Gréfico 7, sefiala la causa por la cual, a pesar de la crisis, dicho producto no

se ha visto mayormente afectada - ya que las mismas no paga ad-valorem ni salvaguardia-.

Codigo de Producto [TNAN) o000
CAMARAS DIGITALES Antidumping 2
Advalorem O
30000 5 oy
28,270.97 FDI 5.5 s
25000 / x‘ ICE 0 %
20000 373.51 IVA 12 %k
/ Salvaguardia por Porcentaje iy
15000 .
/ Salvaguardia por Valor
10000 Aplicacion Salvaguardia por Valor
/7,807.32
5000 Techo Consaolidadao 0 %
/ Incremento ICE 0 %
0] 5 0
2005 2006 2007 2008 (ﬁgg?a Afecto a Derecho Especifico
Unidad de Medida Unidades {UN)
|valor en FOB (0] o] 7,807.32 | 28,270.97 |21,373.51 .
Observaciones
SUBPARTIDA: 85258020 Es Producto Perecible e
13 14
Gréfico 6. Importacion de camaras digitales (cifras en miles de dolares) Gréfico 7. Tributos al comercio exterior-camaras digitales
(afio 2009)

13 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

14 www.aduana.gov.ec
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El Gréfico 9, muestra el excesivo incremento tributario para los videojuegos. Por tal motivo, el Gréfico 8, demuestra que
la mayor importacion de esta clase de productos se dio en los afios 2007-2008 teniendo una fuerte depresion en el presente afio (contado

hasta agosto).

WIIX-BOX Codigo de Producto (THAN) nfalulu]
Antidumping 0 %%
3,000.00 Advalorem 20 %%
FDI 0.5 %
2,500.00 9<2496-6+ ICE 35 o
2,000.00 /\ 2.082.04 VA 12 %
/ Salvaguardia por Porcentaje 30 %o
1,500.00 Salvaguardia por Valor
1.000.00 0\&-62-62 / \ Aplicacion Salvaguardia por Valor
' \/717.83 \ Techo Consolidado 0
500.00 \ Incremento ICE 25 %
290.52
0.00 Afecto a Derecho Especifico
2005 2006 2007 2008 2009 Unidad de Medida Unidades (UN]
(hasta Resol. 466
—e— Seriel | 1,162.62 717.83 2,490.67 | 2,082.04 290.52 Observaciones Sai-:;:ajgf:rldia
SUBPARTIDA: 9504100000 porcentual
15 Es Producto Perecible NO 16
Gréfico 8. Importacion de videojuegos (cifras en miles de délares) Gréfico 9.Tributos al comercio exterior- videojuegos (afio 2009)

15 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

16 www.aduana.gov.ec
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El Grafico 10, expone que si bien en el afio 2008 se tuvo la mejor acogida en cuanto a la importacién de las laptops, el
presente afio (cifras hasta agosto) es mucho mejor que el afio 2005, 2006 y 2007. Estas cifras se pueden corroborar relacionadndolas con la

tributacion actual (Gréafico 11) es decir, no se deben pagar derechos arancelarios ni salvaguardia.

Codigo de Producto (TMNAN) o000
LAPTOPS

Antidumping 0 %%

Advalorem 0 %
90,000.00
80,000.00 8568133 FDI 0.5 %
70,000.00 ICE 0 %
60,000.00 / \-m57 IVA 12 %
50,000.00 5048120 Salvaguardia por Porcentaje 0 %%
40,000.00 Salvaguardia por Valor
30,000.00 . .

.—m:ﬁ" ALY Aplicacion Salvaguardia por Valor
20,000.00 . _ i
10,000.00 Techo Consolidadao 0 %%
0.00 Incremento ICE 0 %
2005 2006 2007 2008 2009 (hasta Afacto a Derecho Especifico
agosto)
Unidad de Medida Unidades (UN)
|—0— valor en FOB | 24,154.97 28,348.19 50,481.20 85,681.33 59,096.57
Observaciones
SUBPARTIDA: 8471300000
Es Producto Perecible NO
17 18
Grafico 10. Importacion de computadoras portatiles (Cifras en miles de ddlares) Gréfico 11. Tributos al comercio exterior
- Laptops (afio 2009)

17 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

18 www.aduana.gov.ec
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El Gréfico 12, expone que en comparacion con los afios anteriores (2005-2008), este afio presenta una actividad
comercial baja. Esta disminucion se ha visto muy influencia por la adicion de la salvaguardia porcentual del 12%.

IPOD/MP4 Codigo de Producto (TNAN) 0000
Antidumping 0 %%
9,000.00 Advalorem 30 %%
7,902.97 FDI 0.5 %
8,000.00
\ ICE 0 %
7,000.00 700247
/\ IVA 12 %
6,000.00 S—— 602063 sal di P taj 2 %
£ 000,00 5.648.59 ,029. \ alvaguardia por Porcentaje 12 o
B \ Salvaguardia por Valor
4,000.00 \ Aplicacion Salvaguardia por Valor
3,000.00 \‘2 172.15 Techo Consolidado 0 %%
2,000.00 Incremento ICE 0 %o
1,000.00 Afacto a Derecho Especifico
0.00 Unidad de Medida Unidades (UN)
2005 2006 2007 2008 2009 (hasta ez, 487
agosto) =
. COMEXI,
Observaciones
|—0— valor en FOB 7,902.97 5,648.59 6,029.63 7,002.47 2,172.15 cobro
zalvaguardia
SUBPARTIDA: 8527130000
Es Producto Perecible NO
19 20
Gréfico 12. Importacién de Ipods/mp4 (Cifras en miles de délares) Gréfico 13. Tributos al comercio exterior- Ipods/mp4
(afio 2009)

19 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

20 www.aduana.gov.ec
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El Gréfico 14, sefiala que la introduccion de las cAmaras web al pais se inicia a partir del 2007 y que la importacion se
cuadriplica en los afios posteriores. Hasta agosto del presente afio, la importacion de esta clase de productos esta dentro del rango de
importacion anual -en comparacion con el afio anterior-. Una causa de la similitud con el afio anterior, se debe al diferimiento arancelario

(0% de ad-valorem) y a la no aplicacion de la salvaguardia.

Cadigo de Producto (THAN) (alalals]
Antidumping 0 %k
CAMARAS WEB Advalorem 0 %
FDI 0.5 %%
ICE 0 %o
8000 IVA 12 %
Salvaguardia por Porcentaje 0 %
6000 (Z2.19 Salvaguardia por Valor
/\LL\Q 4,737 12 Aplicacion Salvaguardia por Valor
4000 Techo Consolidado 0 %
Incremento ICE 0 %
2000 1’54833 Afacto a Derecho Especifico
0 L / Unidad de Medida Unidades (UM
2005 2006 2007 2008 | 2009 (hasta B I
. 992,R.0. 314
Seriel 0 0 1,548.33 5,772.79 4,737.12 TECErmE TS 11/04/08; D.E
SUBPARTIDA: 854370900 09-"1':?-:"5-"r'33-
21 Es Producto Perecible NO 22
Gréafico 14. Importacién de cadmaras web (Cifras en miles de ddlares) Gréfico 15. Tributos al comercio exterior- camaras
web (afio 2009)

21 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

22 www.aduana.gov.ec
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El Gréfico 16, indica que la introduccion de los dvds al pais se inicia a partir del 2007 y que la importacion se incrementa
agresivamente en los afios posteriores. El auge de esta clase de productos se da en el 2008 y hasta agosto del presente afio, la importacion
se ve reducida notablemente debido al pago de ad-valorem y la salvaguardia porcentual expuesta en el Grafico 17; es decir, un recargo

arancelario del 12% del valor CIF.

Cédigo de Producto (TNAN) n[alu]n}
DWVDS Antidumping 0 %%
Advalorem 20 %
35000 FDI 0.5 %%
J0000 0471, RCE B
IVA 12 %0
25000 / \ Salvaguardia por Porcentaje 12 %%
20000 Salvaguardia por Valor
15000 / \ Aplicacion Salvaguardia por Valor

/ h 0s Tacho Consolidado D %
10000 27

/J TEII7 Incremento ICE 0 %
S000

/ Afecto a Derecho Especifico
0 A fwl ful

& ¥ Unidad de Medida Unidades (UN])
2005 2006 2007 2008 EDaDgEID(QtaDSJta fos. age
Series1 u] u] TEI1AT 30.471,55 10.514 27 Observaciones CS:&E:L
SUBPARTID Az 3521909000 salvaguardia
23 Es Producto Perecibla NO 24
Grafico 16. Importacion de Dvds (Cifras en miles de ddlares) Grafico 17. Tributos al comercio exterior- Dvds (afio
2000)

23 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

24 www.aduana.gov.ec
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En relacion con los Gréficos 18 y 19, a pesar que los pen drives no deben pagar derechos arancelarios al momento de su
nacionalizacion, este producto se ha visto forzado a cancelar la salvaguardia porcentual —recargo arancelario del 30% del valor CIF-. Esta
situacion ha encarecido el producto, pero no lo suficiente como para disminuir su importacion. Hasta agosto del presente afio, este producto

se lleva importando mucho mas que en afios precedentes.

PEN DRIVES Codigo de Producto (TNAN) o000
Antidumping 0 %%
10000 Advalorem 0 %
2000 J/‘BTB—ZQ'.'ET FDI 0.5 %
2000 ICE O S
7000 /,‘,-“'{ggzss IVA 12 %
5000 / Salvaguardia por Porcentaje 20 %k
5000 / Salvaguardia por Valor
4000 / Aplicacion Salvaguardia por Valor
2000 / Techo Consolidado 0 %%
2000 -..'-‘( I T
1,453 ag ncremento ICE 0 %%
1000 - S
Afecto a Derecho Especifico
U : b= e =i - - . s it
2005 006 2007 2008 200 (lil:sl‘:il.sl Unidad de Medida Unidades [(UN)
agosto) Rezcl. 466
Saries] 0 0,00 145399 6,964, 23 8829 27 Observaciones COMEXI
Salvaguardia
SUBPARTIDA: 8623510000 poreentusl
o5 Es Producto Perecible NO 26
Gréfico 18. Importacion de pen drives (Cifras en miles de dolares) Gréfico 19. Tributos al comercio exterior- pen
drives (afio 2009)

25 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

26 www.aduana.gov.ec
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La estructura del negocio sera descrita en los siguientes puntos:

o Actividad comercial: Comercializacion e importacion de equipos, productos y
accesorios tecnolégicos.

o Proveedores: La empresa cuenta con 2 proveedores. Uno de ellos entrega la

mercaderia bajo consignacion y permite el almacenamiento en sus propias bodegas
hasta que los comisionistas de CITEC soliciten el retiro de las mismas. El segundo,
es un nuevo proveedor extranjero (chino) que ofrecera sus productos a precios
competitivos. Anterior y conjuntamente con el proveedor que entrega la mercancia
a consignacion, la empresa contaba con un proveedor local, el cual accedia al pago
un mes posterior a la compra de los productos. Esta misma relacion crediticia es la
que CITEC alentara con el nuevo proveedor.
El cambio de proveedores — de distribuidor local a distribuidor extranjero- se debe a
los deseo de CITEC por independizarse un poco méas de sus proveedores locales y
fomentar una mayor rotacion de productos que va a hacer que la empresa tenga una
imagen vanguardista y al alcance de todas aquellas personas o empresas que
requieran de una mejora sustancial para sus actividades laborales o cotidianas.

o Modalidad de pago a proveedores: Cuando la compra se realiza a consignacion, se

realizaran los pagos una vez vendida la mercaderia. El plazo que entrega el
proveedor para la venta de un monto minimo de su mercancia es de 1 mes. Con el
nuevo proveedor, se debe pagar los primeros meses al contado, pero una vez
afianzada la relacién comercial, se solicitara el mismo o mayor crédito como el que
se obtenia con el distribuidor local.

o Almacenamiento de mercancia: La mercancia comprada a consignacion serd

almacenada en las propias bodegas de proveedor. Cuando la compra se realiza con el
otro distribuidor, la mercancia debe ser almacenada en bodegas de CITEC y en el
nuevo punto de venta, que se encuentra ubicado en un centro comercial.

o Estrategia de venta:

- Venta personalizada a través de comisionistas de ventas, en especial,
universitarios para la venta de los productos en colegios, universidades y en si a
nivel local. La forma de venta sera bajo la modalidad de catadlogos entregados a
cada comisionista.

- Venta personalizada en un local en un centro comercial



- Venta por internet con servicio de entrega a domicilio

Para una mayor atraccion de venta, se realizaran descuentos y ofertas cuando se compre

se obtenga la tarjeta de afiliacion de la compafiia.

La estrategia de venta de CITEC es lo que la diferencia de entre sus competidores. Los
diversos canales de venta hacen que sus clientes se sientan mas a gusto y con mayores

facilidades de obtencion de los productos.

2.4. PROYECCION DE LA DEMANDA

La demanda ha sido analizada mediante la técnica de proyeccion de
los minimos cuadrados. La misma consiste en tomar dos factores y proyectarlos
mediante una férmula matematica, para lo cual se relaciona el valor FOB- en miles de
doblares- de las importaciones totales de productos tecnoldgicos realizadas desde la
China con la tasa de desempleo del Ecuador (Cuadro 1). El Gréfico 20 expone que el
resultado entre estas dos variables es del 92,58%. Por tal motivo se entiende que la

demanda de estos productos aumentara progresivamente en los afios posteriores.

Proyeccion de la demanda
12.00 . R R y =-0,0002x + 11,885
o 10.00 R?=0,9258
2 L 4
g 8.00
3 @ Seriel
< 6.00
g == |ineal (Seriel)
c 4.00
]
[
2.00
0.00 . : : : .
0.00 2000.00 4000.00 6000.00 8000.00 10000.0 12000.0
0 0
Importaciones en FOB

Gréfico 20. Proyeccion de la demanda



PROYECCION DE LA DEMANDA

y X xX*y X*X
Periodo valor FOB Tasa
importaciones | Desempleo
1 2005 4495.99 11.10| 49905.49| 123.21
2 2006 5089.93 10.70| 54462.25| 114.49
3 2007 9660.17 10.60| 102397.80| 112.36
4 2008 8691.75 8.80| 76487.40| 77.44
5 2009 4706.52 8.70| 40946.72| 75.69
Total 32644.36% 49.90%8| 324199.67 | 2490.01
Promedio 6528.87 9.98

Cuadro 1. Proyeccion de la demanda

2.5. PROYECCION DE LA OFERTA

La oferta también ha sido analizada mediante la técnica de
proyeccion de los minimos cuadrados. Los dos factores a analizar son el valor FOB- en
miles de ddlares- de las importaciones totales de productos tecnoldgicos realizadas
desde la China con el valor PIB (Cuadro 2). EIl Gréafico 21 expone que el resultado
entre estas dos variables es del 96,12%. Por tal motivo se entiende que la oferta de

estos productos aumentara progresivamente con el paso de los afios.

27 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

28 http://www.indexmundi.com/g/g.aspx?v=71&c=ec&l=es
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PROYECCION DE LA OFERTA
120.00 y=0,0051x + 31,036
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Gréfico 21. Proyeccion de la Oferta

PROYECCION DE LA OFERTA

y X x*y X*X
Periodo| valor F-OB Valor
Importaciones PIB
1 2005 4495.99 49.51| 222596.46 2451.24
2 2006 5089.93 57.23| 291296.69 3275.27
3 2007 9660.17 61.52| 594293.66 3784.71
4 2008 8691.75 98.71| 857962.64 9743.66
5 2009 4706.52 98.70| 464533.52 9741.69
Total 32644.36%° | 365.67%° | 2430682.98 | 133714.55
Promedio 6528.87 73.13

Cuadro 2. Proyeccion de la demanda

2.6. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

CITEC en este punto, describe a sus principales competidores

mediante un cuadro comparativo, el cual sera detallado a continuacién:

29 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

30 http://www.indexmundi.com/g/g.aspx?v=71&c=ec&I=es
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Nombre del

establecimiento

Computron

Discount center

Radio Shack

Juan Marcet

Cantidad y lugar

de los puntos de

Cuentan con 2 locales al norte de
la ciudad de Guayaquil y 2
puntos de venta (1 local al norte

y 1 local al sur) de Quito.

Cuenta con 8 locales: 4 en
Guayaquil, 2en Quito, 1en

Machala y 1 en Santo Domingo

Cuenta con 8 locales: 5 en Quito y 3 en
Guayaquil (dentro de centros

comerciales principales)

Cuenta con 11 locales a nivel

nacional.

venta las
» Actualmente esta formando un
companias
tercer local al norte de
Guayaquil.
Actividad Venta al por menor Venta al por menor Venta al por menor Ventas al por mayor y menor
comercial
Avrticulos tecnolégicos, Articulos tecnoldgicos, articulos tecnoldgicos, computadoras, Suministro de oficina,
computadoras, reproductores de | computadoras, reproductores de reproductores de masica y video, accesorios para
Clase de mdsica y video, camaras mdsica y video, camaras digitales, | cAmaras digitales computadoras y radios para
productos digitales linea blanca, instrumentos comunicaciones

musicales, articulos campestres,
libros, etc.

Consumidores

Consumidor final

Consumidor final

Consumidor final

Consumidor final y

mayorista

Fortalezas

Alianza estrategia con
distribuidor mayorista Cartimex.
Diversidad de marcas y
productos

Su punto de venta posee un lugar

- Realiza sus ventas on-line

- Mayor diversidad de productos y
marcas

- Sus puntos de ventas se

encuentran en lugares estratégicos

- Por estar ubicados en centros
comerciales, no existe problema con
los parqueos

- Posee sus puntos de venta en lugares

estratégicos

- Buena calidad.

- Poseer sus locales en
lugares estratégicos a nivel
nacional.

- Se realizara una nueva
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estratégico

Poseen un call center para poder
realizar ventas a domicilio
Brindan mayores ofertas

semanas que la competencia

- Buena calidad de sus productos
- Posee paquetes de productos en
venta (combos) atractivos
Forma parte de una prestigiosa

Grupo, Juan Eljuri.

- Fuerte alianza estratégica con
corporacion La Favorita

- Obtiene experiencia y
posicionamiento a nivel
internacionales (es una franquicia de
EE.UU)

- Ha sido reconocida
internacionalmente debido a su
publicidad y volumen de ventas y su

servicio técnico

forma de venta: las ventas

on-line

Debilidades

Precios un poco mas elevado
que los del mercado

El parqueo en uno de los
establecimientos méas
frecuentados en Guayaquil es
muy incomodo Yy existe mucha
dificultad para la rapida
circulacion de los vehiculos
Congestionamiento en
temporadas pico para uso de
parqueo

- Aun no cuenta con ventas on-

line

No existe servicio a domicilio

-El lugar de estacionamiento es
muy limitado

- Su pégina Web no posee campos
esenciales que fomenten los
valores y la historia de la
compafiia, asi como su misién ni
vision, ni algun mail para
contactarse con la compafiia

- Sus perchas muy pegadas la unas
a las otras, reduciendo el espacio

para visualizar los productos

- No cuenta con variedad en precios
segun el producto

-La pagina Web aun posee muchas
fallas técnicas y solo esté el 30% de
la misma en idioma espafiol

- Aun no cuenta ni con servicio a

domicilio ni ventas on-line

-El lugar de estacionamiento
es muy limitado

- En temporadas pico, no se
tiene suficiente personal para
poder brinda un servicio
rapido y eficiente

- En cuanto a los productos
tecnolodgicos: Su diversidad
es muy limitada

- No poseen pagina web
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Tacticas Revistas, pagina web, periédico

publicitarias

Revistas, pagina web, periddico

Revistas, pagina web y periddico

Revistas y periddico

Implementacion de ventas a
domicilio

Brindan ofertas semanales

Estrategia de

venta

Facilidad de venta on-line
Diferimiento de compra a 6 meses
sin intereses

-Creacion de tarjeta del
establecimiento

- Posee paquetes de productos en

venta (combos) atractivos

Facilidades de pago: Por ejemplo en
octubre existe una promocion en la
cual se puede diferir el pago a 18
meses sin intereses

-Creacion de tarjeta del
establecimiento con el cual se obtiene

un 10% de descuento

Ofertas y descuentos. Entre
las cuales, cabe mencionar
ofertas mensuales, convenio
con ciertas tarjetas de crédito
y con los periddicos (club de
lectores).

-Nueva forma de venta: On-

line

Cuadro. 3 Analisis de la competencia
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CAPITULO 111

PLAN ESTRATEGICO

3.1. MISION

CITEC S.A. comercializa e importa equipos, productos y accesorios
tecnologicos a través de servicios personalizado que aporten al desarrollo de la

industria tecnologia y a un mayor rendimiento y un mejor estilo de vida de sus clientes.

3.2. VISION
Posicionar en la mente de nuestros clientes, que no solo somos una
empresa sélida, sino que también somos un aliado estratégico que proporciona

facilidades de compra en cualquier lugar o momento; en un periodo de 5 afios

3.3. OBJETIVOS
3.3.1. Objetivo General

Ser una empresa que permita le comercializacion e importacion de
equipos, producto y accesorios tecnoldgicos sin un desembolso significativo de dinero

al momento de la compra de productos al proveedor.

3.3.2. Objetivos Especificos

- Mantener y reasegurar la relacion comercial con nuestro principal proveedor
para la compra a consignacion a través de la venta mensual de sus productos

- Fidelizar y solventar la relacion comercial con nuestro proveedor extranjero
(chino) cancelando las deudas en el tiempo y en los términos establecidos e
incrementando el volumen de compra de productos

- Actualizar los productos conforme al avance tecnoldgico

- Mantener una rapida rotacién de inventario, evitando el inventario que tengan
mas de 1 0 2 mes en stock.

- Crear ofertas que permitan mayor rentabilidad
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- Crear nuevas técnicas de mercadeo y mayores canales de venta que permitan una
mayor participacion en el mercado y mayores facilidades de compra para el
consumir.

- Realizar estudios econdémicos y operativos que permitan analizar la cadena
logistica para la importacion de equipos, productos y accesorios tecnolégicos de
China.

3.4. VALORES ESTRATEGICOS

e Excelencia operacional: CITEC es excelente, agil y confiable en sus procesos de
mejoramiento y perfeccionamiento empresarial.

e Compromiso con el cliente: CITEC es una empresa que se preocupa mucho por
la satisfaccion de sus clientes, brindando siempre productos que evolucionen al
ritmo de la tecnologia del mercado y a su vez ofreciendo servicios que aporten
mayores facilidades para el cliente.

e Innovacién: La empresa ofrece productos que estén avanzando conforme la
tecnologia del medio.

e Imagen: CITEC crea una imagen como el proveedor de maximo valor en
mercado de productos y accesorios tecnoldgicos en la ciudad de Guayaquil.

e Estructura Organizativa: La toma de decisiones de CITEC esta centralizada en la
gerencia administrativa-financiera y  gerencia comercial, dirigiendo a la

compafiia al logro de sus objetivos.
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Excelencia
operacional

Innovacion Imagen
VALORES —
ESTRATEGICOS
DE CITEC S.A.
Compromiso con el Estructura

cliente organizativa

Gréafico 22. Valores estratégicos de CITEC S.A
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3.5. ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

AMENAZAS

CITEC desembolsa poco capital, ya
gue uno de sus principales
proveedores, le vende la mercancia

a consignacion

La tecnologia de rapido avance y
la obsolescencia de los productos
obligan al consumidor a comprar

constantemente los productos.

Se mantiene la dependencia hacia el proveedor,
pero esta dependencia es menor que hace 5 afios

atras.

Debido a la alta competitividad
y competencia desleal, existe
una sobreoferta de productos
que hacen que los precios y la
calidad de los mismos tiendan a

bajar

Por estar ubicado en un centro
comercial, no existe problema con
los parqueos y existe mayor

seguridad

Estilo de vida de los
Guayaquilefios: Las personas en
Guayaquil son poco ahorrativas,
por lo tanto mientras mas ingresos
tengan mas dinero podran
desembolsar al momento de la

adquisicion de los productos.

Los grandes competidores, por ejemplo,
Discount Center (Juan Eljuri) o Computron,
poseen mayor diversidad de productos que
CITEC S.A, sobre todo una diversidad basada en

equipos tecnologicos.

No se puede traer cualquier
clase de innovacion tecnoldgica,
ya que muchas veces, en la
ciudad no se tiene los recursos
suficientes para la clase de
mercaderia a importarse. Por
ejemplo: Venta de Blue Rays en
vez de DVDs, o venta de GPS.

CITEC individualiza a sus clientes y
ofrece descuentos a través de una
tarjeta de afiliacién. Esta tarjeta
permite que el cliente se familiarice

con la compafiia.

El uso de tecnologia es esencial
para cualquier clase de actividad

comercial.

CITEC cuenta con un punto de venta en un centro
comercial, mientras que los grandes competidores
como Computron o Discount Center, poseen
locales mucho mas grandes y ubicados en

diferentes lugares estratégicos de la ciudad.

Debido a la recesion y a las
reglamentaciones
gubernamentales, puede existir
un cambio en la mentalidad de
los guayaquilefios. Por ejemplo,
que los Guayaquilefios

comiencen a tener un estilo de
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vida conservador y ahorrativo.

Diversidad de canales de venta:
Venta personalizada a través de
estudiantes universitarios bajo la
modalidad de catalogos, venta por
internet y venta en un local en un

centro comercial

El alto indice de desempleo hara
gue exista mayor nimero de
personas para ser seleccionadas

como comisionistas de venta

La competencia otorga al consumidor mayores

facilidades de pago (cuotitas)

Nuevas disposiciones de
Gobierno. Por ejemplo:
Salvaguardia por Balanza de
Pagos o documentos previos a
embarque de la mercancia (por

ejemplo, Documento INEN)

Fortalecimiento de la imagen
empresarial producto de
oportunidades de trabajo brindadas
a universitarios que muchas
empresas no pueden ofrecer debido
a la poca flexibilidad de tiempo de

los mismos.

El constante crecimiento del pais
permite, adicional a las altas
posibilidades de diversificacion de
los productos, una apertura a otras
ramas comerciales tales como el
leasing de las computadoras a las
universidades, o prestacién de

servicios técnicos, entre otros.

El tipo de productos a comercializar requiere de
una fuerza de ventas con algun grado de

conocimientos técnicos.

Esta clase de productos hace que
existen pocas barreras entrada
de nuevos competidores ,
multinacionales o nuevas
estrategia de competidores

agresivos

El capital de CITEC no esta tan grande como para

poder desarrollar estrategias de ventas agresivas

Poca publicidad comparada con los grandes

competidores.

Cuadro 4. Analisis FODA
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3.6. CINCO FUERZAS DE PORTER

Amenaza de entrada de

nuevos competidores

Poder de negociacion de los

proveedores

Poder de negociacién

de los compradores

Amenaza de ingreso de

productos sustitutos

La rivalidad entre

los competidores

-El crecimiento comercial de
Guayaquil exige que la
industria tecnologica
importe mayor cantidad de
productos de esta categoria.
— La amenaza de nuevos
competidores es tan grande
gue sin un pronunciado
valor agregado frente a otras
empresas, muchas
compafiias tenderan al
fracaso.

— Esta amenaza encarecera
de manera significativa a los
precios y calidad de los

productos.

- Punto de vista
macroecondmico:
Proveedores asiaticos y
estadounidenses han creado
un oligopolio de oferta
bastante pronunciado, lo
cuales permiten tener un
poder de negociacion
elevados

- Desde el punto de vista
microecondémico: Existe bajo
poder de negociacion de los
proveedores debido a una
sobreoferta de productos
tecnoldgico de paises

asiaticos y estadounidenses.

- Desde el punto de
vista macroecondémico:
Los paises asiaticos y
EEUU han formado un
oligopolio de oferta, lo
cual hace que el poder
de negociacion de los
compradores sea baja

- Desde el punto de
vista microeconémico:
el poder de negociacion
es también bajo, ya
existe una competencia

perfecta

- La amenaza de
productos sustitutos es
alta debido a la rapida
obsolescencia de esta
clase de productos.

- La vida corta de estos
productos atraen consigo
ventajas, para quienes
estan al avanzando
conforme con la
tecnologia y desventajas
para quienes evolucionan

de una manera mas lenta.

- Larivalidad debido
a la competencia
perfecta, es alta.

- Para que un
competidor pueda
obtener una mayor
participacion en el
mercado necesitara
de estrategias
agresivas 0 una
diferenciacion o valor
agregado como,
como la venta

personalizada.

Cuadro 5. Cinco fuerzas de Porter
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CAPITULO IV

EQUIPO GERENCIAL

4.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Gerente General Presidente
(Gerente comercial) (Gerente administrativo

y financiero)

Comisionistas de Contador
ventas
Vendedor de Mensajero
planta (motorizado)

Jefe de almacen
(Bodeguero)

T

Grafico 23. Organigrama de CITEC

4.2. FUNCIONES
4.2.1. Funciones de Gerente administrativo-financiero (Presidente)
e Supervisar semanalmente la gestion realizada por el personal a cargo
e Elaborar analisis y estadisticas, relacionadas con la utilizacién de recursos
fisicos y humanos y emitir sugerencias para la optimizacién de los mismos.

¢ Encargado del manejo de los bancos, créditos, cuentas bancarias, cobranzas.


http://www.monografias.com/trabajos11/bancs/bancs.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/cuentas/cuentas.shtml

Administrar pagos que se requieran para el buen funcionamiento de la compafiia
(como por ejemplo: el pago de servicios basicos, sueldos, cuentas por pagar,
pagos al SR, etc.)

Realiza el registro de cobranzas, la supervision de las cuentas corrientes, y el
tramite correspondiente a la importacion de la mercaderia.

Realizar mensualmente informes financiero de la compafiia

Llevar la contabilidad del negocio.

Determinar el monto apropiado de fondos que debe manejar la organizacion (su

tamafo y su crecimiento)

Caracteristicas especificas del Gerente administrativo y financiero

Exige iniciativa y criterio para el ejercicio de sus funciones.

Se necesita de respuestas rapidas en toma de decisiones y en la proyeccion de
variables relacionadas con los procesos administrativos y financieros.

Debe mantener confidencialidad de la informacion sensible.

Temperamento para soportar fluctuaciones

Requisitos minimos del Gerente Administrativo

Titulo universitario.

Educacion formal en el campo contable-financiero y capacitacion en
administracion de empresas

2 afios de experiencia en posiciones similares.

Manejo de utilitarios de computacion.

4.2.2. Funciones de Gerente comercial (Gerente General)

Ser responsable en el mantenimiento de un programa de venta.

Dirigir el proceso de seleccion de comisionistas de venta, de acuerdo a las
necesidades de la empresa.

Analizar y planificar los planes de comercializacion del mercado local

Conducir y asesorar el personal bajo sus oOrdenes para que cumpla con sus
responsabilidades asignadas.

Monitorear el desempefio del personal.
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e Incentivar y motivar al personal a cargo para un mayor volumen de ventas.

e Capacitar al personal para poder tener un adecuado servicio al cliente

o Elaborar planes de ventas y realizar campafas publicitarias.

e Monitorear el desempefio del personal.

e Gestionar ventas y relaciones publicas.

e Manejar las relaciones con los proveedores.

e Coordinar con el gerente administrativo financiero para la realizacion de las
compras y cancelacién de las mismas.

e Cumplir y hacer cumplir los reglamentos y normas de procedimientos.

e Determinar las listas de precios de los productos de CITEC S.A vigentes en el
mercado.

e Programar tareas y asignar trabajo entre personal del area.

¢ Planificar conjuntamente con el departamento administrativo sobre las politicas
generales.

e Establecer anualmente las metas de venta.

e Posee conocimiento de los clientes, sus caracteristicas, tamafio, ubicacion,
necesidades y costumbres.

e Tener conocimiento de la competencia.

Caracteristicas especificas del Gerente de Comercial

e Requiere capacidad analitica para realizar nuevos planes de marketing y de ser
necesarios, planes de contingencia.

e Exige iniciativa, criterio, creatividad y flexibilidad para poder responder a las
demandas del mercado tan competitivo como el mercado seleccionado.

e Respuestas rapidas en toma de decisiones y en la proyeccion de variables
relacionadas con los procesos de venta y marketing para el logro de los objetivos
de la empresa.

e Mantener confidencialidad de la informacién sensible.

e Ser un emprender e idedlogo de estrategias tendientes a acrecentar los activos de

una empresa.
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Estabilidad para actuar con objetivos frente a oportunidades y amenazas del

mercado.

Requisitos minimos de Gerente Comercial

Titulo universitario.
Educacion formal en el campo marketing y ventas
Afios de experiencia en posiciones similares.

Manejo de equipos y programas de computacion.

4.2.3. Funciones de comisionista de venta

Cobrar y facturar por los productos vendidos.

Mantener una buena atencion a los clientes.

Atender los pedidos de todos los clientes.

Preparar y despachar el pedido del cliente.

Seleccion.

Mantener constante vinculacidn con los clientes potenciales.
Preparar informes semanales de las ventas realizadas.

Debe mantener confidencialidad de la informacién sensible.

Caracteristicas de comisionista de venta

Debe ser capaz de captar oportunidades de negocios, persuadir clientes y
enfrentar obstaculos.

Poseer facilidad de palabra.

Ser emprendedor.

Ser responsable.

Requisitos minimos de comisionista de venta

Titulo de bachiller y/o universitario 0 que este cursando una formacion

universitaria.
Educacion formal en el campo marketing y ventas o ingenieria comercial

Persona joven.
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Buena presencia.

4.2.4. Funciones del Jefe de Almacén (Bodeguero)

Mantener el orden y clasificar todos los productos a ser comercializados
Controlar el despacho de productos bajo su custodia.

Efectuar el balance diario de los productos en deposito.

Mantener archivos ordenados de la informacion de ingresos y egresos.
Entregar la informacién al departamento administrativo.

Mantener en buen estado la bodega.

Debe mantener confidencialidad de la informacién sensible.

Caracteristicas del Jefe de Almacén (bodequero)

Ser responsable y puntual
Ser ordenado
Ser empefioso

Ser honesto y transparente

Requisitos minimos del Jefe de Almacén

Bachiller.
Conocimientos de limpieza.
Buena Presencia.

Capacitacion en area de computacion

4.2.5. Funciones del Contador

Coordinar y controlar todos los movimientos y operaciones de la empresa para
Ilevar una buena contabilidad de la misma.

Revisar, analizar y efectuar la conciliacion bancaria de las cuentas de CITEC.

La elaboracion de reportes financieros para la toma de decisiones.

Intervenir directamente en la organizacién contable de empresas.

Preparar y suscribir declaraciones tributarias.

Legalizar balances y declaraciones de impuestos de contabilidad a su cargo.

Debe mantener confidencialidad de la informacion sensible.
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Caracteristicas del contador

Ser responsable
Confiable y transparente
Debe poseer competencia y actualizacion profesional

Conducta ética

Requisitos minimos del contador

Titulo universitario como contador
3 afios de experiencia en posiciones similares.
Manejo de equipos y programas de computacion

Persona joven y de buena presencia

4.2.6. Funciones de Mensajero (motorizado)

Distribuyen los productos y documentos.

Toman y entregan cartas, documentos de negocio importantes, o los conjuntos
que necesitan ser enviados o ser recibidos rapidamente dentro de un érea local.
Los mensajeros alcanzan deben alcanzar la ruta indicada por su empleado al
mando a través de motocicletas o a pie.

Realiza el pago de los diferentes servicios: luz, agua, teléfono, internet, agua, y
otros, conforme se hacen los cheques para cada uno de ellos

Si es que el tiempo lo permite, también puede ayudar en labores dentro del local:

limpieza

Caracteristicas del mensajero

Agilidad.

Discrecion.

Buena Memoria.

Capacidad de establecer prioridades
Cooperacion

Relaciones Interpersonales
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Ser responsable y puntual
Ser ordenado
Ser empefioso

Ser honesto y transparente

Requisitos minimos del mensajero

Conocimiento de la direcciones y calle de la ciudad
Bachiller

Conocimientos de limpieza.

Buena Presencia.

Manejo de motocicleta

4.2.7. Funcion de vendedor de planta

Cobrar y facturar por los productos vendidos.
Mantener una buena atencion a los clientes.
Atender los pedidos de todos los clientes.
Preparar y despachar el pedido del cliente.

Debe mantener confidencialidad de la informacién sensible.

Caracteristicas de comisionista de venta

Debe ser capaz de captar oportunidades de negocios, persuadir clientes y
enfrentar obstaculos.

Poseer facilidad de palabra.

Ser emprendedor.

Ser responsable.

Requisitos minimos de comisionista de venta

Titulo de bachiller y/o universitario o que este cursando una formacion
universitaria.
Educacion formal en el campo marketing y ventas o ingenieria comercial

Persona joven.
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e Buena presencia.

4.3. CULTURA EMPRESARIAL

CITEC es una empresa dirigida a resultados, ya que se siente
identificada con los objetivos de eficacia y optimizacidn de recursos; pero también es
una empresa orientada a la satisfaccion de sus clientes, proporcionando personal

comprometido y productos actualizados.
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CAPITULO V
ANALISIS DEL MERCADO

5.1. ESTUDIO ESPECIFICO DEL MERCADO
Para el estudio de un mercado especifico, CITEC ha tomado variables
y factores que afectan directa o indirectamente su actividad. A continuacion se detallan

los mismos:

Mercado que
desea alcanzar

¢Quiénes son
sus

Principales
problemas en
relacion al

competidores?
mercado

Estudio de
mercado de
CITEC

Ventaja
competitiva de
la empresa

Capacidad para
crecer en el
mercado

¢Que es lo que
los clientes

esperan de este
tipo de

producto?

éCémo se
puede alcanzar
ese mercado?

Gréfico 24. Factores para estudio de mercado

o Mercado que desea alcanzar (¢, Quiénes son?):

CITEC desea posicionarse aun mas en el mercado. Por tal motivo, ha decido
ampliar su mercado y no solo ofrecer sus productos a alumnos de colegio y
universitarios, sino también a todas las personas -de un nivel socio-econdémico

medio alto- alto- que estén interesadas en esta clase de articulos.

o Principales problemas en relacion al mercado:
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- Laalta competitividad y en especial, competencia desleal

- La sobreoferta de productos similares o iguales, hace que los precios de venta se
expongan demasiado a la baja de los mismos.

- Cambios de disposiciones gubernamentales, como el caso de las Salvaguardias
por Balanza de Pago

- Creacion de productos sustitutos y/o pirateria

o Concientizacién de la competencia (Quiénes es la competencia):

Para esta clase de mercado existen mas de 1500 empresas las cuales proveen
similares productos y que la Gnica manera de diferenciarse es a través de algun
servicio diferenciado. A continuacion se detalla por segmentos o categorias, el

numero de competidores:

Empresas de actividades econdmicas relacionadas

800 740
700
600
500 445
400
300
200
100

O uno
359 B dos
Otres

Cantidad de empresas

1

Segmentacion del mercado

Gréafico 25. Numero y actividad comercial de competidores de CITEC

= Segmento Uno: **Equipos y aparatos de comunicacion, incluido sus partes y piezas
(446 empresas).
= Segmento Dos: *?Maquinaria y equipo de oficina, incluso partes y piezas:

computadoras, maquinas de escribir, muebles y enseres, etc. (740 empresas).

31 www.supercias.gov.ec

32 www.supercias.gov.ec
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= Segmento Tres: 3 Articulos fotograficos y dpticos (359 empresas).

o Capacidad de crecimiento en el mercado

Debido a la fuerte competencia, el crecimiento en el mercado va a ser dificil. Para

poder abarcar mayor mercado, la empresa se ha visto obligada a formar nuevos

servicios y canales de venta que permitan ofrecer mayores fuentes de acceso y de

conocimiento, de sus productos, para los clientes y potenciales clientes.

o ¢Como se puede alcanzar ese mercado?

Para CITEC, desarrollar una estrategia de venta frontal es demasiado temerario. Esta

clase de estrategia implica:

la utilizacion de todos los recursos incluido un compromiso financiero.
Preparacion de todas la parte de la empresa (todos los departamentos) para los
posibles ataques de la oposicion

Intensiva publicidad

desarrollo de nuevos canales de negocio que sean capaces de atacar a los

competidores en su linea méas débil.

Los factores antes detallado concientizan a la empresa a mantenerse y avanzar con un

perfil bajo a través de una estrategia de guerrilla y una estrategia por los flancos.

Posteriormente, CITEC planea expandirse nacionalmente, enfocandose mas que nada

en pueblos o regiones en las cuales los grandes competidores aun no hayan

incursionado; con esto evitara reacciones agresivas de los competidores

o ¢Qué es lo que los clientes esperan de este tipo de producto o servicio?

o Los clientes esperan productos acorde al avance tecnologico que les permita un

crecimiento, mejoramiento y facilidades de sus actividades cotidianas.

CITEC a partir del sexto afio va a relacionarse aun mas con el cliente,

individualizando a cada uno de ellos -a través de una tarjeta de afiliacion- y

33 www.supercias.gov.ec
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ofreciendo mayores opciones con las cuales, los clientes puedan adquirir sus

productos a través de diversos canales de compra.

o Ventaja competitiva:

CITEC ofrece una venta personalizada y bajo pedido, a través de la modalidad de
catalogos; la comercializacion de los productos en un local situado en un
determinado centro comercial; y la venta por Internet con entrega a domicilio.

Para complementar los servicios mencionados, esta compafiia personaliza y fideliza
la relacion con sus clientes, ofreciendo una tarjeta de afiliacién, con la cual

obtendran atrayentes descuentos y ofertas promocionales.

5.2. IDENTIFICACION DEL MERCADO POTENCIAL, MERCADO
OBJETIVO Y BLOQUE DE COMPRADORES

CATEGORIA POBLACION
Ecuador 14,012,147%
Costa (urbano) 4.562.364%°
Guayaquil (urbano) 2.889.884%
Estudiantes de colegios y universidades (13-25) 526,090%

Cuadro 6. Segmentacion del mercado

34 www.inec.gov.ec
35 www.codeso.com
36 www.codeso.com

37 www.inec.gov.ec, Estadisticas del Censo de poblacion y vivienda del 2001
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Ecuador 14,012 147

Costa (Urbano): 4 562 364

Guayaguil (Urbana): 2 569 854

Estudiantes de Colegios y
Universidades (13-25 afios). 526,090

Grafico 26. Segmentacion del
mercado

El mercado objetivo de CITEC hace 5 afios era solo de estudiantes de
colegios y universidades. Actualmente, la empresa quiere posicionarse dentro del

perimetro urbano de la ciudad. La poblacion de este mercado es de 2°889. 884.

5.3. INVESTIGACION DE MERCADO

Como referencia para la investigacion de mercado, CITEC ha tomado
en cuenta 6 fases del proceso de investigacion. Las mismas se detallaran a continuacion:
A) Formulacion del problema

La mayoria de las empresas que venden esta clase de productos, solo
se enfocan en la comercializacion por las vias tradicionales. Esto deja pocas opciones

para las facilidades logisticas de compra.

B) Establecimiento de objetivos de la investigacion
. Conocimiento de canales preferenciales de compra de esta clase de producto

. Ubicacion geografica de un local en un centro comercial

C) Elaboracion del disefio de investigacion

Tipo de estudio
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El estudio es descriptivo en la medida en que mayor parte de las
preguntas se centran e identifican en la percepcion y opinién de los consumidores. Es
exploratorio por cuanto recolecta datos tanto primarios como secundarios. Los mismos

se aplican para clasificar los problemas y oportunidades.

Definicion de la poblacion objetivo y el tamario de la muestra
La poblacion objetivo esta conformada por jovenes y adultos de un

nivel socioecondmico medio-alto, alto, que viven en la ciudad de Guayaquil.

Disefi6 muestral y método de recoleccion de datos
Se aplica una técnica muestral probabilistica aleatoria para seleccionar

la muestra adecuada, a través de encuesta personalizada.

Instrumento especifico de Investigacion

El cuestionario empleado estad disefiado para que el entrevistador
apligue el informe a los entrevistados. Las preguntas del cuestionario fueron sometidas
a una prueba previa con una muestra conveniente para evaluar con claridad tanto las

preguntas como el tiempo de respuesta.

Formula para realizar el calculo de la muestra entrevistada

Formula:

k""l*p*q*N

(" 2* (N-1))+K"2*p*q N

Donde:

N: es el tamafio de la poblacién o universo (nimero total de posibles encuestados):
2°889. 884

K: es una constante que depende del nivel de confianza que se haya asignado

Los valores k mas utilizados y sus niveles de confianza son:

38 www.feedbacknetworks.com
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k 1,15 128 144 165 19 2 2,58
Nivel de confianza 75% 80% 85% 90% 95% 955% 99%

CITEC, toma un nivel de confianza del 1.65 equivalente al 90%, ya que los datos de

“N” se basan en censos poblacionales del INEC, del afio 2001.

e: es el error muestral deseado.

El error muestral es la diferencia que puede haber entre el resultado que se obtiene
preguntando a una muestra de la poblacion y el que se obtendria si se preguntara al
total de ella. El porcentaje de error que la empresa ha tomado es el 5%.

p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de
estudio.

Este dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=0=0.5 que es la
opcion mas segura.

g: es la proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

Al realizar el remplazo de la formula, el tamafio de la muestra que se tuvo que

encuestar es de 272 personas.

Disefio de cuestionario
LOCALIZACION Y DISTRIBUICION DE EQUIPOS, PRODUCTOS Y
ACCESORIOS TECNOLOGICOS A TRAVES DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA E IMPORTADORA EN GUAYAQUIL
Para las siguientes preguntas, por favor maque con un “X”, la respuesta que
considere conveniente.
1) Indique su genero
a) Femenino b) Masculino

2) ¢Entre qué rango de edad se encuentra?
a) 13-15afios b) 16-19 afos
c) 20-24 afios d) 25 afios en adelante
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3) Por orden de preferencia, por favor enumere jerarquicamente -donde 1 es para
usted la mejor opcion y 3 la menos atractiva- como le gusta a usted adquirir esta

equipos, productos y accesorios tecnologicos.

a) Compra en un local en centro comercial
b) Compra bajo catalogas (un vendedores se
aproxima a usted y ofrecer estos productos)
c¢) Compras por Internet

d) Compra por teléfono

4) Entre las opciones que seran descritas a continuacién, marque con una “x” el
lugar en donde usted desearia que se encuentre un local que ofrezca esta clase de
productos. En caso de tener otra opcion, por favor escriba en la linea al lado de la
opcion “Otros”, ;cual (es)?
A) Policentro

B) San Marino

C) Mall del Sol

D) Riocentro (ceibos)

E) Rio centro (entre rios)

5) A través de una tarjeta de afiliacion (valida por 1 afio) se pueden obtener
numerosos descuentos. Cuanto cree usted que cueste una tarjeta de esta indole.

a) Entre $0.00 - $ 10.00 ddlares
b) Entre $ 11.00 - $ 25.00 dolares
c) Entre $ 26.00 - $40 .00 dblares
d) De $41.00 en adelante

iMUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION EN ESTA
INVESTIGACION!
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Trabajo de campo

Una vez realizada la encuesta, CITEC contrat6é personal capacitado
para realizar las entrevistas seleccionadas a través de la muestra aleatoria

mencionada en los puntos precedentes.

Preparacion y analisis de los datos

Una vez realizado el trabajo de campo, la empresa tabula las

respuestas y analiza los resultados.

Preparacion del informe

Analizado los resultados del cuestionario, CITEC formula el
siguiente informe:
La encuesta refleja que el 58% (equivalente a 158 personas) de los entrevistados son
del sexo masculino y el 42% (equivalente a 114 personas), del sexo opuesto. El 32% de

la muestra tiene entre 20-24 afos de edad.

INDIQUE SU GENERO

58%

||:| FEMENINO B MASCULINO |

Gréfico 27. Género
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INDIQUE SU RANGO DE EDAD

32%

@13-15 ANOS m16-19 ANOS 020-24 ANOS 025 ANOS EN ADELANTE

Gréfico 28. Rango de edad

El Grafico 29, indica que el 47% de los entrevistados prefieren la

forma tradicional de compra de esta clase de productos. Sin embargo, las compras por

catalogo también se encuentran entre las mejores opciones de compra.

Local en C.C
Catalogos

Internet
Teléfono

Gréfico 29. Canales de compra de productos

El Gréfico 30, muestra que a pesar de que el C.C San Marino tiene el

mayor porcentaje de preferencia -en cuanto a la ubicacion geografica del local-; EI Mall

del Sol y al C.C. Policentro, también son consideradas opciones relevantes.

51



INDIQUE DONDE DESEA ADQUIRIR ESTOS
PRODUCTOS

12% 20%

15%

24%, 29%
EMALL DEL SOL B SAN MARINO
O POLICENTRO O RIOCENTRO (CEIBOS)
BRIOCENTRO (ENTRE RIOS)

Grafico 30. Ubicacion geografica del local

El Grafico 31. expone que el 41% de los entrevistados creen que la
tarjeta de afiliacion debe tener un costo entre los $0.00 a los $10.00. En contraposicion,
solo el 7% piensa que una tarjeta de afiliacion debe tener un valor desde $ 41.00 en

adelante.

Rango de precios para tarjetade
afiliacion

™ S0.00-510.00
m511.00-525.00
® S$26.00-$40.00

= 541.00en adelante

Gréfico 31. Rango de precios para tarjeta de afiliacion

Conclusion de la investigacion de mercado

Los resultados de la encuesta exponen que la mayoria de los
individuos de la muestra prefieren comprar los productos de la forma tradicional; es

52



decir, en un local comercial. Esto no significa que las otras opciones les disgusten,

simplemente puede ser que no sean del todo conocidas o promovidas anteriormente.
Los encuestados desean que el local este ubicado en el C.C. San
Marino; sin embargo, no existen grandes diferencias porcentuales con el C.C.

Policentro.

Respecto a las tarjetas de afiliacion de la empresa, los resultados

indican que las personas no estan dispuestas a pagar mas de 40.00 dolares por la misma.
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CAPITULO VI

ESTRATEGIAS DE MERCADO

6.1. CONSIDERACIONES INTERNACIONALES, NACIONALES Y LOCALES

Internacionalmente, CITEC debe adquirir productos que estén
evolucionando conforme la tecnologia mundial. Esto permite competir con franquicias,
grandes empresas alianzadas estratégicamente y también con las PYMES del mercado

seleccionado.

CITEC S.A. desea cubrir las necesidades de los consumidores, para lo
cual busca posicionarse en la mente de los mismos, como un proveedor de maximo
valor en mercado de equipos, productos y accesorios tecnoldgicos. También busca
ofrecer nuevos canales de compra, que permitan al cliente, sentirse con mayores accesos

para adquirir un determinado productos.

CITEC desea que este posicionamiento sea en base a 3 factores

fundamentales:

* Precio conveniente
(jl > *Variedad productos ' PUBLICO META

* F4cil adquisicién

Gréafico 32. Posicionamiento en la mente de los consumidores

Refiriéndose al posicionamiento previo a la competencia, CITEC se
ha basado en un benchmarking que ha realizado con la empresa multinacional de

cosméticos Yanbal, la cual vende sus productos directamente y a través de catalogos.

Para poder llegar a su meta, CITEC refuerza y aplica meticulosa y
diariamente la frase francesa de mercadeo "Cherchez le créneau" (buscar el hueco)”, la

cual no describe otra cosa que, buscar el sitio en el cual posicionarse.
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Esta empresa es flexible y perceptiva, ya que aplica diversas formas

de benchmarking, tanto para promocionar sus productos o para expandir sus canales de

venta.

6.2. ESTRATEGIAS DE SERVICIO, PRECIO Y ESTACIONALIDAD

Estrategia de servicio

Estrategia de precios

Estrategia de

estacionalidad

- Servicio directo y
personalizado de productos bajo
pedido y por medio de catalogos
- Entrega del producto de
manera inmediata una vez que
fue solicitado.

- Répida solucién a los
problemas que puedan surgir
(debido a su personal calificado)
- Ofrecimiento de variedad de
productos y marcas

- Posibilidad de compra de
productos a través de internet y
con servicio de entrega a
domicilio gratis.

- Venta de productos en un local
en un determinado centro

comercial.

- Ventas on-line, con servicio a
domicilio gratis.

- Estrategias de precios para
paquetes de productos

- Estrategias de Precios de
Penetracion: CITEC fija un
precio inicial bajo para
conseguir una penetracion de
mercado rapida y eficaz

- Asignacion de precios
descremados en el mercado: En
ciertos productos, debido al
avance tecnoldgico y al ciclo de
vida del mismo, se elevarg el
precio al mas alto nivel posible y
por un determinado periodo

- Tarjeta anual de afiliacion que
permite promociones y

descuentos.

-Depende de
avances
tecnolégicos y por
consiguiente, de la
vida ciclica de los
productos y su

demanda.

Cuadro 7. Estrategias de servicios, precios y estacionalidad
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De acuerdo a lo expuesto en el Cuadro 8. Estrategia de servicios,

precios y estacionalidad; columna Estrategia de precio, se adjuntan los descuentos

mensuales:
MESES | DESC. DETALLE
0,20 |Por la compra de un DVD, 20% descuento en DVD portatil
=nero 0,05 |Con tarjeta CITEC, 5% de descuento
1,00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una laptop, gratis un
estuche de laptop
Febrero 0.06 Con tarjeta CITEC, 6% de descuento en mercancia mayor a
30 dolares
0,10 |Por la compra de un WII, 10% descuento en palanca WII
1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una laptop SONY,
gratis un estuche de laptop
Marzo 0,10 |Con tarjeta CITEC, 10% descuento en WII
0.25 Por la compra de un Pen drive, el segundo Pen drive al 25%
de descuento
1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de Un Ipod, gratis un
estuche
Abril 0.25 Con tarjeta CITEC, por la compra una laptop, 25% estuche
de laptop 0 25% de descuento en aspiradora para laptop
0.30 Por la compra de un portaretrato, 30% de descuento en pen
drive 64 GB.
1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una camara Sony,
gratis estuche de camara
Mayo 015 Con tarjeta CITEC, por la compra un routeador, 15%
descuento en puertos USB
0.10 Con tarjeta CITEC, 10% descuento en mercancia que supere
los 50 dolares
0.05 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de un CPU, 5% de
Junio descuento en monitor
0,10

Con tarjeta CITEC, por la compra un Pen drive, 10% de
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descuento, por la compra del segundo pendrive

Con tarjeta CITEC, por la compra de un laser, 10% en reloj

010 despertador, 10% en routeador o 10% en puertos USB

0,10 |Por la compra de un ipod, 10% descuento en dvd

0.05 Con tarjeta CITEC, 5% de descuento en mercancia con valor

Julio desde 70 ddlares

0.10 Con tarjeta CITEC, por la compra de un WII, 10% en palanca
WII o control WII

0.50 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una laptop, 50% de
descuento en estuche de la laptop

1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de Un Ipod, gratis un

Agosto estuche

0,08 |Con latarjeta CITEC, 8% de descuento en compra de x box

015 Por la compra de un portaretrato, 15% de descuento en pen
drive 64 GB

1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una camara Olympus,
gratis estuche de caAmara

0.50 Con tarjeta CITEC, por la compra de un CPU, 50% Web

Septiembre cam, 50% mouse 0 50% parlantes

0,08 |Con tarjeta CITEC, por la compra de un WII, 8% descuento

015 Con la tarjeta CITEC, por la compra de un pen drive, el
segundo pen drive al 15% de descuento.

1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de Un Ipod, gratis un
estuche

015 Con tarjeta CITEC, por la compra un routeador, 15%
descuento en puertos USB

Octubre 100 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una laptop HP, gratis

un case de la laptop

1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de Un Ipod, gratis un
estuche

0,30 |Por la compra de un portaretrato, 30% de descuento en pen
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drive 64 GB

Con tarjeta CITEC, por la compra de un X BOX, 10%

0,10
descuento en palanca o control x-box

0,05 |Con tarjeta CITEC, por la compra una laptop, 5% descuento

Con la tarjeta CITEC. Por la compra de un portaretrato, 20%

Noviembre 020 descuento en DVD
0.10 Con tarjeta CITEC,por la compra de un WII, 10% descuento
en palanca o control WII
0.20 Con tarjeta CITEC, por la compra un pen drive, 20% de
descuento, por la compra del segundo pen drive
1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de una laptop, gratis un
case de la laptop
0.08 Con la tarjeta CITEC, 8% de descuento en compra de x box o
WII
1.00 Con la tarjeta CITEC. Por la compra de Una camara Sony,
gratis estuche de caAmara
Diciembre
015 Con la tarjeta de CITEC, por la compra de una web cam, 15%

descuento en parlantes o puertos USB

0,05 |Con la tarjeta por la compra de un DVD, 5% de descuento

0,03 |Con latarjeta CITEC, 3% descuento por la compra de un Ipod

020 Con tarjeta CITEC, por la compra un pen drive, 20% de
’ descuento, por la compra del segundo pen drive

Cuadro 8. Descuentos mensuales

6.3. ESTRATEGIA DE PROMOCION, DISTRIBUCION, PENETRACION Y
VENTA PERSONAL
6.3.1. Estrategia de promocién
e Publicacion de anuncios en periodicos, revistas e internet
e Desarrollo de incentivos a corto plazo —promociones y descuentos- para alentar
la compra de productos. Estos incentivos se podran obtener con la adquisicion
de la tarjeta de afiliacion.

e Promocion de productos y servicios en ferias
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6.3.2. Estrategia de distribucion
Los canales de distribucion que utiliza CITEC para poder proveer los productos a sus
consumidores finales seran detallados en los siguientes graficos y complementado con

ciertas explicaciones.

a) Canal de distribucion (proveedores locales-vendedores -consumidor final)
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Gréfico 33. Canal de distribucion 1
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10.
11.

12.

CITEC S.A. busca proveedores locales quien le proporcione mercaderia para
poder ofrecerles a sus clientes.

Una vez encontrado los mismos, se procede a realizar la negociacion.

Si la negociacion es negada, entonces CITEC S.A. debe seguir buscando nuevos
proveedores; por el contrario, si la negociacion es aceptada se promueve a la
confirmacion del pedido.

Debido a que CITEC posee 2 proveedores, uno de ellos permite la compra a
consignacion, mientras que el otro permite solo la compra.

Para el proveedor con el cual se obtiene la consignacion, el pago se realizara una
vez vendida las cantidades mensualmente. Para el otro proveedor, la cancelacion
de los productos al inicio sera al contado y posteriormente se renegocia la
financiacion.

El proveedor que vende la mercancia a consignacion, entrega la misma una vez
que el comisionista solicite la misma, caso contrario, la mercancia es
almacenada en las bodegas del mismo. Para el otro proveedor, una vez
cancelada la factura, se transporta la mercancia a la bodega de CITEC.

Una vez ingresada la mercancia a la bodega de la empresa, se procede a realizar
el inventario.

El gerente de venta de la empresa, realiza mensualmente un informe con la
proyeccion de venta y se lo entrega a cada comisionista.

El comisionista de venta, comercializa sus productos y los vende a los
consumidores finales.

El cliente cancela su factura al contado o diferido.

El comisionista solicita la mercancia al almacén del proveedor o a las bodegas
de CITEC, dependiendo del producto.

El comisionista de venta entrega el producto a cliente.
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B) Canal de distribucién 2 (proveedor chino-vendedores-consumidor final)

Inicio

CITEC busca CITEC busca |—

proveedores operadores

en China logisticos |
Mo Ma

negociacion

Si

-
CITEC realiza los

pagos de acuerdo a
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coordina embarque y
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I
CITEC cancela
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I
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|
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Gréfico 34. Canal de distribucion 2

1. CITEC S.A. busca proveedores en China que le proporcione mercaderia para

poder ofrecerles a sus clientes.

2. Una vez encontrado los mismos, se procede a realizar la negociacion.

3. Si la negociacion es negada, entonces CITEC S.A. debe seguir buscando nuevos

proveedores; por el contrario, si la negociacion es aceptada se promueve a la

confirmacion del pedido.

4. CITEC coordina

con operador logistico para que el mismo organice el

embarque, aseguracion de la carga, despacho aduanero y transporte interno del

puerto maritimo a la bodega de CITEC.
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10.

11.

12.
13.

14.

15.

16.
17.

Si la negociacién es negada, entonces CITEC S.A. debe seguir buscando otro
operador logistico; por el contrario, si la negociacion es aceptada, CITEC debe
entregar los documentos e informacion que requiera el operador.

El pago de los productos al proveedor al inicio sera al contado y posteriormente
se renegocia la financiacion.

Una vez cancelada la factura, se espera a la llegada de la misma (28 dias por
medio maritimo)

Una vez arribada la mercancia, el contenedor es aperturado, es presentada la
declaracion y luego la aduana inspecciona la carga.

En caso de que CAE (Corporacion Aduanera Ecuatoriana) no encuentre
observaciones, el pedido es liquidado

CITEC cancela los tributos al comercio exterior en un plazo maximo de 2 dias.
Pasados estos 2 dias, CAE impondra impuestos mensuales por el pago tardio.
Pagada la liquidacion, se procede al pago del bodegaje en el almacén temporal
respectivo

Se transporta la mercancia a la bodega de CITEC.

Una vez ingresada la mercancia a la bodega de la empresa, se procede a realizar
el inventario.

El gerente de venta de la empresa, realiza mensualmente un informe con la
proyeccion de venta y se lo entrega a cada comisionista/vendedor.

El comisionista/vendedor, comercializa sus productos y los vende a los
consumidores finales.

El cliente cancela su factura al contado o diferido.

El vendedor solicita al Jefe de Bodega la mercancia para posteriormente entregar
el producto a cliente. En caso de que el producto sea vendido, en el punto de
venta, se procede a la entrega inmediata del producto.
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El cronograma del Cuadro 9. indica los tiempos mensuales y aproximados en los cuales CITEC debe ordenar el pedido al proveedor en

China, cancelarlo y tener la mercancia ya en bodega.

|ERITERID

ORDEN DE PEDIDO
PROVEEDOR
|cHIMO

FEBRERD MARID ABRIL [N
SOLICITUD Y [SOLICITUD Y | SOLICITUL Y
EMBARGUE  [EMBARGLE |EMBARGLUE

PAGO DE PEDIDO
A PROVEEDOR
|cHIMO

AL CONTADO [AL CONTADO

AL CONTADO

ENTREGA DE |EMNTREGA DE
MERCADERIA |MERCADERLS
MARZD

EMTREGA DE

PEDIDO DE EMTREGA DE
PROWEEDCR MERCADERIA,
CHIMG FEBRERC
Enero mayo
febrero junio

marzo julio

abril agosto

Cuadro 9. Cronograma

de importacién

g

JURIO

AGOSTO SEPTIEMBRE

EMTREGL DE
MERCADERA
JULID

QCTUBRE NOWIEMBRE DICIEMERE IENERD
SOLICITUD Y SOLITUD Y
ErMBARGLE ErBARGLIE
30 DIAS
CREDITOD
EMTREGA DE  [ENTREGES DE
MERCADERIA  [MERCADERIA
QCTUBRE NOYIEMBRE
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El cronograma del Cuadro 10. manifiesta los tiempos mensuales y aproximados en los cuales CITEC debe ordenar el pedido al proveedor,
que ofrece la mercancia a consignacion; cancelarlo y sacar la mercancia de la bodega de este proveedor.

CRITERIO EMEROD FEBRERD MARIO ABRIL AN JURIO JULIO

ORDEN DE PECIDO
COMPRA, SOLICITUD ¥ SOLICITUD
EMBARGLE EMBARGLE
aL
AL CONTADD

COMSIGHNACION
COMTADD

AGOSETO SEPTIEMBERE | OCTUBRE MNOVIEMBRE DICIEMERE iE

SOLICITUD Y SOLICITUD & [SOLICITUD Y
EmBARGLE EmBARGLE
AL COMTADD CONTADD (AL CORTADD

PAGC DE PEDIDO
A PROVEEDOR
CHIMNG

QRDEM

EMTREGADA EMTREGA DE EMTREGA DE ENTREGA DE [EMTREGA DE
COMPRA MERCADERIA, MERCADER]A, MERCADERLS [MERCADERLL
COMSIGHNACION FEBRERO ABRIL

MOYIEMEBRE

Enero
febrero
abril agosto

Cuadro 10. Cronograma de importacion
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6.3.3. Estrategia de penetracion

Se realizan descuentos por paquete de productos mensuales

Utilizacion de actos promocionales para que los consumidores conozcan de la
compafiia y de lo que ofrece.la misma.

Se realizaran tarjetas de descuento personalizadas (tarjetas de afiliacion).

Se amplian horarios de compra de productos. A través de la compra por internet,
la adquisicion de productos tendrd un horario ilimitado y su entrega gratuita se
realizara al inicio de la jornada laboral.

Creacién de un punto de venta en el C.C San Marino

6.4. ESTRATEGIA PUBLICITARIA Y DE COMERCIALIZACION
6.4.1. Estrategia publicitaria

Utilizacion de banners publicitarios en paginas web como facebook, de
farras.com y Hi5.

Realizacion de anuncios publicitarios en revistas como Generacién 21 y Dinners
y también en periddicos

Entrega de tarjetas de presentacion a consumidores y potenciales clientes.

Banner
Frecuencia
Farras.com TEC S. A .
Contrato anual 5 Evolucionamos juntos alrededor del mundo
Facebook
H5 meses aleatoriOS :/;tr:t.not:,;:ccuono: tecnolégicos: Sony, Apple, Panasonic
i
Haz tu pedido en WWW.LOC . COM.OC o contéctate con
nosotros sl 2681417
Anuncio Frecuencia
Generacion Contrato anual 3 TEC S.A.
. Evolucionamos juntos alrededor del mundo
XXI meses aleatorios
Descubre lo nuevo de la tecnologia en WWW.lEC.COM.EC
Anuncio )
) Frecuencia
Revista )
) 2 meses aleatorios
Dinners
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TEC S.A.

Evolucionamos juntos alrededor del mundo

Descubre lo nueveo de |a tecnologia en WWW.LBC, COM. B¢

Cuadro 11. Anuncios publicitarios

6.4.2. Estrategia de comercializacion
La comercializacion se daré en la ciudad de Guayaquil, entre jovenes
estudiantes-universitarios, adolescentes y adultos mediante la venta directa - por

medio de un representante de ventas-; o por internet.

CITEC mantiene la estrategia de guerrilla, la cual permite pequefios
ataques a la competencia en determinado momento y evita grandes gastos publicitarios

en medios de comunicacién convencionales.

Esta estrategia serd complementada con una estrategia por los flancos,

la cual permite que CITEC adquiera ciertas ventajas de sus competidores.

En lo que principalmente se basa esta estrategia es en la identificacion
de aspectos que el competidor no estd tomando en cuenta; por ejemplo, la venta
personalizada o la venta por internet. Estas son buenas opciones que ninguna o pocas

empresas competidoras han explotado
En el futuro, CITEC se expandird nacionalmente, enfocandose mas

gue nada en pueblos o regiones en las cuales los grandes competidores aun no hayan

incursionado, con esto evitara reacciones agresivas de los competidores
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CAPITULO VI

OPERACIONES

7.1. RIESGOS INTERNOS Y PLAN DE CONTINGENCIA

Los riesgos internos de CITEC son un efecto de las debilidades de la

empresa, que previamente fueron analizadas en la matriz FODA (campo Debilidades).

Es decir, las debilidades de la empresa incrementan los riesgos de la misma.

CAUSA
(DEBILIDADES)

EFECTO (Riesgos internos)

PLAN DE
CONTINGENCIA

Los competidores grandes,
como Discount Center
(Juan Eljuri) o Computron
poseen mayor diversidad
de equipos tecnoldgicos
que CITEC S.A

Los clientes tienden a comprar los
equipos y los accesorios en un
solo local. Si CITEC no obtiene
mayor diversidad de equipos, la
empresa va a perder potenciales

cliente.

La competencia otorgan al
consumidor mayores
facilidades de pago

(cuotitas)

Los clientes se sienten mas
atraidos por los pagos en cuotitas
gue ofrecen los grandes
competidores. CITEC corre el
riesgo de perder mercado por no

ofrecer esta clase de facilidad.

Importar mayores equipos
tecnoldgicos y dar facilidades
de pago (cuotitas)

CITEC cuenta con un
punto de venta en un
centro comercial, mientras
gue los grandes
competidores como
Computron o Discount
Center (Juan Eljuri),
poseen locales mucho mas

grandes y ubicados en

El local comercial de CITEC tiene
menor posicionamiento en la
mente de los consumidores que los

grandes locales de la competencia.

La estrategia de guerrilla va a
ayudar a que la empresa no
tenga que invertir excesivos
montos para darse a conocer
de manera innovadora y
posicionarse en la mente de

los consumidores.
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diferentes lugares
estratégicos de la ciudad.

Poca publicidad

comparada con los grandes

competidores

Existira poca publicidad, por lo
gue la empresa no sera conocida

tan rapidamente.

Cuadro 12. Debilidades, riesgos internos y plan de contingencia

7.2. RIESGOS EXTERNOS Y PLAN DE CONTINGENCIA

Los riesgos externos de CITEC son un efecto de las amenazas que

enfrenta la empresa previamente fueron analizadas en la matriz FODA (campo

Debilidades). Es decir, que las amenazas que enfrenta la empresa incrementan los

riesgos de la misma.

CAUSA (AMENAZAS)

EFECTO (Riesgos externos)

PLAN DE
CONTINGENCIA

Alta competitividad y

competencia desleal

Sobreoferta de productos que
hacen que los precios y la
calidad de los mismos tiendan

a bajar

-Alianzas
estratégicas con
proveedores locales
- Innovacién o
busqueda de nuevos

productos

No se puede traer cualquier
clase de innovacion
tecnoldgica, ya que muchas
veces, en laciudad no se
tiene los recursos suficientes
para la clase de mercaderia a
importarse. Por ejemplo:
Venta de Blue Rays en vez de
DVDs, o venta de GPS.

Desaprovechar ofertas que las
industrias internacionales
brindan para promocionar sus
productos y para competir en
sus respectivos mercados

competitivos

-Introducir productos
que a pesar de no ser
de tecnologia de
punta, sean atractivos
para el mejor estilo
de vida del

consumidor

Debido a la recesién y a las

Los Guayaquilefios comiencen

Promocionar y usar
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reglamentaciones
gubernamentales, puede
existir un cambio en la
mentalidad de los

guayaquilefios.

a tener un estilo de vida
conservador y ahorrativo y
con esto, se disminuya el

volumen de ventas de CITEC

estrategias de
marketing que hagan
que los productos
ofrecidos por la
empresa, sean
considerados como
articulos necesarios
para las actividades
cotidianas de los

individuos

Nuevas disposiciones de
Gobierno. Por ejemplo:
Salvaguardia por Balanza de
Pagos o documentos previos
a embarque de la mercancia
(por ejemplo, Documentos
INEN)

Disminucién en volumen de

ventas

Crear nuevas
oportunidades de
negocio, por ejemplo
implementar el
leasing de
computadoras o
equipos y e
implementacion de

servicios técnicos

Cuadro 13. Amenazas, Riesgos externos y plan de contingencia

7.3. PROVISIONES Y SEGUROS

De acuerdo a lo expresado en parrafos anteriores, CITEC posee 2

proveedores. Un proveedor que ofrece su mercaderia a consignacion y el otro proveedor

— exportador Chino-, con el cual va a realizar las importaciones directas.

Para la importacion de los productos, CITEC contrata una aseguradora, la cual se

encargara de asegurar la carga hasta el lugar de destino.

Sus productos de acuerdo a la marca y calidad, poseen garantias desde 3 meses a 1 afio.
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CAPITULO VIII

ESTUDIO FINANCIERO

8.1. PRESUPUESTO E INVERSIONES

Para importar directamente desde China a Ecuador, CITEC requerira a
la Corporacion Nacional Financiera (CFN) de un préstamo de $ 40.000usd, a una tasa

mensual de 8% y un plazo de pago de 3 afos.

8.2. PROYECCION EN 5 ANOS
La inflacion desde enero del 2005 hasta julio del 2009 es de 4.31%%.
Esta cifra serd acogida para poder realizar la respectiva fijacion de precios, proyeccion

de gastos y costos.

Adicional se tomara en cuenta los crecimientos poblacionales y en
especial del mercado seleccionado. Las estadisticas del INEC reflejan que la muestra
poblacional es de 2.889.884. CITEC tomo este valor numérico en cuenta para poder

realizar el respectivo analisis de mercado.

8.3. ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El Grafico 35. Punto de equilibrio segln las ventas muestra que el
monto minimo a vender de acuerdo con los gastos, para sexto afio, es de $154799,52
ddlares. Si CITEC vende mas que el valor referido, obtendra utilidades; caso contrario,

existira pérdida.

39 http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec/estadistica.html#tpi=1
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$156.000,00
$154.000,00
$152.000,00
$150.000,00
$148.000,00

$146.000,00

Titulo del eje

$144.000,00
$142.000,00
$140.000,00

$138.000,00

Titulo del grafico

ANO 6

ANO 7
——Seriesl| $154.799 | $151.582 | $144.250 | $144.775 | $145,540

ANOSE

Gréfico 35. Punto de Equilibrio segun las ventas

ANOY9

ANO 10

CRITERIOS ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

GASTOS

VARIABLES $219.411,64 | $223.644,84| $244.158,13| $271.809,87| $302.704,94
GASTOS FIJOS | $34.19357| $ 31.752,97| $ 32.531,59| $ 33.519,32| $ 34.506,72
PRECIO VENTA | $281.618,08| $294.779,89 | $330.757,88 | $371.648,82| $417.446,68
PUNTO

EQUILIBRIO EN | $154.799,52| $151.582,62 | $144.250,69 | $144.775,10| $ 145.540,33
VENTAS

Cuadro 14. Punto de Equilibrio segin las ventas

8.4. ANALISIS Y FIJACION DE PRECIO
El precio sigue siendo uno de los elementos mas importantes que

determinan la participacién de mercado y la rentabilidad de una empresa. CITEC ha

categorizado sus productos de acuerdo a la rotacion de los mismos y su demanda.

Categoria

Rapida Rotacion

producto

Estuche camara

RANGO DE PVP

Pen drive

$ 13.69

$42.12
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puertos ush $25.95 $29.19
Mouse $30.90
Web cam $37.50
control universal $30.87
estuche de Laptop $25.15 $67.89
audifonos $7.88 $20.38
estuche de ipod $8.89
laser $23.22
reloj despertador $ 23.60
aspiradora Laptop $29.44
mp4 $70.68
PALANCA WII $49.77
cargador x box $48.34
Lenta Rotacion Laptop $639.91 $1,272.96
parlantes $ 30.00
monitor $ 113.75 $134.59
CPU $414.99
router $ 85.00
DVD $144.97
ipod $286.79 $556.27
Wii $557.81
Céamara digital $392.81 $397.34
DVD portatil $89.82
Portarretrato $176.92
reloj pulsaciones $82.73
X box $685.38
control x box $116.38
CONTROL WII $96.64

Cuadro 15. Categorizacion de productos por su rotacion

se resumen en 5 pasos.

Para la fijacion del precio CITEC ha considerado muchos factores que
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1. Seleccionar el objetivo de la fijacion de precios
CITEC lo primero que hizo fue decidir donde posicionar su oferta de mercado para
luego enfocarse en sus objetivos principales al fijar sus precios. Estos objetivos eran
obtener mayor participacion en el mercado con productos de calidad y con una utilidad
conveniente.

2. Determinar la demanda
La relacion entre las diferentes alternativas de precio y la demanda resultante se captura
en una curva de demanda. En el caso normal, la demanda y el precio tiene una relacion
inversa: cuanto mas alto el precio, menor es la demanda. La curva de demanda muestra
la cantidad de compra probable del mercado a diferentes precios; y toma en cuenta las
reacciones de muchos individuos que tienen sensibilidad a los precios.*°
CITEC para estimar la curva de demanda, mediante diversas encuestas, pregunto a los
compradores cuéntas unidades comprarian a diferentes precios.

3. Estimar los costos
Asi como la demanda establecio un precio aproximado limite que la empresa puede
cobrar. Los costos a su vez han determinado un precio minimo.
Como cualquier otra empresa, CITEC va a cobrar un precio que cubra su costo de
distribuir y vender el producto, y que incluya un rendimiento justo por su esfuerzo y
riesgo.

4. Analizar los costos, precios, ofertas de los competidores
CITEC también ha analizado los costos, precios y posibles reacciones de los
competidores. Por tal motivo, para algunos productos, la empresa ha tenido que poner
un precio cercano al del competidor, caso contrario, perderia la venta.

5. Escoger un método de fijacion de precios
La formula con la cual CITEC ha fijado el precio es
+ Costos de produccion
+ Ganancia

Precio de venta

40 www.monografia.com
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8.5. FLUJO DE CAJA
En el flujo de caja se podrd visualizar que se requerird de un
apalancamiento financiero de $40.000usd para poder realizar las importaciones directas

y al final de ese sexto afio se podra recuperar casi todo el valor del préstamo.

Este flujo ha sido favorable tanto por la importacién directa y compra
a consignacion (la cual como su nombre lo indica, no representa un desembolso directo,

sino que mas depende de lo que va a ser vendido), como por los diversos canales de

venta que CITEC ha ofrecido al comprador.

El saldo a favor obtenido del sexto afio sera utilizado en el séptimo

afio para poder realizar mayores compras,

volumen de ventas como la cantidad comprada a los proveedores a un 10%.

ya que se espera incrementar tanto el

Concepto suma afio 6 sumaafio 7 | sumaafio8 | sumaafio9 | suma afio 10
Saldo 2677348 | $ 36.962,02| $ 35.673,02| $ 31.672,06| $ 37.981,74
capital 40.000,00
Ingreso por
vtas. a crédito
de mes
anterior $ 4460744 $ 3.872,25|$ 4.25947|$ 477061 $ 5.343,08
Pendrive $ 26.01862|$ 28.620,49| $ 31.48253|$% 3526044 % 39.491,69
mouse $ 4466,86| $ 491354 $ 540490| $ 6.05348| % 6.779,90
Web cam $ 5.562,41| $ 6.118,65| $ 6.730,52| $ 7.538,18| $ 8.442,76
memoria $ -1 $ -1 $ -8 -8 -
estuche
camara $ 2.752,12| $ 3.027,33|$ 333006 % 3.72967| $ 4.177,23
mp4 $ 480,61 | $ 528,67 | $ 581,54| $ 651,32| $ 729,48
Audifonos $ 236701 $ 2603,71| % 2.864,08| $ 3.207,77| $ 3.592,70
laptop $ 51.855,58| $ 52.041,14| $ 54.76343| $ 57.416,68| $ 62.658,64
estuche laptop | $ 5.71495| $ 6.286,45| $ 6.915,09| $ 7.74490| $ 8.674,29
Ipod $ 31.856,49| $ 34.13151|$ 3754466 $ 42.050,02| $ 47.096,02
Cémara $ 2341565 $ 2575721 $ 2833294 $ 31.732,89| $ 35.540,83
Wii $ 14.489,03| $ 15937,93| $ 17.531,72| $ 19.63553|$ 21.991,79
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palanca Wii $ 1514441 $ 166588 3% 183247 $ 205236 %  2.298,65
control Wii $ 2.825,75|$ 3.108,32|$ 3419,16|$ 3.82945| %  4.283,99
portaretrato | $  16.794,85| $ 18.47434|$ 20.321,77| $ 22.760,38| $ 25.491,63
X box $ 14.35546| $ 15.791,01| $ 17.370,11| $ 19.45452| $ 21.789,07
cargador X

box $ 123260 $ 1.35586|% 149145 $ 167042 $ 1.870,87
control x box | $ 3.03153|$ 333468|$% 3.668,15|$ 4.10833|$  4.601,33
lector $ -1 $ - | $ - $ - $ -
estuche lector | $ - 1% - | $ - $ - $ -
Dvd digital $ 511,57| $ 562,73| $ 619,01 $ 693,29 | $ 776,48
reloj digital $ 488,05| $ 536,86 | $ 590,54 | $ 661,41| $ 740,78
reloj

despertador 2.005,86 2.206,45 2.427,09 2.718,35 3.044,55
CASE IPOD 1.336,77 1.470,45 1.617,50 1.811,59 2.028,99
ROUTER 3.388,53 3.727,38 4.100,12 4.592,13 5.143,18
PUERTOS

USB $ 2.758,29| $ 3.034,12| $ 3.337,53| $ 3.738,04| $ 4.186,60
CONTROL

UNIVERSAL | $ 2.12512|$ 233764 % 257140/ $ 287997 $  3.22556
aspiradora

laptop $ 3.44091| $ 3.785,01| $ 4,16351| $ 4.663,13| $ 5.222,70
Laser $ 2.368,94| $ 2.605,83| $ 2.866,41| $ 3.210,38| $ 3.595,63
PARLANTES | $ 1.364,25| $ 1.500,68| $ 1.650,74| $ 1.848,83| $ 2.070,69
MONITOR $ 457594 | $ 5.033,54| $ 5.536,89 | $ 6.201,32| $ 6.945,47
CPU $ 10.458,66| $ 11.504,53|$ 12.654,98| $ 14.173)58| $ 15.874,40
DVD $ 20.847,63| $ 22932,40| $ 25.22564| $ 28.252,71| $ 31.643,04
tarjeta CITEC | $ 3.260,00| $ 3.586,00| $ 4.016,32| $ 449828 $ 5.173,02
IVA DE venta

(12%) $37.671,23 $ 35.305,57 $ 38.551,28 $42.707,23 $ 47.650,53
transporte a

domicilio $ 1.655,00| $ 1.82050| $ 2.038,96 | $ 2.283,64| $ 2.557,67

Cuadro 16. Flujo de Caja- total de ingresos
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Concepto suma afio 6 |sumaafo7 |sumaafio8 |sumaafo9 |suma afio 10
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos generales | $640,00 $704,00 $774,40 $867,33 $971,41
Pago de

suministros de

oficina $315,50 $347,05 $381,76 $427,57 $478,87
Cancelacion de

Activo Fijo $3.100,00

Pago de serv.

Basicos $4.080,00 $4.488,00 $4.936,80 $5.529,22 $6.192,72
Pago de pdliza

todo riesgo $450,00 $495,00 $544,50 $609,84 $683,02
Pago de arriendo | $23.000,00 | $26.450,00 | $30.417,50 | $35.588,48 | $41.638,52
MANTENIMIEN

TO LOCAL $500,00 $550,00 $605,00 $677,60 $ 758,91
Pago sueldos

empleados $8.961,00 $8.961,00 $8.961,00 $8.961,00 $8.961,00
Pago

aportaciones

patronales $3.790,80 | $3.790,80 | $3.790,80 $3.790,80 | $3.790,80
Pago beneficios

empleados (13vo

sueldo), fondo de

reserva,

vacaciones, 14to | $4.331,77 $4.331,77 $4.331,77 $4.331,77 $4.331,77
Pago almuerzos | $1.920,00 $1.958,40 $2.056,32 $2.159,14 $2159,136
contador $5.400,00 | $5.400,00 | $5.400,00 $5.400,00 | $5.400,00

GASTOS DE COMPRA
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pago por compra

de mercaderia al

contado $132.441,81 | $115.372,83 | $126.910,12 | $142.139,33 | $159.196,05
pago por compra

de mercaderia a

crédito $28.921,37 | $48.986,59 | $53.885,25 $60.351,48 | $67.593,66
GASTOS DE VENTAS

Pago de

catalogos $200,00 $240,00 $288,00 $360,00 $450,00
comisionista $19.892,46 | $21.881,70 | $24.069,88 $26.958,26 | $30.193,25
publicidad $1.900,00 $2.090,00 $2.299,00 $2.574,88 $2.883,87
despacho

aduanero $1.200,00 | $1.320,00 $1.452,00 $1.626,24 $1.821,39
flete $8.430,00 $9.273,00 $10.200,30 $11.424,34 | $12.795,26
seguro $560,00 $616,00 $677,60 $ 758,91 $849,98
tributos al

comercio $22.745,50 | $23.200,41 | $23.664,42 $24.847,64 | $26.090,02
transporte interno | $960,00 $1.008,00 $1.058,40 $1.111,32 $1.166,89
viaje de gerente

de vta $2.500,00

gasolina $365,00 $383,25 $402,41 $422,53 $443,66
GASTOS VARIOS

Pagos al SRI $21.027,28 | $1.950,66 $1.404,65 $1.573,21 $1.762,00
Iva de compra $19.363,58 | $19.723,13| $21.695,44| $24.298,90| $27.214,77
pago de impuesto

alarenta $1.901,89 $3.670,28 $6.085,85 $7.952,64 $9.844,53
pago

participacion de

empleados $1.342,51 $2.590,79 $4.295,89 $5.613,63 $6.949,08
pago dividendos | $1.426,42 $2.752,71 $4.564,38 $5.964,48 $7.383,40
CREDITO $46.542,71 | $3.872,25 $4.259,47 $4.770,61 $5.343,08
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CLIENTE

Tasa de interés

préstamo CFN

(8%) $977,78 $1.066,67 $1.066,67 $88,89
monto a pagar a 3

afios $12.222,22 | $13.333,33 | $13.333,33 $1.111,11

Cuadro 17. Flujo de caja-total de egresos

8.6. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El estado de resultado refleja para el sexto una utilidad del ejercicio

de $4279.26usd. Esta utilidad es relativamente baja, ya que en este afio se esta iniciando

con la importacion directa desde China. En los siguientes afios las utilidades van a

incrementarse de manera considerable.

En concordancia con las politicas de la empresa, para el calculo de los

dividendos, CITEC va a calcular un 25% de la utilidad neta.

Criterio Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

total de ventas $ 281.618,08 | $ 294.779,89 | $ 330.757,88 | $ 371.648,82 | $ 417.446,68

otros ingresos (tarjeta

afiliacion + transporte) | $ 4.91500 | $ 540650 | $ 6.05528 |$ 6.78191|$ 7.730,69

costo de venta

(COMPRA) $ 195.258,68 | $ 199.776,84 | $ 217.848,09 | $ 242.259,26 | $ 269.513,24

utilidad bruta $ 91.274,40 | $ 100.409,55 | $ 118.965,07 | $ 136.171,48 | $ 155.664,13

- Gastos de

Administracién $ 56.489,07 | $ 57.476,02 | $ 62.199,84 | $ 68.342,73 | $ 75.366,15

- Gastos de Ventas $ 2485746 | $ 2459495 | $ 27.059,29 | $ 30.315,67 | $ 33.970,78
$ $

- Gastos de Financieros | 977,78 $ 106667 |$ 1.066,67 |88,89 $ -

TOTAL GASTOS $ 8232430 | $ 83.137,64 | $ 90.325,80 | $ 98.747,29 | $ 109.336,93
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UTLIDAD

OPERACIONAL 8.950,09 17.271,91 28.639,27 37.424,19 46.327,20
U.ALLL 8.950,09 17.271,91 28.639,27 37.424,19 46.327,20
15% PARTICIPACION 1.342,51 2.590,79 4.295,89 5.613,63 6.949,08
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS $ 7.60758| % 14.681,13 24.343,38 | $ 31.810,56 39.378,12
25% IMPUESTO A LA

RENTA 1.901,89 3.670,28 6.085,85 7.952,64 9.844,53
UTILIDAD NETA 5.705,68 11.010,84 18.257,54 23.857,92 29.533,59
DIVIDENDO (25%) $ 142642|% 275271 456438 | $ 5.964,48 7.383,40
UTILIDAD DEL

EJERCICIO $ 427926 | $ 825813 13.693,15 | $ 17.893,44 22.150,19

Cuadro. 18 Estado de Pérdidas y Ganancias

El Grafico 36. muestra que el costo de venta representa el 68.15% de las ventas del

sexto afio y que disminuye gradualmente partir de los siguientes afios.

Porcentajes

Costo de compra- Total de venta

100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00% ¥ 1
ANOG ANO7 ANOS8 ANO9 ANO
10
W total de ventas 100,00% | 104, 00”\» 100,00% ‘ 100,00% | 100,00%

l costo de venta [COMPRAI 68,15%

66,55%

64,68% | 64,02%

63,39%

Gréfico 36. Costo de compra-total de venta

El grafico 37. Relacion de los gastos frente a las ventas totales exponen que estos

representan rangos porcentuales entre el 25%-28%
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120,00% -
100,00% -
80,00% -
60,00%
40,00%
20,00%
0.00%

Porcentaje

® total de ventas
® - Gastos de Administracion
|m- Gastos de Ventas

B - Gastos de Financieros

ANO G ANO 7

| 100,00% | 100,00% |
1971% | 1915% |
868% | 819%
0341% | 0,355%

Gastos-Total de ventas

Ll

ANO8 = ANO9 | ARO10
100,00% = 100,00% | 100,00% |
1847% | 1806% | 17,73% |
803% | 801% | 7,99%
0317% & 0023% | 0,000%

Gréfico 37. Gastos -total de ventas

El Grafico 38. Utilidad del ejercicio frente al Total de ventas refleja que el la utilidad

del ejercicio equivale entre el 1,49% - 5.21% de las ventas totales en un periodo de 5

anos.

120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%

Porcentajes

m Seriesé

= Series7 |

Senes8 |
(Series9 |

= Series10 |

total de ventas
100,00%
100,00%
100,00%
100,00%
100,00%

Utilidad del ejercicio-Total de ventas

UTILIDAD DEL EJERCICIO
1,89%
2,75%
4,07%
4,73%
5,21%

Gréfico 38. Utilidad del ejercicio-Total de Ventas

8.7. BALANCE GENERALES

El balance general nos permite visualizar la cartera por cobrar, por

pagar y el inventario que se tiene disponible para la venta. A partir del segundo afio con
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el nuevo proveedor, se puede visualizar que debido a la buena relacién con los

proveedores, se ha obtenido un mayor credito.

Entre lo més importante de este balance seria la disponibilidad de
CITEC para futuras inversiones, ya que la empresa para los siguientes afios (a partir del
onceavo afios en adelante) se expandira nacionalmente, enfocAndose mas que nada en

pueblos o regiones en las cuales los grandes competidores aun no hayan incursionado.
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ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Caja y banco $ 36.962,02 | $ 3567302 | $ 31.672,06 | $ 37.981,74 | $ 45.372,96
cuentas por cobrar $ 6.699,53 | $ 3.872,25 | $ 425947 |$ 477061 | $  5.343,08
IVA Compras $ 1.813,71 | $ 1.64359 | $ 1.807,95 | $ 202491 | $ 2.267,90
MERCADERIA $ 11.367,99 | $ 12.504,78 | $ 13.75526 | $ 1540589 | $ 17.254,60
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 56.843,24 | $ 53.693,64 | $ 5149475 | $ 60.183,16 | $ 70.238,54
ACTIVOS FIJO

Equipos $ 2.680,00 | $ 2.680,00 | $ 2.680,00 | $ 2680,00 | $ 2.680,00
Menos: Depreciacion de Equipos $ (893,24)| $ (1.786,49) | $  (2.679,73)| $ (2.680,00) | $ (2.680,00)
Muebles y Enseres $ 645,00 | $ 645,00 | $ 645,00 | $ 645,00 | $ 645,00
Menos: Depreciacion de Muebles y E $ (177,00)| $ (241,50) | $ (306,00) | $ (370,50) | $ (435,00)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 225476 | $ 1.297,01 | $ 339,27 | $ 27450 | $ 210,00
TOTAL ACTIVOS $ 59.098,00 | $ 54.990,66 | $ 51.834,02 | $ 6045766 | $ 70.448,54
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PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por Pagar (proveedores) $ 4.082,22 | $ 6.490,44 | $ 502929 | $ 563280 | $ 6.308,74
IVA por Pagar $ 4.446,18 | $ 294213 | $ 321261 |$% 355894 | $ 3.970,88
Impuesto a la renta por pagar (P.G) $ 1.901,89 | $ 3.670,28 | $ 6.08585|$ 7.95264 | $ 9.84453
Beneficios sociales por pagar $ 3.841,73 | $ 3.841,73 | $ 3.841,73 | $ 384173 | $ 3.841,73
Participacion empleados (15%) $ 1.34251 | $ 2.590,79 | $ 429589 | $ 561363 | $  6.949,08
Ctas. Por pagar prestamo bco $ 27.777,78 | '$ 1444444 | $ 111111 | $ -

TOTAL PASIVOS CORRIENTE $ 43.392,32 | $ 3397981 | $ 2357648 | $ 26.599,74 | $ 30.914,96
TOTAL PASIVOS $ 43.392,32 | $ 3397981 | $ 2357648 | $ 26.599,74 | $ 30.914,96
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PATRIMONIO

Capital $ 10.000,00 | $ 10.000,00 | $ 10.000,00 | $ 10.000,00 | $ 10.000,00
utilidades del ejercicio $ 4.279,26 | $ 8.258,13 | $ 13.693,15 | $ 17.89344 | $ 22.150,19
dividendo $ 1.426,42 | $ 2.752,71 | $ 4.564,38 | $ 5.964,48 | $ 7.383,40
CUENTAS POR PAGAR ACCIONISTA | $ -1 $ -1 9 -1 $ -9 -
TOTAL PATRIMONIO $ 15.705,68 | $ 21.010,84 | $ 2825754 | $ 33.857,92 | $ 39.533,59
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 59.098,00 | $ 5499066 | $ 51.834,01 | $ 60.457,66 | $ 70.448,55

Cuadro 19. Balances Generales
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CAPITULO IX
ANALISIS FINANCIERO

9.1. EVALUACIONES: SENSIBILIDAD Y RENTABILIDAD
CITEC trabaja con un CPPC del 9.96%, esto significa que cualquier
inversion adicional para las futuras actividades, solo debe ser hecha, si se proyecta un

rendimiento mayor al porcentaje de CPPC arriba mencionado.

propio 10.000,00
prestado 40.000,00
total dinero 50.000,00
tasa capital

prestado 8,00%
tasa libre riesgo 4,78%
Beta 1,4
prima por riesgo 15,00%
tasa capital propio 25,78%
proteccion fiscal 75,00%
costo capital $0,05
costo deuda $0,05
total $0,0996
pct 9,96%

Cuadro 20. CPPC

De acuerdo cuadro al andlisis de sensibilidad si los ingresos de la
empresa disminuye a un 5.93%, o si los gastos incrementan un 6.54%, el proyecto
dejaria de ser rentable. De acuerdo a los resultados mencionados, CITEC es muy
sensible a ambas variables; sin embargo tiene mayores riesgos si los ingresos

disminuyen
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De acuerdo a los resultados del Valor Actual Neto ($89.902,44usd), el

proyecto se debe aceptar. La tasa interna de retorno (tasa de minima del rendimiento) de

la empresa es un porcentaje mayor a la tasa de descuentos; por tal motivo, el proyecto

por este factor también se debe aceptar, pues se estima un rendimiento mayor al

requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo.

INGRESOS 5 50.000,00 [ & 351.598,16 | 5 366.480,64 | $395.484,97 | 5430.272,87 | 5482.719,99
EGRES0OS S 316.016,72 330807,6241| 363812,9085| 392291,1275| 437347,0272
FLUJIO NETO 5(50.000,00)| S 35.58L44 | 5 35.673,02 | 5 31.672,06 | 5 37.981,74 | 5 45.372,96
TASA tasa 9,96%
VAN VAN $89.902,44
TIR TIR 66%

L
1| Se considera que los ingresos bajan 5,93%

5,93% inversion inicial 6 7 8 a9 10
Ingresos S 330.734,53 $344.733,90 $372.017,13 5404.740,74 $454.075,67
gastos S 316.016,72 330807,6241 363812,9085 392291,1275 437347,0272
flujpnetode $ (50.000,00) $ 14.717,81 § 13.926,27 $ 8.204,22 5 1244961 $ 16.728,65
tasa 9,96%

VAN S (0,09) porcentaje aproximado donde WAN=0 94,07%
TIR 10%
115e considera que los gastos suben 6,538%
6,538% inversion inicial i) 7 3 9 10

Ingresos
gastos
flujonetode S

§ 351.598,16 $366.480,64 5$395.484,97 $430.272,87 $482.719,39
352434,8341 387597,9051 417937,9446 465939,4638
(50.000,00) $ 14.921,21 $ 14.045,81 $ 7.887,06 $ 12.334,93 $ 16.780,53

5 336.676,95

tasa 9,96%
VAN 5 (0,99) porcentaje aproximado donde WAN=0 93,462%
TIR 10%

Cuadro 21. Cuadro de Sensibilidad, VAN y TIR

9.2.
ANUALES

9.2.1. Indice de liquidez

RAZONES FINANCIERAS BASADAS EN LAS PROYECCIONES

e Circulante: Los activos circulantes de la empresa si pueden suplir las

obligaciones de las mismas. Es decir que por cada dolar ($1) que CITEC debe a
corto plazo (pasivo circulante) tiene un $ 1.31 dolares del activo circulante para

cubrir dichas obligaciones
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e Prueba de &cido: Por cada dolar ($1) que CITEC debe (pasivo circulante) tiene

un $ 1.05 ddlares del activo circulante sin mercaderia para cubrir dichas

obligaciones.

INDICES DE LIQUIDEZ

ANOG ANO 7 ANO 8 ANO9 ANO 10
CIRCULANTE 1,31 1,58 2,18 2,26 2,27
PRUEBA DE ACIDO
(DE LIQUIDEZ
INMEDIATA) 1,05 1,21 1,60 1,68 1,71

Cuadro 22. Indices de liquidez

9.2.2. indice de actividad

Los movimientos de los articulos anualmente han rotado 17 veces y

en los siguientes afios se han mantenido entre unas 15 veces anualmente. La relacién

entre el indice de rotacion con el niamero promedio de dias en los que se tiene el

inventario antes de ser convertido en cuentas por cobrar es de 20 a 23 dias.

El indice de rotacion de activo total mide el nimero de veces que, en

un determinado nivel de ventas, se utilizan los activos totales. En el sexto afio se ha

rotado 4 veces Y en los siguientes afios la rotacion ha sido entre 5 6 6 veces.

ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Indice de
Rotacion de
Inventarios 17,18 15,98 15,64 15,73 15,62
indice de Ventas 20,959] 22534] 22731] 22893] 23048]
Indice de
Rotacién de
Activos Fijos 124,900 227.276| 974916| 1353912 1987,841
Indice de
Rotacion de
Activo Total 4,765 5,361 6,381 6,147 5,926

Cuadro 23. Indices de actividad
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9.2.3. Indice de rentabilidad

Por cada ddlar ($1) que CITEC venda, obtendra una utilidad neta de

0.02 al 0.07 centavos, es decir que el margen de utilidad neta es de un 2% a 7%

anualmente. El porcentaje de utilidad en el primer afio es bajo, por cuanto recién se

empieza a importar directamente y la estrategia de compra de los productos es a través

de un proveedor que vende sus productos a consignacion.

El indice de rendimiento sobre la inversion (ROI) refleja que por el

costo invertido se ha obtenido una ganancia adicional del entre un 10% - 42%

anualmente.

ANC 10

MARGEMN METO DE
UTILIDAD

2%

4%

b%

b%

7%

RENDIMIENTO
SOBRE LA INVERSION
(ROI)

10%

20%

35%

39%

A2%

Cuadro 24. indice de rentabilidad
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CAPITULO X
ECOLOGIAY MEDIO AMBIENTE

CITEC entre las politicas de la empresa ha promovido la reduccion
del consumo de papel. Adicionalmente, cuando los comisionistas entreguen los
productos a sus clientes con las respectivas fundas, estas fundas a pesar de no ser
biodegradables, serdn fundas de acorde del producto. Es decir que si el articulo, es

pequefio, el tamafio de la funda también lo sera.

La tecnologia esta siendo clave en la mejora de la gestion logistica de
las empresas. CITEC con sus productos de acuerdo al avance tecnoldgico estd
fomentando el teletrabajo (es decir que las personas sin estar fisicamente en la oficina
pueden seguir trabajando como si lo estuvieran) y el e-commerce (se produce las ventas
de los productos por internet). Basicamente lo que se consigue es reducir el nimero de
desplazamientos y la optimizacion de los recorridos, disminuyendo por consiguiente el

uso de combustible y el congestionamiento de los autos.
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CONCLUSIONES

CITEC S.A. de acuerdo a los resultados del proyecto efectuados
durante los 5 afios consecutivos, se mantiene como una empresa viable y rentable, con

una alta capacidad de crecimiento.

Asi como fue pionera, en sus primeros afios, en ofrecer el servicio de
venta personalizada de equipos, productos y accesorios tecnologicos bajo la modalidad
de catdlogos a través de los comisionistas de venta; también estd fomentando

fuertemente la adquisicion de productos a través de la pagina Web de la empresa.

CITEC es una empresa interesada no solo en venta de sus productos
sino que también en obtener un mayor vinculo con sus clientes y proveerles las mayores

facilidades de compra posibles.

Esta clase de mercado es tan amplio, que permitird que CITEC en el
futuro pueda expandirse nacionalmente, sobre todo en pueblos y provincias en los que

los grandes competidores no hayan aun incursionado.

CITEC maneja un volumen ventas elevadas con un bajo capital; esto
se debe a que no existe mayor desembolso de capital pues la mayor parte de sus
compras se dan a consignacion y también porque a partir del sexto afio, la empresa

comienza a importa directamente los productos.

CITEC esta entrando en el mercado con un perfil bajo, lo cual es lo
mas conveniente para esta compafiia. Si la empresa realizara ataques agresivos, debido a
su bajo capital y a su poca participacion en el mercado, la empresa tendria un
predictorio fracaso. Utilizar una estrategia de guerrilla para mantenerse en el mercado
requiere de poca inversion y de mucho esfuerzo, por lo que la decisién que ha tomado
CITEC en cuanto a esta estrategia requiere de mucha creatividad e innovacién para

poder atraer a los clientes de una manera poco tradicional.
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RECOMENDACIONES

e Debido a su notoria sensibilidad tanto de ingresos como gastos, se debe
disminuir los gastos o aumentar las ventas.

e Debido a su estrategia de guerra de guerrillas, se recomienda que la empresa
observe muy detalladamente los huecos del mercado objetivo que las grandes
empresas dejan a su paso.

e CITEC aun no se encuentra preparada para responder o contraatacar reacciones
de grandes competidores, por tal motivo, si se recomiendo que se realicen
investigaciones de mercado en diferentes lugares del pais.

e Se aconseja que se considere mayores facilidades de pago (cuotitas) y
promociones de ventas o actividades conexas que permitan un mayor volumen
de ventas y la mayor satisfaccion de los clientes.

e Se recomienda tener planes exhaustivos de compra y de venta. Al minimo
descuidos los gastos pueden llevar a la empresa a un déficit.

e Se sugiere que la empresa obtenga mayor diversidad de productos, sobre todo
equipos tecnologicos.

e Se sugiere que la empresa ofrezca mayores unidades de negocios, tales como
servicios técnicos o leasing de equipos que permitan obtener mayores ingresos.

¢ A mediano plazo, considerar la posibilidad de otro local comercial

e Cambiar la estrategia de guerrilla por otra que se adecle mas a la situacién
futura, que conlleve un poco mas de inversion (un presupuesto mas alto para

mercadeo), pero con vista a mejorar resultados.

94



BIBLIOGRAFIA

P&ginas de Internet.-
. Banco Central del Ecuador,

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=homel/estadisticas/

. Corporacion Financiera Nacional,
http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=48&Itemid=36
5

= Ministerio de Comercio Exterior,

http://www.mmrree.gov.ec/com_exterior/indice.asp

. Superintendencia de compafiias,

http://www.supercias.gov.ec/paginas_htm/societario/anuarios.htm

= Aduana del Ecuador,

www.aduana.gov.ec/
. Ley organica de Aduanas,
http://www1.puertodeguayaquil.com/concesiones/leyes/Ley%200rg%C3%Alnica%?20

de%20Aduanas.pdf

. Cadigo de Comercio,

www.lacamaradequito.com/dmdocuments/jurcodcom120805.pdf

95



ANEXOS

96



Anexo 1. CUADRO DE CUENTAS POR COBRAR Y CUENTAS POR PAGAR

CUADRO DE CUENTAS POR PAGAR
ANO &

SEPTIEMBRE [OCTUBRE  |MOVIEMBRE |DICIEMBRE  |SUMA

FEBREROQ |MARZO

COMPRA A
CONSIGNACION 1015443 | § 13.260,74 | § 1345513 | § 15.114.25 | § 104 884 39
COMPRA A

MAYORISTA
CHINO $ 691676 |$ 233616 ]|% 277978 |3

$ 339630 (% 370956 |5 434670 (F 454767 |F 817021 |F 687650 |§ 11.737.01 |5 10.055.90 [ 5

92965 (5 554431 |5 405076
$ 12744181
COMPRA

DISTRIBUIDOR
LOCAL $ - |% 5757665 - [$ - |§ - [$ - [% - 1% - |3 - |3$ - |3 - |§ - |% 575766

COMPRA A

MAYORISTA
CHIND - |5 542939 (5% 369238([F 57041 5 1.392.30 $ 16.218.18
$ 21.975.85

SALDO MES
DICIEMBRE 5TO
ANO 5 6.94552

5 5 $ 694552
$ 156.363,18

=zl
-
-
-
:
:
-
-
:
|
|
|

Cuadro 25. Cuadro de cuentas por pagar

e En los primeros meses CITEC no cuenta con crédito por parte de ninguno de sus proveedores.

e A partir de mes de noviembre, el proveedor chino accede a un crédito de 2 semanas luego de ordenado el pedido.

pedido.

En el mes de diciembre, se afianza la relacion con el proveedor chino, el cual permite un plazo de 1 mes luego de ordenado el
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VENTA ANUAL
CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL [CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR
VALOR MES |COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR
PRODUCTOS |ENERO (15%) CAJABCO |FEBRERO  |(15%) CAJABCO  |MARZO (15%) CAJABCO  |ABRIL (15%) CAJABCO
dvd portatil 158,352 $ - $ - $ -
dvdportatl | $ 287,365  4310|S  24425|8  15485|$  2323|S  13163|S 15964 |$  2395|S  13570|$ — |5 -~ Is -
LAPTOP ] - |8 - $ - |$ - $ - |8 - $ - |8 -
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
LAPTOP $ 170004|S 25501|$ 144504|$ 242039|$ 26441|S 206408|$ 379930|S 56980|S 2322040|$ 2239877|% 50082|$ 28889
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
case laptop $ - % - $ - |$ - $ - |8 - $ - IS -
caselaptop | $  36353|S  5453|S  30000|$ 10287|$  1543|$  8744|S  31787|S  4768|$ 27019|$ 48568 |$  7285|$ 4128
‘mp4 ] - |§ - $ - |$ - $ - |8 - $ - |8 -
mp4 S  28271|S  4241|$  24031|S 14136|$  2120|S  12015|$  14136|$  2120]|$  12015]|$ B - |5 -
audifonos $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
audifonos $  32515|S  4877|S  27637|$ 32414|$  4862|S  27552|$  32343|S  4852|S  27492|S  15756|S  2363|$ 1338
portaretrato $ - s - $ - |8 - $ - IS - $ - |8 -
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
portaretrato | $  88461|S  13269|S  75192|%  33261|$  4989|$  28272|S ~Is - |5 ~ s 88api1|S  13269|% 7518
reloj
pulsaciones $ - s - $ - |8 - $ - IS - $ - |8 -
reloj pulsacione § 41367 | § 62,05|8 35162 (% 160,50 | 2408 | % 13643 |58 - $ - $ - $ - $ - $ -
Wil $ - |$§ - $ - |$ - $ - |8 - $ - |8 -
$ - |$ - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
Wil § 09251|S 14888|S  84363|S 50898|$  7635|S  43263|S 1017.96|S 15269|S 86527|$ 111563|$ 167.34|$ 0487
PALANCA WII $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
$ - |8 - $ - |$ - $ - |8 - $ - |8 -
PALANCAWI | § 9954 | § 1403 § 8461 |58 8958 | § 13,44 | § 76,14 | § 09954 | § 1403 | § 8461|% - $ - $ -
CONTROL WII ) - ) - ) - ) - $ - $ - $ - $ -
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
CONTROLWII | § 19328 | § 2899 |5 16429 | § 19328 | § 2899 |5 16429 | § 28992 | % 4349 | § 24643 | § - $ - $ -
% box $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
x box $§ 133649(5 20047 (% 113601 [% 128851(% 1932818 1.09523(8 1.37075(% 20561(% 116514(% 14501 | $ 21751% 1232
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VENTA ANUAL

CTAS POR VALOR DEL |CTAS PCOR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR
VALOR MES |[COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR
PRODUCTOS |[ENERO (15%) CAJA/BCO FEBRERO |(15%) CAJA/BCO MARZO (15%) CAJA/BCO ABRIL (15%) CAJA/BCO
x box 5 - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
$ - |8 - ] - |8 - 5 - |8 - $ - |8 -
X box $ 133649|S 20047|S 113601|S 128851|S 19328|S 109523|S 137075|$ 20561|6 116514|S 14501|S  2175|$ 1232
cargador x box $ - |$ - $ - |8 - $ - |5 - $ - |$ -
$ - |8 - ] - |8 - ) - |8 - $ - |8 -
cargador x box | $ 9667 |$  1450|S 8217|8  9667|S  1450|S 82,178 9667|S  1450|S 8217|8  14501|$  2175|S 1232
control x box $ - |8 - § - |8 - § - |3 - $ - |8 -
$ k) - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
controlxbox |$  232.75|S  3491|$  19784|$ 23275|$  3491|S  19784|$S 34913 |$  5237|S  296.76|S  234913|$  5237|$ 2967
pen drive b - |8 - $ - |8 - $ - |3 - $ - |8 -
$ - |$§ - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
pen drive S 104092|S 15614|S 88478|S 195169|S 29275|$ 165894|S 112409|S 16861|S  95548|S 152467|S 22870|$ 1205¢€
MOUSE $ - |8 - § - |3 - ) - |8 - $ - |8 -
MOUSE S 309,13|S  4637|S  26276|S 46369|S  6955|S  39413|S  46369|S  6955|S  39413|S  30913|S  4637|S 26271
IPOD $ - s - $ - |3 - $ - |% - $ - |$ -
$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
IPOD $ 143307|S8 21510|$ 121888|S 185804|S 27871|S 157934|S 160433|$ 25415|S 144018|S 169433|$ 25415|S 14401
CASE IPCD $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
CASEIPOD |$ B - |s - |$  2e655[S  2998|$  22657|S  17770(S  2666|$  15105|8  7997|$  1199[S  67¢
WEB CAM 5 - § - § - § - $ - $ - ) - $ -
WEB CAM $  37502|S  5625|S  31876|S 56252|S  8438|S  47814|S  56252|S  8438|S  47814|S  37502|S  5625|S 3187
CAMARA
DIGITAL 5 - k] - $ - 3 - $ - b - § - $ -
$ - |$§ - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
CAMARA
DIGITAL $ 02453|S 13868|$  78585|S 139254|S 20888|$ 118366|S 152608|$ 22005|S 1297.93|$ 149579|$ 22437|S 12714
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WVENTA ANUAL

CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL [CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR

VALOR MES [COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR
PRODUCTOS |ENERO (15%) CAJA/BCO FEBRERO |{15%) CAJA/BCO MARZO (15%) CAJA/BCO |ABRIL (15%) CAJA/BCO
CASE
CAMARA $ - |3 - $ - |3 - $ - |3 - $ - |3 -
CASE
CAMARA $ 19742|$ 2961|$ 16780|$ 30202|$ 4530|$ 25672|$  30202|$  4530|$  25672|$ 40270|$  6040|$ 2422
ROUTER 5 - 3 - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
ROUTER s B - Is - s 25500|% 3825|%  21675|S  17000[S  2550(%  14450[$ 17000[$  2550|$  144F
PUERTOS
UsB $ - |8 - $ - |$ - $ - |$ - $ - |$ -
PUERTOS
USB $ - |3 - |8 - |$ 15570|%  2336|$  13235|$  15570|$  2336|$  13235|% 20760|5  3114|5 1764
CONTROL
UNIVERSAL $ - 5 - 5 - ) - $ - $ - $ - $ -
CONTROL UNIY § e s ~ [$  18520|%  27.78|% 15742|S 18520|S  27.78|S 15742|S 24603|S  2704|5  200%
"aspiradora
laptop $ - |8 - $ - % - $ - IS - $ - IS -
aspiradora
laptop $ - |3 - |8 - |$  17685|%  2650|%  15015|$  20609|$  3091[$  17517|$  27969|5  4195|% 2377
Laser $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
Laser $ - Is - Is - Is - [s - Is ~|s 16257 |S  2439|S  13819|S  46450|$  6967|S 3948
reloj
despertador 5 - |8 - $ - $ - $ - |8 - 5 - |5 -
rela
despertador | $ - s - |3 - |3 - |3 - |3 - |s 165195  2478|5  14041|$ 23598|%  3540|$  200%
'PARLANTES § - |8 - ) - |8 - § K - § - |8 -
PARLANTES |$ - Is - Is - I8 - Is - [s - |s - |3 - |s - |s 60008 900]% 51(
MONITOR S E - 5 K - $ - |8 - $ - |8 -
MONITOR $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 269,17 | $ 40,38 | § 2288
'CPU 5 R - 5 K - 5 - 1S - S - 1S -
CPU $ - s - s - s - s - Is - |8 - |3 - s - |$ 82997]% 12450|S 7054
dvd $ 144965|% 21745|% 123220|S 71613|$ 10742|$ 60871|$ 86979|$ 13047|$ 73932|$ 115972|$ 173.96|$ 9857

§ 12938095|% 194084 |% 1089811 |5 1434124 |5 215119|% 1219006 |5 1573145|% 235972 |5 1337173 |5 16486567 |F 247299 (% 14013 F
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VENTA ANUAL

VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR
MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR

PRODUCTOS |MAYO (15%) CAJA/BCO |JUNIO (15%) CAJANBCO  |(JULIO (15%) CAJABCO |AGOSTO (15%) CAJABCO
dvd portatil $ $ - $ $ -
dvd portatil $ § - |8 - |8 - |5 - |8 - |8 § - |% - |8 - |3 - |3
LAPTOP $ - |8 - $ - |3 - $ - |8 - $ - |8

$ - |% - $ - |8 - $ - |% - $ - |8 -
LAPTOP $ 210537|$ 31580|S 178956|S 3.46982|$ 52047|% 294935|S 208050|S 312,08|5 176843|$ 361912|$ 54287|%  3.07625

$ - |8 - $ - |3 - $ - |8 - $ - |3 -
case laptop $ - % - $ - |8 - $ - % - $ - |$ -
caselapiop |$ 56696|S  8504|S 48192|S 64150|$ 9622|S 54527|S  62874|S 9431|S 53443|$ 34926|%  5239(S 296,87
mp4 $ L) - $ - |3 - $ - |% - $ - |8 -
mp4 $ $ - |8 - |§ - |8 - |3 - |8 $ - |8 - |8 - |8 - |8
audifonos $ - % - $ - |8 - $ - % - $ - |$

$ - IS - $ - |8 - $ - IS - $ - |8 -
audifonos $ 15756|$ 2363|$ 13303|S 19696|$ 2954|$ 167.41|$ 236,35|$ 3545|$ 20089|S 236,35|$ 3545|% 200,89
portaretrato $ - |$ - $ - |8 - $ - |$ - $ - |$ -

$ - |% - $ - |8 - $ - |% - $ - |8 -
pottaretrato | $  51307|$  7696|S  43611|S 123845|$ 18577|5 105269|S 175153|S 26273|% 1488,80|$ 265383|% 39807|5 225576
reloj
pulsaciones $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |3
reloj pulsacione; $ $ - |$ - |$ - |$ - |% - |$ $ - |8 - |8 - |8 - |8
wil $ - |S§ - $ - |3 - $ - |8 - $ - |8

$ - |8 - $ - |% - $ - |8 - $ - |8 -
Wi $ 100406|$ 15061|9 85345|S 111563 |5 167,34|5 94828 |S 105085|S5 15808|%5 00087 | 167344|% 25102|% 142242
PALANCA WII $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

$ - |8 - $ - |3 - $ - |8 - $ - |3 -
PALANCAWI |$  14930(S  2240]S 12691|S 24884|$ 3733|S 21151|S 24884|S 3733|8 21151|$ 29861|S 4479[S 253 82
CONTROL WI § - § - b - $ - $ - § - $ - $ -

$ - |$ - $ - |% - $ - |$ - $ - |3 -
CONTROLWI|S 28992|$ 4349|S 24643|$ 28992|S 4349|S 24643|$ 48320|S 7248|S 41072|S 57984|S 86985 492,86
x hox 3 - g - g - g - g - g - g - 3 -
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WVENTA ANUAL

VALOR DEL [CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL [CTAS POR
MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR
PRODUCTOS |MAYO (15%) CAJA/JBCO [JUNIO (15%) CAJA/BCO |JULIO (15%) CAJABCO |AGOSTO (15%) CAJA/BCO
x box § - |8 - § - |8 - $ - |3 - $ - |$ -
$ - |8 - $ k) - $ - |8 - $ - |8 -
X box $ 685285 10281|S 58257|S 137075|$ 20561|S 116514|S B - |5 _ |S 189164|S 28375|S  1607.90
cargador x box § - |8 - $ - |$ - $ - |5 - $ - |$ -

5 - |8 - ] - |8 - $ - |8 - 5 - |8 -
cargadorxbox | $  14501|$  2175|$  12326|$  14501|$ 2175|$ 12326|$ B B B B - Is -
control x box ] - |8 - $ - |8 - § - |5 - $ - |8 -

5 - |8 - ] - |8 - $ - |8 - 5 - |8 -
controlxbox | $  34913|$  5237|$  29676|$ 14501|$ 2175|$ 12326|% B B ~ [s -~ [s -~ Is -
pen drive $ - |$ - $ - IS - $ - IS - $ - |8 -

] - |8 - ] - |8 - $ - |8 - ] - |8 -
pen drive $ 154882|$ 23232|S 131650|S 273507|S 41040|S 232557|S 267664|S 40150|S 227515|S 126194|S 18929|S 107265
MOUSE $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
MOUSE $ 46369|$ 6955|8 30413|S  30913|S  4637|S 26276|$ 46369|$ 6955|S  39413|S  46369|S  6955|S 39413
IPOD $ - |8 - $ - |3 - $ - |3 - $ - |$ -

$ - |8 - $ L) - $ - |8 - $ - |8 -
IPOD $ 187142|S 28071|S 159071|S 198523|S 297.78|S 168745|S 338867 |S 50820|S 288037|S 312330|S 46849|S 265480
CASE IPCD $ - $ - $ - $ - $ - 5 - $ - $ -
CASEIPOD |$ 13328|S 19.99|$ 11329|$ 13328|S 1999|$ 11329|S 22213|$ 3332|$ 18881|S  97.74|S 1466|S 83,08
WEB CAM $ - § - § - § - ) - $ - $ - ) -
WEBCAM  |S  56252|S 8438|S 47814|S  56252|S 8438|S 47814|S 56252|6 8438|S  47814|S  75003|S 112509 637 53
CAMARA
DIGITAL 3 - $ - $ - $ - $ - $ - § - $ -

5 - |8 - ] - |8 - $ - |8 - 5 - |8 -
CAMARA
DIGITAL $ 214333|$ 32150|$ 182183 |S 194645|S 29197|S 165448|S 231260|S 34689|S 196571|S 259399|S 38910|S 220489
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VENTA ANUAL

VALOR DEL [CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL [CTAS POR

MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR
PRODUCTOS |MAYO (15%) CAJABCO  [JUNIO (15%) CAJABCO  [JULIO (15%) CAJABCO |AGOSTO  |(15%) CAJABCO
CASE
CAMARA $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |s -
CASE
CAMARA $  12081|$ 1812|$  10269|$ 30202|S 4530|$ 25672|S  30202|$ 4530|S  25672|$  30202|% 4530|% 256,72
ROUTER $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |s -
ROUTER $ 34000[% 5100|$ 28900(%  7650|$ 1148($  6503|S 42500[$ 6375|% 36125[$ 42500|% 6375]% 361,25
PUERTOS
USB $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |$ -
PUERTOS
UsB $  38147|$ 5722|$ 32425|%  2076|S  311(% 1765|8  25050|$  3803|$ 22058|$ 25950 %  3893|% 22058
CONTROL
UNIVERSAL 5 - |5 - g - |8 - $ - |8 - 5 - |8 -
CONTROLUNNS  58645|8 8707 |$ 49849|5 46209|S 6945|S5  39354(% R R E - |[§  30866|5 4630|% 262 36
"aspiradora
laptop $ - |8 - $ - |8 - $ - IS - $ - IS -
aspiradora
laptop $  44161|$ 6624|$  37637|$  20441|8  4416|$ 25025|8  44161|$  6624|8  37537|$  44161|5  6624|% 375,37
‘Laser $ - |8 - $ - |8 - $ - S - $ - IS -
Laser $ 301,92[% 4529|$ 25663[5 23225|8 3484($ 19741|S 23225[% 3484|5 19741[$  34837|5 5226[% 296,12
reloj
despertador $ - |$ - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
reloj
despertador  |$  30678|$ 4602|$ 26076|$ 23598($ 3540|S 20059|$ 23598|$ 3540|$ 20059 |$  35398|§  5310S 300,88
'PARLANTES § K - $ E - $ K - $ - |8 -
PARLANTES [$ 30000|8 4500[$ 25500|8 15000[$ 2250|8 12750[$ 21000[§ 3150[$ 17850[% 18000|§ 2700[$ 153,00
MONITOR 5 - |§ - s R E - $ - |8 - § - |8 -
MONITOR $ 67293[$ 10094|$ 571,99[% 67203|S 100,94[$ 57199|S  94211[$ 14132|S  80079[$  94211]5 141,32][% 800,79
'CPU $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |$ -
CPU $ 82007|% 12450|$ 70547 (% 197118|S 29568|$ 167550|S 203343[$ 30501|S 172841[$ 82997 |5 12450[% 705 47
dvd [$ 156562(% 23484 133078[% 217448|S 232617|S 1848308 211649[$ 31747]$ 179902[S 2174488 32617|S  184830]
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VENTA ANUAL

VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR WVALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL | CTAS POR
MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR
PRODUCTOS |SEPTIEMBRE [(15%) CAJABCO |OCTUBRE |(15%) CAJA/BCO [NOVIEMBRE |[(15%) CAJA/BCO |DICIEMBRE |(15%) CAJABCO
dvd portatil $ - $ - § - $
dvd portatil $ - |8 - |8 - |§ - |§ - |§ - |8 - |8 - |8 $ $ - |8 -
LAPTOP $ - |8 - $ - |§ - $ - |s $ - |s -
$ - |8 - $ - IS - $ - IS - $ - IS -
LAPTOP $ 410973|% 61646|S 349327|S 540859|S 81129|$ 459730|$ 551511|$ 82727|$ 468784|$ 701789|$ 105268|S 596520
$ - |3 - $ - |8 - $ - |% - $ - |3 -
case laptop § - |8 - $ - |$ - $ - |5 - $ - |3 -
case laptop | $ 153172 |$ 22076|% 130106|$  62874|$ 0431|S 53443|S  75449|S 11317|S 64132|S  35210|S  5281|S 29928
‘mp4 $ - |8 - $ - |§ - $ - |s - $ - |s -
mp4 $ - |8 - |8 - |8 - |$ - |S - |5 - IS - IS $ $ - IS -
audifonos $ - |8 - $ - |3 - $ - |3 $ - |3 -
$ - |% - $ - |$ - $ - |$ - $ - |% -
audifonos $  19696|$ 2954|S 16741|S  23635|S 93545|$ 20089|$  23635|$ 3545|$  20089|$  15756|S  2363|S 133,93
portaretrato § - |8 - § - |8 - $ - |5 - $ - |8 -
$ - |% - $ - |$ - $ - |$ - $ - |8 -
portaretrato | $ 265383 |$ 39807 |$ 225576|% 265383 |S 39807 |5 225576|$ 265383|S 39807 |S 225576|$ 353844|S 53077 |5 300767
reloj
pulsaciones § - |8 - $ - |$ - $ - |5 $ - |3 -
reloj pulsacionet $ - |8 - |8 - |§ - |§ - |§ - |8 - |8 - |8 $ $ - |8 -
Wil $ - |8 - $ - |§ - $ - |s $ - |s -
$ - |8 - $ - IS - $ - IS - $ - IS -
Wil § 102638|5 15306|5 87242|S 167344|S 25102|$ 1422423 223125|8 33469|S 1896575 209738|S5 31461|5 178277
PALANCA WII $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
$ - |8 - $ - IS - $ - IS - $ - IS -
PALANCAWI | § E B ~Is ~ [s B ~ |$ 20861|$ 4479|$ 25382|S  24884|S  3733|$ 21151
CONTROL WII $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
$ - |3 - $ - |8 - $ - |s - $ - |$ -
CONTROL Wil | § B B - |s - |s - s ~ |s  52186|$ 7828|$ 44358|S  48320|S  7248|S 41072




WVENTA ANUAL

VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALCOR DEL |CTAS PCOR VALOR DEL | CTAS PCR
MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR MES DE COBRAR

PRODUCTOS [SEPTIEMBRE |(15%) CAJAIBCO |OCTUBRE  [(15%) CAJAIBCO |NOVIEMBRE |{15%) CAJAIBCO |[DICIEMBRE |(15%) CAJABCO
X box $ - |% - $ - |$ - $ - |8 - $ - |8 -

$ - |8 - $ - |8 - 3 - |8 - $ - |8 -
x box S 205613|9 30842|% 1747,71|S 205613 |$ 30842|$ 174771|% 2056,13|3 30842|S 1747.71|5 2631.85|5 39478 |$ 2237,07
cargador x box $ - |8 - $ - |$ - $ - |$ - $ - |8 -

$ - |8 - $ - |8 - 3 - |8 - 3 - |8 -
cargador x box | $ B B ~ [S 24169]S  23625|%  20543|S  20002|S 4350|S 24652|S  19335|S  2000|S 16435
control x box $ - |8 - $ - |$ - $ - |$ - $ - IS -

$ - |8 - $ - |8 - 3 - |8 - 3 - |8 -
control xbox | $ - |s B -~ [$ 81484|S 12220|S 69245|S  62844|S 9427|S 53417|$  46551|S 6983 |S 39568
pen drive $ - IS - $ - IS - $ - |$ - $ - |8 -

$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
pen drive § 2400095|S 36014|S 204081|S 338479|$ 507.72|$ 287707|S 318285|% 47743|S 270542|S 268373|S 40256|S 228117
MOUSE $ - 3 - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
MOUSE S 46369|5 6955|%5 39413|S  61825|% 0274|$  52551|S  61825|3  9274|S 52551 |5 30913 |5 4637 |S 26276
IPOD $ - |8 - $ - |8 - §$ - |8 - §$ - |8 -

$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
IPOD $ 338867|$ 50830|S 2880,37|S 3.38867|$ 50830|$ 288037|S 2541503 38122|$ 216027 |S 463950|S 69593 |$ 394358
CASE IPOD § - $ - § - § - §$ - $ - $ - $ -
CASEIPOD |$  13328|$ 1909|$ 11329$ 1777]$  267|S  1510|S  17770|S 2666|S 15105|%  13328|$  1999|S 11329
WEB CAM $ - 3 - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
WEB CAM  |S  54377|S 8157|% 46221|S  75003|S 11250|% 63753|8  56252|$ 8438|S 47814|S  37502|S  5625|S 31876
CAMARA
DIGITAL $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

$ - |8 - $ - |8 - $ - |8 - $ - |8 -
CAMARA
DIGITAL S 2092896|S 43934|S 248961|S 323713|$ 48557|$ 275156|S 304490|$ 45674|$ 258817|S 400062|S 600,09|$ 3.40053




VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL [CTAS POR VALOR DEL |CTAS POR VALOR DEL | CTAS POR

MES DE COBRAR MESDE  |COBRAR MESDE  |COBRAR MES DE  |COBRAR
TFRQQS’F?.QS, SEFTIEMBRE |(15%) __|CAWBCO |OCTUBRE _ |(15%) CAWBCO _[NOVIEMBRE [(15%) | CAIWVBCO [DICIEMBRE _((15%) CAWBCO
CASE
| GAMARA s $ s L] s S s s
| CAMARA s wmg 36,24 205388 30202 4530 26072(8 402,70 60,40 U220(8 0040 0068 5134
/ROUTER 5% . E E - —~ : 2
IROUTER §  a2500 63,75 301,258 610,00 76,60 433508 D5000[S 12750 72250 |8 34000 51,00 789,00
[PUERTOS
|use s S S S ) $ S $ $
PUERTOS
|uss S 38026|8  S830[8  3%000($  Sr7s7IS 56648 92004|8  61000(S 7786|8441 15|$  61900(8  7705(8 44115
‘CONTROL
|UNIVERSAL s . |3 . s - Is s $ s )
. §  J1006|8 92418 VBI04 |§ SoM00|§ 40§ e w8 3 § H L] 3
Taspradors
laptop s s s s s s s s
laspradora
l.tuﬁ'g S 2044 LR 26026 |8 44181 60,24 6378 4a1m 86,24 757 |8 568,82 6432 £00,50
Laser s o 1742 86718  sagar 52,20 20612|§  daaar 52,26 2W012[8 23225 3404 167 4t
[reloy
iw ) s ) L) s s s 3
w § 23508 365,40 20050 |§ 35308 S310|8 30080 |§ 23508 35,40 20050 | §
PARLANTES . o E E . - : =
PARCANTES |8 4500 6,75 M25]8 15000 50 1275018 300,00 46,00 26500 |$ 21000 31,50 176,50
TONITOR o . . ) . . ~ )
MONITOR |8 20017 40,38 22680 S 40376 0,56 34320(§  67293|8 10094 5MG0[S 53835 8075 457,60
cPU § 124406 106,748 1066218 124406 W6, 7413 105621 (8§ 207405 M124[8 176960 (8 124496 106748 105821
SN — B AN O HOOAD sasnnala . nonons APV » Ao woame oo e 000 0AR LAM OO ancnca s 50000 2AGLL Ty
ivd [$ 217448[s 32617[S 1848308 289930[8 43400[S 2484418 362413|$ 54362|§ 308051 |8 360238[S 54036 (S 306202]

Cuadro 26. Cuentas por cobrar

De acuerdo a negociacion con el pago de las ventas efectuadas a través de las tarjetas de crédito, el banco quedard debiendo siempre un

15% mensual.
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Anexo 2. Depreciacién

DEPRECIACION
'EQUIPOS DE COMPUTACION| periodo | procentaje —{m]:;-]
_computadors 3 3333 s2o000.00 666,50  5866,60;
2 o0l $1333.200
3| 656,50, 5139380,
'* ==
_mpresors 1 33.33% $30.00¢
] 2 2%.56] 5333
3] 26,661 $7a9s
P 0.0} 580,004
7900 de maguna de s Ge)
cradito ! 33.33%|  Seon.oo 19998 sue.sl]
2 155,98 $395.95
3| 199,98 S599.0¢]
& $0.08  5800.00]
TIPS OF COMPUTACION | perkodis | procaisiaje (valor dnpracincion |Sabeeiecion| |
EICTONOy ) i | 100, 10, 10]
- - —
4 3 as)
%1 10 :
: —=
104 100
JECTY : 10 L) | l[ 1:
2 :I in
: A .
; i—
% C —
ventitador 1 1% "0, o o)
il d -
$ —
o of 20/
7] 3 :
2 —=
_estntor-incendio 1 1o 200 II 20/
3 = =
2 #0|
4 20| 0|
» 100]
13 20| 120
) 20 180,
: —=
)
10] ﬁ 200

Cuadro 27. Depreciacion

Este cuadro refleja el desgaste de los productos tanto de los equipos de oficinas como de
los muebles y enseres. Los porcentajes de depreciacion han sido tomados de acuerdo al

manual de obligaciones tributarias.
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Anexo 3. Sueldos

| CUADRO DE SUELDOS |

| enero | febrero | marzo | abil | mayo [junio [ julio | agosto | septiembre] actubre | noviembre| diciembre
BODEGUERO
sueldo fijo $250,00 | $250,00 | $250,00 | § 250,00 | § 250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 | § 250,00 | $250,00 | $ 250,00 | $ 250,00
IESS (paga el empleado) $ 23385 23385 23388 2338|$ 23,38 | $ 23,38 |$ 23388 2338|$ 2338|% 23,38|% 2338|$ 2338
aportes patronales (IESS) $ 30,38 |5 30,38|5 3038/S5 3038|S 30,38 |$ 30,38 |S 30,38|S 30,38|S 30,38 |5 30,38 |5 30,38 |5 3038
subtotal $226,63 | $226,63 | $226,63 | § 226,63 | $ 226,63 | $226,63 [ $226,63 [ $226,63 | $ 226,63 | $226,63 | $ 226,63 [ $ 226,63
13vo sueldo $ 20833 20,83 |% 2083[% 2083|$ 20,83 [$ 20,83 |$ 20,83 | 20,83|$ 20.83|$ 2083|$ 2083|$ 2083
14 sueldo $ 1817 |9 1817 |$ 1817 (% 1817 (% 18,17 | $ 18,17 | $ 1817 |$ 1817 |$ 1817|$ 1817 |$ 1817 |$ 1817
fondos reserva $ 20833 20,83 |% 20838 20,83|$ 20,83 [$ 20,83 |$ 20,83 | 20,835 2083 |% 2083|% 2083|$% 20,83
vacaciones $ 1042 |3 1042 |$ 1042 [$ 1042 [$ 10,42 [ $ 1042 | $ 10,42 |$ 1042 |$ 1042 |$ 1042 |$ 1042|$ 1042
Participacion empleados {15%) $ 454,29
MOTORIZADO
sueldo fijo $250,00 | $250,00 | $250,00 | $§ 250,00 | $ 250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 | $ 250,00 | $250,00 | $ 250,00 | $ 250,00
IESS (paga el empleado) $ 23388 2338[% 2338(¢% 2338($ 23,38 [ $ 23,38 | $ 23386 2338($ 2338|$ 23,38|$ 2338|$ 2338
aportes patronales (IESS) $ 30385 30,38 |5 30,38|% 3038|$ 30,38 | $ 30,38 | $ 30,38 | 3038|$ 3038|% 3038|% 3038|$ 3038
subtotal $226,63 | $226,63 | $226,63 [ § 226,63 | $ 226,63 | $226,63 [ $226,63 [ $226,63 | $ 226,63 | $226,63 | § 226,63 [ $ 226,63
13vo sueldo $ 20833 20,83|% 20838 20,83[$ 20,83 [$ 20,83 |$ 20,83 | 20,835 2083 )% 2083|% 2083|$% 20,83
14 sueldo $ 18173 1817|$ 1817 (% 1817 (S 18,17 [$ 18,17 |$ 1817 | 1817 |$ 1817($ 1817|$ 1817|$ 1817
fondos reserva $ 20839 20,83 |$ 2083(¢% 2083|$ 20,83 | $ 20,83 [$ 20,83 | 20,83 |5 2083 |% 20,83 |$ 2083 | 2083
vacaciones $ 1042 |$ 10,42 |$ 1042 % 10,42 |$ 10,42 [$ 1042 | $ 1042 |$ 1042 |5 1042 |$ 1042 |$ 1042|$% 1042
Participacion empleados {15%) $ 454,29
GERENTE DE VENTAS
sueldo fijo $900,00 | $900,00 | $900,00 | $ 900,00 | $ 900,00 | $900,00 | $900,00 | $900,00 | $ 900,00 | $900,00 | $ 900,00 | $ 900,00
IESS (paga el empleado) $ 8415|% 8415|% 8415[$ 8415(% 84,15|% 84,15|$ 8415|$ 84,15|$ 8415|% 8415|S 8415|$ 8415
aportes patronales (IESS) $109,35 | $109,35 | $109,35 | § 109,35 | $ 109,35 | $109,35 | $109,35 | $109,35 | $ 109,35 | $109,35 | $ 109,35 | $ 109,35
subtotal $815,85 | $815,85 | $815,85 | $ 81585 | $ 815,85 | $815,85 | $815,85 | $815,85 | $ 815,85 | $815,85 | $ 815,85 | § 815,85
13vo sueldo $ 7500|%$ 7500 |% 7500[$% 7500(% 75,00 |$ 7500 |$ 7500 |$ 7500|$ 7500 |$ 7500|$ 7500|$ 75,00
14 sueldo $ 1817 1817 |% 1817 |$ 1817 (% 18,17 |$ 18,17 [$ 1817 |$ 1817 |$ 1817 [$ 1817 [$ 1817[$ 1817
fondos reserva $ 7500|% 7500 |% 7500[$ 7500(% 75,00 |$ 7500 |$ 7500 |$ 7500|$ 7500 |$ 7500|$ 7500|$ 7500
vacaciones $ 3750|%$ 3750 |% 3750[$ 3750(% 3750 |$ 3750 [$ 3750 |$ 37,50 |$ 37,50 [$ 37,50[$ 3750[$ 37,50
Participacion empleados (15%) $1.210,35
CONTADOR (OUTSOQURCING)
Sueldo fijo | $450,00 | $450,00 [ $450,00 [ § 450,00 | $ 450,00 | $450,00 | $450,00 | $450,00 [ § 450,00 | $450,00 [ $ 450,00 | $ 450,00 |-
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VENDEDOR DE PLANTA

sueldo fijo $300,00 | $300,00 | $300,00 | $ 300,00 | % 300,00 | $300,00 | $300,00 | $300,00 | $ 300,00 | $300,00 | $ 300,00 S 300,00
IESS (paga el empleado) § 28,05|% 2805|% 28,05|% 28055 28,05|5 28,05|% 2805|% 2805|5 2805 28,05|5 28,05|5 28,05
aportes patronales (IESS) S 3645 |% 3645|5 3645|5 36455 36,45 | S 3645 |5 3645|% 3645|S5 3645(|S 36455 3645(|S 3645
subtotal $271,95 | $271,95 [ $271,95 [ & 271,95 [ & 271,95 [ 271,95 | $271,95 | $271,95 [ & 271,95 [$271,95 % 271,95 & 271,95
13vo sueldo $ 2500|% 2500(% 2500|% 2500|S 25,005 2500|% 2500(% 25005 2500|% 2500|S5 2500|S 2500
14 sueldo $ 1817 |% 18,17 |5 1817 |5 18175 18,17 | S 18,17 |5 1817 |% 1817 |5 1817|% 1817 |5 1817 |S% 1817
fondos reserva $ 2500|% 2500(% 2500|S% 25005 25,005 2500|5% 2500(% 25005 2500|% 2500|S 2500|S 2500
vacaciones $ 12,50 |% 1250 12,50 % 12,50 | % 12,50 | S 12,50 |% 12,50(% 12,50 |8 1250(|% 1250|S 1250 S 12,50
Participacion empleados (15%) S 512,45

GERENTE ADMINISTRATIVO

sueldo fijo $900,00 | $900,00 | $900,00 | $ 900,00 | § 900,00 | $900,00 | $900,00 | $900,00 | $ 900,00 [ $900,00 | $ 900,00 | $ 900,00
IESS (paga el empleado) $ 84,15 |% 84,155 84,15 (% 84,155 84,15 | 84,15 |% 84,15|% 8415|% 84,15 84,15|%5 84,15|5 84,15
aportes patronales (IESS) $109,35 | $109,35 | $109,35 | $ 109,35 | & 109,35 | $109,35 | $109,35 [ $109,35 | § 109,35 $109,35 | $ 109,35 | S 109,35
subtotal $815,85 | $815,85 | $815,85 | $ 815,85 | & 815,85 | $815,85 | $815,85 | $815,85 | $ 815,85 | $815,85 | $ 815,85 | & 815,85
13vo sueldo § 75,00 |% 75008 7500(% 7500(% 75,008 7500(% 7500([% 75005 7500(% 7500(S 7500(S% 75,00
14 sueldo $ 18,17 |$ 18,17 | 1817 |5 18175 18,17 | S 18,17 | % 18,17 |$ 1817 |% 1817 |% 1817 |S 1817 |S 18,17
fondos reserva § 75,00 |% 75008 7500|% 7500(% 75,008 7500|% 7500(% 75005 7500|% 7500|S 7500|S% 75,00
vacaciones $ 3750 |% 3750|% 37505 37505 37,50 |5 3750 |5 37506 37508 3750|% 37505 3750|S 3750
Participacion empleados (15%) 51.210,35

Cuadro 28. Sueldos
Este cuadro de sueldos detalla al personal de bodega de la empresa, el gerente administrativo, el gerente de ventas, el contador, el

mensajero y el vendedor de planta. El contador no tendré beneficios sociales, ya que su servicio es tercerizado. Los comisionistas tampoco

seran tomados en cuenta en el cuadro de sueldos, ya que los mismos tienen su propio cuadro de comisiones.
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Anexo 4. Cuadro de comisionistas de ventas

Enero

febrero

Marzo

abril

mayo

junio

julio

agosto

septiembre

octubre

noviembre

diciembre

SUMA

PAGO
TOTAL A
COMISIOMIS
TAS

§ 85163

$ 986,84

$ 1.122.01

$  1.465.59

$  1.363,57

§ 1.753,21

§ 1.544.51

5 1.862.74

$ 1.976.24

§ 218794

5 228410

5 249408

§ 19.892.46

TOTAL DE
WVENTA

§ 13.500.52

§ 15.352.05

§ 16.368.98

5 23.24047

% 20.748.88

$ 27.228.50

5 24.245.63

$ 29.214.35

5 31.272.54

5 34.945.90

b 36.878,62

5 41.269.42

5 314.265.85

MONTOS
MINIMOS DE
VTA.

VALOR

5 270010

5 307041

§ 327380

§ 4.648.09

5 414978

3 544570

§ 4.84913

5 584287

Cuadro 29. Comisionistas de ventas

5 6.254.51

§ 6.989.18

$ 7.375.72

5 6.253.85

Los comisionista de la empresa CITEC, obtendran diverso porcentaje de comisiones de acuerdo al producto y cantidades

vendidas.

5 62.85317
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