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RESUMEN EJECUTIVO

El propdsito del siguiente estudio de factibilidad tiene como objetivo ofrecer un nuevo
servicio de copiado, que sea rapido, de alta Calidad, con precios justos y entrega
oportuna, cuyo mercado objetivo son los estudiantes, docentes, de la Universidad
Salesiana Campus El Girdn, Profesionales, Instituciones, Empresas .La razon de ser de
este proyecto es debido a la actualmente de acuerdo a la investigacion de mercado el
87% de los estudiantes no estan conforme con los servicios que brinda la copiadora de
la Universidad, por diferentes motivos que los encuestados supieron indicar como: el
espacio, el trato que reciben por parte de los empleados, la falta de agilidad, los precios;
he ahi donde se localizé la importancia de un adecuado centro de copiado que cumpla o
supere las expectativas de nuestros clientes potenciales. Después de la investigacion
realizada entre varias alternativas de ubicacion se obtuvo que la mas adecuada seria en
la Av. Isabela Catolica en las instalaciones de FEUPS. Cabe indicar que este proyecto el
centro de copiado pertenecerd a la Universidad Salesiana y serd administrado por la

Editorial Abya — Yala.

Seglin el estudio de mercado se detectd una demanda insatisfecha de 4.499 estudiantes
que representa el 94% del mercado objetivo. Es asi como quiere cubrir un 70% del total
de consumo de copias de la Universidad Salesiana Campus el Girén obteniendo de esta
manera un ingreso anual en el afo 2011 en ventas de $ 37.167 lo que representa

2.477.86 copias.

El capital que se requiere en este proyecto es de 31.793,80 dolares. El inversionista
aporta el 50%, es decir 15.896,90 ddlares, y el 50% restante proviene de una institucion
financiera. EL inversionista directo va hacer la Universidad Salesiana, que dispone de
los fondos suficientes, pero por razones de analisis se plantea esta alternativa de adquirir
un préstamo del 50% del valor de la inversion inicial. El Valor Actual Neto que generd
el proyecto con financiamiento propio es de $ 23.614,53 USD, lo que demuestra es que

el proyecto es atractivo.



Otra informacion relevante se obtiene que la Tasa Interna de Retorno es del 33,98%, la
misma que es alta debido a que la inversion inicial es baja, esta tasa indica el maximo
rendimiento efectivo de los recursos invertidos en el proyecto y se la compara con la
tasa de descuento TMAR que es del 17,25%. Finalmente en el analisis del punto de
equilibrio del proyecto se obtuvo que $ 21.232,04 equivalga al valor en ventas que
cubre los costos totales y no genera un margen de utilidad, es decir es el valor donde no

hay ganancias o pérdidas.
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CAPITULO No 1

1. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio del mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o un servicio en

un mercado especifico.

A partir de la recoleccion de informacion por medio de encuestas(fuentes primarias) y la
recoleccion de datos por fuentes secundarias, se estudia y analiza el comportamiento del
mercado para lograr un acercamiento al porcentaje de poblacion que esta dispuesta a
hacer uso del servicio propuesto, ademas se investiga y analiza los servicios que para el
cliente pueden ser importantes y los servicios que le interesa al cliente recibir, como es
el horario, dias de atencion y los factores importantes al momento de escoger un servicio

de copiado.

El estudio de mercado se desarrollara siguiendo cada uno de los objetivos especificos de
este mismo, en donde se encontrara el analisis y los resultados basados en la recoleccion

de la informacion.

A través del estudio de mercado se determina bajo qué condiciones se podra
efectuar la venta de los volumenes previstos, asi como los factores que podrian
modificar la estructura comercial del servicio en estudio, incluyendo
localizacion de los competidores y la distribucién geografica de los principales

centros de consumo.

El estudio de mercado es fundamental en un proyecto, en atenciéon a que
solamente cuando se conoce el ambiente en el cual se introducird una nueva
empresa, se podian prever las condiciones que enfrentaran ésta y los resultados

que pueden esperarse.



Este estudio, ademas, proporciona informaciéon indispensable para las
investigaciones posteriores del proyecto, como son los estudios para determinar

su tamafio, localizacion e integracion econdmica.
Adicionalmente, permite identificar importantes elementos que deben ser
tomados en cuenta para la evaluacion del proyecto de inversién.'

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo General

e Realizar el estudio de mercado para determinar el nivel de aceptacion del servicio por

parte de los estudiantes.

1.1.2 Objetivo Especifico

o Identificar costumbres, habitos y caracteristicas de los posibles clientes potenciales.

e Identificar a las empresas competidoras, resaltando localizacion, caracteristicas del
servicio, precio, calidad, etc.; a fin de que el servicio se posesione de la forma mas

adecuada en el mercado.

e Proporcionar la informacion adecuada para establecer las estrategias con las que

podria iniciar la actividad empresarial.

1SAPAG, Nassir; SAPAG, Reinaldo. Preparacion y Evaluacion de proyectos. Quinta edicion. Bogota: Mc Graw Hill. 2008.
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1.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO

Se entiende como mercado al conjunto de demandantes y oferentes que se
interrelacionan para el intercambio de un bien o servicio. Esa concurrencia puede ser en
forma directa o indirecta. Por esta razoén es importante detectar las formas que
caracterizan a un mercado en particular. En términos estrictamente teoricos, el mercado,

puede ser caracterizado como monopolico, oligopdlico o de libre competencia.

Es el andlisis concienzudo del mercado para un proyecto de inversion, ademas
de plantear su caracterizacion general, debera consignar las particularidades que
los oferentes y demandantes presenten, segmentando cada elemento en atencidon
a las principales variables. Se debe recordar que es el punto inicial de los

. e, .. . . )
estudios que permitiran, con posterioridad, concretar la idea de inversion.

“La segmentacion permite conocer con mayor detalle y certeza, el mercado en su

conjunto. Algunas de las variables usuales para establecer la segmentacion son:

Distribucion geografica, potencial econdmico, niveles culturales y las interrelaciones

3
observables™.

1.2.1 Analisis Situacional

El andlisis de la situacion de una organizacion indica a qué clientes atiende, qué

necesidades satisface, y qué tipos de productos ofrece.
1.2.2 [Establecimiento de la Mision

Una declaraciéon de misién contiene, en términos generales, la razéon de ser de la

empresa.

2 SANCHEZ Niifiez, Cristian, Creacién De Un Centro De Copiado, Espe, 2003
3 SAPAG, Nassir; SAPAG, Reinaldo. Preparacion y Evaluacion de proyectos. Quinta edicion. Bogota: Mc Graw Hill.
2008.
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A continuacion desarrollaremos los elementos claves de la mision del negocio:

Cuadro No. 1:

Elementos de 1a mision del Negocio

ELEMENTOS CLAVES DE LA MISION DEL NEGOCIO

: Servicio de copiado integral y servicios afines,
Naturaleza del negocio: ' ) .
espiralado, plastificado, venta de suministros.

- Satisfacer las necesidades de los clientes potenciales y
Razon para existir: o -
actuales respecto a servicios de copiado integral.

Estudiantes, docentes, de la Universidad Salesiana

Mercado al que sirve: Campus El Giron, Profesionales, Instituciones,
Empresas.
Caracteristicas Generales Copias B/N y Color, servicio de espiralado,
del producto Y Servicio: plastificado, disefio grafico.

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor

Con éstos elementos claves a continuacion se elaborara la mision del negocio:

LADELA U busca satisfacer las necesidades de
servicio de copiado de los Estudiantes, docentes,
Profesionales, e Instituciones cercanas a |la

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA CAMPUS EL

GIRON, a través de un servicio rapido con precios

comodos y un alto nivel de calidad.




1.2.3 Establecimiento de un nombre comercial
Establecer un nombre que identifique el servicio, que sea de facil identificacion y que se
pueda permanecer en la mente de los potenciales clientes, es de vital importancia para

poder posicionarse en el mercado.

El nombre sera:

1.3 ANALISIS DE LAS FUENTE DE INFORMACION

1.3.1 Fuentes Primarias

Para elaborar el presente estudio se tuvo que recurrir a la informacion de fuentes
primarias, obtenida directamente de los potenciales consumidores de los servicios del
centro de copiado. Asimismo, se efectuaron encuestas personales a los demandantes
futuros de estos servicios, en especial a los estudiantes de la Universidad Salesiana

Campus el Girdn.



También se realizd una investigacion por medio de la observacion de los negocios que
estan alrededor de la Universidad Salesiana El Giron, con el objetivo de obtener
informacién sobre el manejo y desenvolvimiento de estos negocios en relacion con la

demanda que existe.

1.3.2 Fuentes Secundarias

Con el proposito de poder conocer el universo de estudiantes de la Universidad
Salesiana en el Campus El Girén, y conocer cual ha sido su crecimiento en estos ultimos
6 afios, se solicitd informacién acerca de datos historicos sobre el nimero de estudiantes

matriculados en cada periodo 6 afios atras. (VER ANEXO 1)

1.4 DEFINICION DEL SERVICIO

La comercializacion de productos o la presentacion de servicios es la caracteristica
principal de una empresa, las empresas de servicios buscan una relacion directa con los

consumidores y clientes sin la necesidad de intermediarios.

La razén de la empresa de servicios es la satisfaccion de las necesidades (clientes,
empleados, estado, sociedad) y en segunda instancia la obtencion de un rédito

econdomico.

La empresa de servicios tiene una vision de concentrarse hacia el cliente y con ello

asegurar posicion competitiva y permanencia en el tiempo.

La empresa esta enfocada en su actividad empresarial hacia el servicio de copiado de

una manera integral, el cudl necesita de costos menores de inversion.

Lo que se pretende al prestar este servicio es aminorar el dilema de la informacion y

comunicacion latente en el sector asi como garantizar la Optima calidad en la



preparacion y presentacion de trabajos, tareas y conjuntamente implantar orden,

eficiencia y la estandarizacion del servicio.

La calidad del servicio se logra por la busqueda constante de que el mismo funcione de
manera Optima con el minimo de fallas o errores, teniendo como objetivo reducir el

minimo de tiempo en la entrega de trabajos bajo ciertas formas de presentacion.

1.4.1 Naturaleza Del Servicio Y Su Usos

Se necesita una descripcion detallada y lo mas completa posible, para identificar la
naturaleza del servicio a estudiar. Consiste en el analisis de la clasificacion de los

mismos con el objeto de tipificarlo bajo cierto criterio.

Desde este punto de vista se lo clasifica como un servicio de consumo final, ya que al
ser satisfechas las necesidades del cliente con calidad se tiene la seguridad de que estos

regresaran por el servicio.

Para el servicio de copiado se puede decir que los centros de copiado se encuentran por
lo general en lugares donde existen instituciones educativas, empresas o
establecimientos en las cuales las personas realizan ciertos tramites como: El Municipio,
Servicio de Rentas Internas, Juzgados, Ministerios, Instituciones Publicas, etc. Siendo

¢stos sitios estratégicos para satisfacer las necesidades de reproduccion de documentos.

Las caracteristicas basicas de este servicio son:

e Atencion a las 6rdenes de copiado como: blanco y negro, color, ampliacion,
reduccion, encuadernacion con pastas en anillos de plastico, guillotina, etc.
e Legibilidad y nitidez de los documentos reproducidos, ampliados o reducidos.

e (Calidad, precios justos y entrega oportuna en los servicios antes descritos.



Su identificacion tiene que incluir informacion que nos permita describirlos de una

manera clara en los siguientes aspectos:

e Porsuuso
e Por el efecto que tiene en el mercado

e Normatividad sanitaria y comercial.

1.4.1.1 Por Sus Usos

Por el punto de vista del uso, se clasifican en servicios de consumo final, intermedios y
de capital. El centro de copiado para este proyecto ofertard los servicios al consumidor
final, dirigidos a la satisfaccion de necesidades de los estudiantes, docentes, y poblacion

en general.

1.4.1.2 Por Su Efecto

Se lo clasifica por el efecto que tiene en el mercado, esto es en servicios innovadores,

iguales a los ya existentes, similares o sustitutos.

En este proyecto el centro de copiado ofrecera los servicios similares y sustitutos, 0sea
servicios con un una similitud a los ya existentes pero con una calidad superior, ya que
los negocios que se encuentran a los alrededores prestan los mismos servicios, este

proyecto busca mejorar la calidad de los servicios preexistentes.

1.4.1.3 Normativa Sanitaria, Técnica Y Comercial

Para el presente proyecto se determina cumplir con todas las normas legales en relacion
con el ambiente en el que se encuentra, cumpliendo las normas municipales, prediales,
tributarias, sociales y demas leyes que afectan al desempefio, las normas tributarias y

legales, la obtencion de las patentes respectivas.



1.4.2. Caracteristicas Del Servicio

1.4.2.1 Local

Hablar de centros de copiado es hablar de empresas que ha sido capaces de agrupar la
mayoria de sistemas de impresion que existen en el mercado en una sola. Impresion
digital, offset, serigrafia, aerografia, ploteado en pequefio y gran formato, rotulacion,

ademas de equipo de montaje.

Los centros de copiado son conformados por un gran equipo humano, donde el afan de
superacion, preparacion continua y profesionalidad, hacen de estas empresas un
conjunto dispuesto a ofrecer la mayor calidad en sus trabajos, en el menor tiempo

posible, siempre pensando en la mayor comodidad de los clientes.

1.4.2.2 Extranjero

A nivel externo, se logroé obtener informacion mediante los buscadores de internet, ya
que no se posee informacion acerca de este tipo de negocios.

En la investigacion se identificd estas empresas con similares caracteristicas.

e http://www.laucentrodecopiado.com.ar/servicio.htm

e www.estudioprint.com

e http://www.copycenterdigital.com/

e http://copy-center.net/enlaces/enlaces.htm

1.5 RECOLECCION DE INFORMACION

1.5.1 Calculo de 1a Muestra

Se utilizaron los siguientes datos y la aplicacion de la siguiente formula:



NXxZ2xpxq

n=

Z2x p x q +(N-1) x E2

Donde:

+ n = Tamafio de la muestra

¢ p = Probabilidad que el evento ocurra 70%

¢ q = Probabilidad que el evento no ocurra 30%

¢ e = 5% error de estimacion

¢ 2=95% que equivale a 1.96 sigmas en una distribuciéon normal

¢+ N = Poblacion
Para obtener N se realizo el siguiente calculo:
El total de estudiantes matriculados es de 4.786 segun datos de la Universidad (Ver
Anexo 1), a este valor se le resto el 16% de estudiantes que no sacan copias segun la

encuesta piloto, y nos da el total de la poblacion, 4.020 estudiantes.

Aplicando la féormula de la encuesta el resultado fue:

NxZ*xpxq

n =
Z’x px q+(N-1)x E?
(4020%*(1.96%)*0.70*0.30)

n =
((1.96*)*0.70*0.30)+((4020-1)*(0.05%))
3706,37568

n =
10,85

TAMANO DE LA MUESTRA 341,47

Por lo tanto el tamafio de la muestra es de 342 encuestas, se cree conveniente redondear

el naimero y se van a realizar 360 encuestas.

* JOSE NICOLAS, Jany, Investigacion Integral,
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1.5.2 Diseno De La Encuesta
UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DIRIGIDO A: ESTUDIANTES
Objetivo:

La aplicacion de la presente encuesta tiene por objetivo, recolectar informacion acerca
de las necesidades de los estudiantes en la adquisicion de los servicios de copiado,
espiralado, anillado, empastado e impresiones y junto a eso determinar la necesidad de
crear un proyecto de esta naturaleza para la universidad.

Agradezco por la colaboracion brindada al presente trabajo y solicito llene el
cuestionario con la mayor sinceridad posible a fin de obtener resultados satisfactorios al

momento de ejecutar este estudio.

Marque la respuesta seleccionada con una X dentro del cuadro o de los cuadros si

se requiere:

1.;Esta usted conforme con el servicio de copiado que tiene la Universidad,
Porqué explique por favor?

SI [ ] No [ ]

2. ;Como califica usted el servicio que brinda el centro de copiado de la
Universidad?

BUENO [ ]

REGULAR [ |

MALO [ ]
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3. (Frecuencia utiliza usted los siguientes servicios que brinda el centro de
copiado de la Universidad?

| COPIADO | ANILLADO |H\/IP RESIONl ESPIRALADO |

TODOS LOS DIiAS | | | |

TRES VECES A LA SEM ANA |

UNA VEZ POR SEM ANA |

OCASIONALMENTE |

NUNCA |

4. ;Sefiale cual es para usted el horario ideal en el que deberia trabajar la
copiadora?
De Hasta

5. (Esta de acuerdo con los precios que paga usted en el centro de copiado de la
Universidad?

st [ ] No [ ]

6. ;Cree que la ubicacion del centro de copiado de la Universidad es la mejor
para brindar el servicio?

st [ ] No [ ]

7. (El nimero de copias que usted saca por promedio a la semana es de?

De2as5

De 6a 10
De 11 a 15
De 16 a 20
De 21 a 25
De 26 a 30

De 31 o mas

Innnninn
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8. {Qué servicios y productos cree usted que la copiadora de la Universidad
deberia brindar para satisfacer sus necesidades?

Servicios Productos
Fotocopia B/N Articulos de papeleria (hojas, goma, etc) I:l
Fotocopia Laser color Espiralados
Impresion Fotografica Digital Libros Fotocopiados

Impresiones laser color Esferos, lapices, portaminas

HiNN

Impresiones B/N
Digitalizacion de libros
Disefio Grafico
Escaneos

Internet

Jodoooood

9. ;Defina su frecuencia de uso en los servicios que se detalla a continuacion?

| COPIADO | ANILLADO | IMP RESION |ESP IRALADOl

Fotocopia B/N

Fotocopia Laser color

Impresion Fotografica Digital

Impresiones laser color

Digitalizacion de documentos

Disefio Grafico

Escaneos
Plastificados
Espiralados

Empastados

|
|
|
|
|
Digitalizacion de libros [
|
|
|
|
|
Venta de suministros de oficina |

10. ;En promedio cuinto gasta usted en copias a la semana?

De 0,25 ctvs. a 0,50 ctvs.
De 0,51 ctvs. a 0,75 ctvs.
De 0,76 ctvs. a 1 dolar
De 1 a 1,50 dolares

De 1,51 a 1,75 dolares
De 1,76 a mas

HHaoot

11. ;Como califica usted la calidad de impresion en el centro de copiado de la
Universidad?

BUENA L]

REGULAR [ ]

MALA [ ]

-13 -



12. ;De los servicios que tiene la copiadora cuales cree usted que son
deficientes?

SERVICIO DE FOTOCOPIADO ||
ESPIRALADO [ ]
ALQUILER COMPUTADORAS [ |

VENTA DE SUDMINISTROS [ |

13. ;Qué tipos de documentos son los que usted mas Fotocopia?

LIBROS COMPLETOS
MATERIAL BIBLIOGRAFICO
COPIAS DE ASIGNATURAS

MATERIAL DE TRABAJO EN CLASE

Huboh

FOLLETOS, REVISTA S ,PERIODICOS

1.5.3 Resultados De La Encuesta

La encuesta se la realizo en las instalaciones de la Universidad Politécnica Salesiana

Campus el Giron, esta fue dirigida a estudiantes de todas las facultades de la misma.

EDADES

18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 37 39 48
anos afnos afios afios aflos afos anos anos afios afios afios afios anos anos afos afios

Las edad mas representativa fue la de 21 afios con un 22,5% de participacion, seguida

conun 15.56% la de 22 afios.
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46% ® Masculino

® Femenino

En general se entrevisto a 166 varones y 194 mujeres.

s [ FACULTADES
Biotecnologia "% -

8% Administracion
(]

35%

Contabilidad S
Comunicacion

15%

Las facultades que se entrevistd se las tomo aleatoriamente y tuvieron los siguientes

porcentajes de participacion en la encuesta.

NIVELES - N&veno Primero y
Séptimo y 6% segundo
Octavo 229%
27%

Terceroy
Cuarto
28%

Los niveles que tuvieron mayor participacion en los resultados de la encuesta fueron:

tercero y cuarto con un 28%, séptimo y octavo con un 27%.
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Las preguntas de la encuesta tuvieron los siguientes resultados:

1.- éEsta usted conforme con el servicio de
copiado que tiene la Universidad?

13%

Esta respuesta nos indica que el 87% de los estudiantes no esta conforme con los
servicios que brinda la copiadora de la Universidad por diferentes motivos que los
encuestados supieron indicar, los que se pueden agrupar en problematicas como el
espacio, el trato que reciben por parte de los empleados, la falta de agilidad, los precios.

Frente a un 13% que si estan conformes con los servicios.

2.- ¢Como califica usted el servicio que
brinda el centro de copiado de la
Universidad?

e

REGULAR
57%
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En cuanto a la percepcion de la atencion al cliente que ellos reciben el 16% de
estudiantes lo catalogaron como un buen servicio.

Un 57% de estudiantes entrevistados dijo que el servicio era malo, dato muy importante
ya que mas de la mitad del estudiantado no estd recibiendo un servicio de acorde a las
necesidades y exigencias; Mercado que ha preferido ir a los centros de copiado que estan
afuera de la universidad. EL 27% de estudiantes indicaron que para ellos el servicio era
malo, podemos decir que un 84% de los estudiantes no se sienten conformes con el

centro de copiado que existe en la Universidad.

3.- ;Con qué frecuencia utiliza usted el servicio de copiado, anillado, impresion de

la Universidad?

COPIADO

= TODOS LOS DIAS

= TRES VECES A LA
SEMANA

™ UNA VEZ POR
SEMANA

= OCASIONALMENTE

E
S
T
V)
D

|
A
\
T
E
S

Un 34% de los estudiantes ocupan ocasionalmente el servicio, un 26% lo ocupan tres
veces por semana, el 17% de los estudiantes lo ocupan una vez por semana, apenas el

11% lo ocupan todos los dias.
Y un 12% nunca lo han ocupado siendo este un resultado importante ya que al ser un

centro creado para los estudiantes y satisfacer sus necesidades, se puede dar cuenta que

el actual centro de la universidad no estd cumpliendo sus objetivos.
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ANILLADO

= TODOS LOS DIAS

= TRES VECES A LA
SEMANA

= UNA VEZ POR
SEMANA

= OCASIONALMENTE

= NUNCA

wm-+42D>» —0ODCHVLmM

El 69% de los estudiantes nunca han utilizado el servicio de anillado, un 25% indic6 que
los estudiantes ocupan el servicio de anillado ocasionalmente; Un 4% de estudiantes lo

ocupan una vez por semana, apenas un 2% lo hacen tres veces por semana.

Un resultado muy importante es el reflejando por las encuestas, un estudiante de los 360
encuestados, que representa el cero por ciento ha ocupado el servicio de anillado en el

centro de copiado de la Universidad.

IMPRESION

= TODOS LOS DIiAS
= TRES VECES A LA
SEMANA

™ UNA VEZ POR
SEMANA

= OCASIONALMENTE

= NUNCA

E
S
T
U
D
!
A
N
T
E
S
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La encuesta nos indica que un 44% de los estudiantes ocupan ocasionalmente el servicio
de impresion del centro de copiado. Un 29% nunca lo han ocupado las impresiones, el
13% de los estudiantes de la Universidad lo hacen una vez por semana, el 12% de los
encuestados respondieron que lo ocupan tres veces por semana, y un 2%supieron indicar

que nunca lo han ocupado.

ESPIRALADO

= TODOS LOS DIAS

® TRES VECES A LA
SEMANA

® UNA VEZ POR
SEMANA

= OCASIONALMENTE

= NUNCA

wm-2>» - 0C-Hwuvm

4.- ;Seiiale cual es para usted el horario ideal en el que deberia trabajar la

copiadora?

= 06:00 - 21:30
= 06:30 - 21:30
™ 06:30 - 21:30
* 06:45 - 21:30
® 07:00 - 21:30
= 07:00 - 21:00
® 07:00 - 21:45
= 07:00 - 22:00
m 08:00 - 21:00
= 08:00 - 20:00

™ 08:00 - 21:30

= 08:00 - 20:30
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Cuando se pregunt6 a los estudiantes acerca del horario ideal en el que deberia laborar el
centro de copiado los resultados fueron los siguientes, un 24% de los encuestados
respondieron que el mejor horario es de 7:00 am a 21:30pm, un 28% respondi6 que el

mejor horario es de 6:45 am a 21:30pm.

El 11%de los estudiantes indicé que el horario ideal es de 7:00 am a 21:00 pm, y un 9%

dijo que el mejor horario seria el de 6:00 am a 21:30pm.

5.- (Esta de acuerdo con los precios que paga usted en el centro de copiado de la

Universidad?

Los estudiantes respondieron que un 58% no esta conforme con los precios que pagan en

el centro de copiado de la universidad.

Frente a un 42% que dijo estar conforme con los precios que se cancela por una copia,

por la venta de suministros, por el servicio de impresion.
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6.- ;Cree que la ubicacion del centro de copiado de la Universidad es la mejor para

brindar el servicio?

En la pregunta sobre la conformidad de la ubicacion del centro de copiado de la
universidad los encuestados respondieron que apenas un 31% estan conformes, frente a

un 69% que piensan que la ubicacion del centro de copiado no es la ideal.

7.- ¢El nimero de copias que usted saca por promedio a la semana es de?

De 6a 10

18%
De 21 a 25

=5 ‘

Dellals
14%

De 16 a 20
15%
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En la pregunta que hace referencia sobre la cantidad copias que sacan los estudiantes por
semana se reflejan los siguientes datos: Un 21% saca entre 21 a 25 copias semanales, Un

18% saca entre 6 a 10 copias, un 15% saca entre 16 a 20 copias semanales.

8.- (Qué servicios cree usted que la copiadora de la Universidad deberia brindar

para satisfacer sus necesidades?

NECESIDAD DE SERVICIOS

* Fotocopia B/N

* Fotocopia color

® Impresidn Fotografica
¥ Impresiones color

® Impresiones B/N

® Digitalizacion de
documentos
® Disefio Grafico

® Escaneos

M Internet

SERVICIOS

Los servicios mas requeridos fueron: el Internet con 88.89%. El servicio de escaner con
un 81.67%, un 80.33% necesitan fotocopias blanco y negro, el 70.28% requieren

fotocopias a color.
Un porcentaje de estudiantes que representan el 62,5% requieren impresiones a color,

mientras que un 48.33% necesitan que el centro de copiado tenga el servicio de

Impresiones a blanco y negro.
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NECESIDAD DE PRODUCTOS

= Articulos de
papeleria

= Espiralados

® Libros
fotocopiados

E
S
T
U
D
|
A
N
t
E
)

= Esferos,lapices,p
ortaminas

PRODUCTOS

Las necesidades de los estudiantes referentes a los productos que necesitan que les

ofrezca el centro de copiado de la Universidad son:

La venta de esferograficos, lapices, portaminas con un 74.44% de encuestados a favor,

un 66.11% requieren la venta de libros fotocopiados.

Un producto que ellos necesitan con un 57.78% de respaldo es la venta de articulos de

papeleria como hojas de papel ministro, hojas de papel bond.

9.- ;Defina su frecuencia de uso en los servicios y productos que se detalla a

continuacion?
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TODOS LOS DIAS Fotocopia B/N

Fotocopia Color

® Impresion Fotografica Digital

* Impresiones color
Digitalizacion de documentos

= Ploter
Disefio Grafico
Escaneos

¥ Plastificados

= Anillados

- ® Empastados

;5 4.17

_—
2.78 2.22 m 0,83 m 0.56 0.56 ® Venta de sudministros de
oficina

El 50% de los estudiantes utilizan las fotocopias en blanco y negro con una frecuencia
de todos los dias. La compra de suministros le sigue con un 15% de frecuencia de
consumo. El servicio de escaneo utiliza todos los dias un 7% de estudiantes asi como un

5% ocupan el servicio de fotocopias de color, anillados.

TRES VECES POR SEMANA " Fotocopia B/N

= Fotocopia Color

™ Impresion Fotografica Digital
* Impresiones color

® Digitalizacién de documentos
= Ploter

= Disefio Grafico

= Escaneos

= Plastificados

= Espiralados

™ Empastados

™ Venta de sudministros de
oficina
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El 32% de los estudiantes sacan copias con una frecuencia de tres veces por semana.

El 13% de los encuestados compran suministros con una frecuencia de tres veces a la

semana igual que el 9% ocupa el servicio de impresiones a color y fotocopias a color.

Un 8% de los estudiantes ocupa el servicio de escaneo tres veces a la semana, siendo

estos los valores mas representativos en esta pregunta.

UNA VEZ POR SEMANA * Fotocopia B/N

™ Fotocopia Color
® Impresion Fotografica Digital

* Impresiones color

= Digitalizacion de documentos
® Ploter
= Disefio Grafico
¥ Escaneos
— ¥ Plastificados
= Anillados

® Empastados

® Venta de sudministros de
oficina

Los servicios que ocupan una vez por semana los resultados son los siguientes:
Un 13% de los encuestados dijo que ocupan los servicios e fotocopias a Color y

escaneos. Un 12% dijo que ocupan fotocopias a blanco y negro, y un 11% supo indicar

que requieren productos de suministros de oficina tres veces a la semana.
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OCASIONAL = Fotocopia B/N

* Fotocopia Color

® Impresion Fotografica
Digital
™ Impresiones color

® Digitalizacion de

-' dlocumentos
— -— ™ Ploter
35.83 B 35.83

31.39 = Disefio Grafico
= Escaneos
E Plastificados
® Anillados
® Empastados

®m Venta de sudministros de
oficina

El 50% de los estudiantes supieron indicar que ocasionalmente han requerido el servicio
de fotocopias a color, un 41,94% dijo que es el servicio de impresion fotografica digital,
el 40,56% el servicio de plastificados. Un 40% supo indicar que el servicio de plotter lo

ocupan ocasionalmente.

10.- ;En promedio cuanto gasta usted en copias a la semana?

De 1.76 a més De 0,25 ctvs a
De1,51a1,75 ‘ 7% 0,5 ctvs
(]

ddlares 11%
13%
De 0,51 ctvs a
Dela 1,50 0,75 ctvs
délares PA
16%

De 0,76 ctvsa 1
dolar
32%
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Un 32% de los estudiantes encuestados en la Universidad Salesiana campus del Girén

supieron indicar que gastan un promedio de 0,76 ctvs. A 1 dolar cada semana.

Un 21% de los encuestados respondieron que gastan un promedio de 0,51 ctvs. A 0,75
ctvs. Un 16% de los encuestados supieron responder que gastan en promedio 1 a 1,50

dolares en copias cada semana.

11.- ;Como califica usted la calidad de impresion en el centro de copiado de la

Universidad?

REGULAR
56%

En esta pregunta los estudiantes supieron calificar la calidad de impresion del centro de

copiado y un 56% de ellos indico que la calidad es regular.
Un 24% indico que la calidad de impresion que tiene el centro de copiado de la
Universidad es malo y apenas un 20% de los estudiantes encuestados indico que la

calidad es buena.

12.- ;| De los servicios que tiene la copiadora cuales cree usted que son deficientes?
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VENTA DE SERVICIO DE
SUDMINISTROS COPIADO

22% 26%

ESPIRALADO
12%

COMPUTADOR
40%

Un 40% de los estudiantes supieron indicar que el alquiler de computadores que brinda

el centro de copia es deficiente por no tener internet, ser costoso, y tener poco espacio.

El 26% dijo que el servicio de copiado es deficiente por su precio, su calidad, la forma
de prestar el servicio, el tiempo de entrega, el lugar de ubicacion, el servicio que brinda
el personal que atiende. El 22% de los encuestados supo indicar que es ineficiente la
venta de suministros, por sus costos, su poca variedad.

Un 12% de los estudiantes dijo que el servicio de espiralado es ineficiente por sus

precios, por el terminado del servicio.

13.- ;Qué tipos de documentos son los que usted mas fotocopia?

PERIODICOS Y
REVISTAS
MATERIAL DE 6%
TRABAJO EN CLASE
25%

LIBROS COMPLETOS
20%

MATERIAL
BIBLIOGRAFICO
18%
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Los documentos que mas fotocopian los estudiantes fueron los siguientes:

Un 31% indicod que son las copias de asignaturas, como cuadernos, material entregado
por el docente, trabajos; Un 25% supo indicar que es material de trabajo en clase, como
ejercicios, literaturas, recortes. Un 20% de los estudiantes saca copias de libros
completos, un 18% supo indicar que saca copias solo del material bibliografico
solicitado por los docentes. Y apenas un 6% de los encuestados saca copias de

periodicos y revistas.

1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

Al realizar este estudio se obtendran las estimaciones de la demanda del servicio de

copiado para el mercado de la Universidad Salesiana Campus el Girdn.

Los servicios a ofertarse para este estudio estan enfocados al mercado de usuarios
finales, esto quiere decir que seran comercializados directamente al consumidor final,
por lo cual este servicio estéd identificado como “bienes de consumo final”.

Los factores que afectan en el andlisis de la demanda son:

e El crecimiento de la poblaciéon y su tamafio: Este proyecto se centra al mercado
de consumidores finales, su tasa de crecimiento, su marco geografico, su poblacion
podran afectar a la demanda del servicio, por la relacion directa y proporcional que hay

entre estas variables.

Para obtener la tasa de crecimiento se obtuvo en base a los alumnos matriculados desde
el afio 2004 al 2010, haciendo una relacion con el primer afio, ademas se tom6 en cuenta

la infraestructura de la Universidad.

e Gustos y Preferencias: Los gustos y preferencias con respecto a los servicios de
copiado segun los datos de la investigacion de mercado y reflejados en el analisis de los

resultados de las encuestas indican que la forma de presentacion mas comun es el
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espiralado (53.89%), articulos de varios (Esferos, lapices, portaminas) el (74,44%), el
servicio de scanner (81,67%), fotocopias a color (70.28%), el Internet (88.89%)
Ademas reproduccion de documentos es de aceptacion general para los estudiantes con

un (80,33%).

Los datos indicados sobre los gustos y preferencias de los potenciales usuarios con
respecto a los servicios de copiado son un factor de suma importancia, ya que permiten
determinar la cantidad demandada de cada uno de los servicios que se planifican ofrecer

con la implementacion del presente proyecto.

Con relacion a este factor se puede indicar que al producirse variaciones en los gustos y
preferencias por los servicios de copiado provocaria modificaciones significativas en las
proyecciones de cantidad demandada y en los planes de venta.

1.6.1 Clasificacion De La Demanda

La demanda de un producto o servicio tienen origen en las necesidades del hombre, en la

temporalidad, en su vida y en la estructura del mercado en el que se desarrolla.
En relacion a las necesidades que cubren puede ser:
e Demanda de bienes basicos. la sociedad requiere de los mismos para su
desarrollo y crecimiento.
e Demanda de bienes no necesarios. se derivan de una necesidad creada
artificialmente, por gustos o preferencias, consumos suntuarios.

En relacion con su temporalidad pueden ser:

e Demanda continua. es aquella que se practica en forma permanente

e Demanda ciclica o estacional.la que esta relacionada con los periodos del afio.
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El centro de copiado y los servicios que este prestara se encuentran ubicados en la
demanda ciclica, ya que este servicio depende de los periodos académicos de la

universidad para tener su mayor demanda del servicio,

De acuerdo a su destino puede ser:

e Demanda final. La que se identifica con los bienes o servicios finales

e Demanda Intermedia. La que realizan las empresas que adquieren el bien o
servicio.

e Demanda para exportacion. Ejercida por empresas, nacionales o extranjeras, para

destinarlas a los mercados internacionales.

Los servicios a ofertar estan destinados a satisfacer la demanda final, ya que estos
servicios son requeridos por consumidores finales, y no hay forma alguna para que esta

relacion sea interrumpida.

1.6.1.1Area Del Mercado

Esta nos ayuda a restringir la localidad, el sector, la region, la ubicacion en la cual va a

estar el proyecto.

Para el este proyecto y de acuerdo a las necesidades de los demandantes del servicio, el
centro de copiado va a prestar sus servicios a los estudiantes, docentes, de la

Universidad Salesiana sector El Giron.

1.6.1.2Tipificacion De Los Demandantes

Para poder identificar la forma en que los demandantes actuales y futuros ejercen su
demanda y bajo qué condiciones; Primero se debe determinar el tipo de servicio a
ofertar, mediante la identificacion de las variables que determinen el tipo de

demandantes del servicio de copiado.
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A continuacion se detallan las variables que facilitaran este analisis:

1.6.1.3 Variables de Segmentacion

Cuadro No. 2:
Variables de Segmentacion

VARIABLES DETALLE

Region del pais

i Edad, sexo, tamafio de familia, Ciclo de Vida familiar,
Demograficas: Ingresos; Ocupacion, Educacion, religion, Raza,
nacionalidad.

Femenino

Ingresos:

Educacion: Preprimaria, primario, secundario, Universitario,
master, especialistas, Doctorados, Phd’s.

Personalidad

Estilo de vida: Triunfadores, luchadores, mediocres, conformistas,
emprendedores, facilistas.
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Conductuales: Ocasionales, beneficios, indice de utilizacion.
Ocasionales: Especiales, regulares
Beneficios: Calidad, servicio, economia, rapidez, conveniencia.
Indice de utilizacién: Ninguno, minimo, mediano, constante.

FUENTE: Escuela Politécnica del Ejercito, SANCHEZ NUNEZ, Christian Mauricio
AUTOR: Julio Alejandro Tobar Cabezas.

De estas variables, se tomara en cuenta para el proyecto unicamente las mas relevantes
para segmentar el mercado objetivo.

Por lo tanto el proyecto estara dirigido a un mercado con las siguientes caracteristicas:
1.6.1.4 Segmentacion del Mercado

Cuadro No. 3:

Segmentacion del Mercado

VARIABLES DETALLE

Sector: El Gir6n

Parroquia: El Giron

Canton: Quito

Provincia: Pichincha

Lugar: Universidad Salesiana

Geograficas:

Demograficas:

Edad Jovenes y Adultos entre 17 y 35 aflos.
Sexo: Unisex
Ocupacion: Estudiantes, profesionales y publico en general.

Educacion: Secundario, Universitario,

Conductuales: Ocasionales, beneficios, indice de utilizacion.

Beneficios: Calidad, servicio, economia, rapidez, conveniencia.

Indice de Utilizacién: e

Fuente: MBA. Patricio Delgado

Autor : Julio Alejandro Tobar Cabezas

En resumen, el proyecto estara dirigido al publico en general, pero especialmente a los

estudiantes de nivel medio y superior de instruccion.
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1.6.2 Mercado Objetivo

Se realiz6 una encuesta piloto a 100 estudiantes de la Universidad Salesiana Campus El
Girén de esta encuesta salio el porcentaje de alumnos que no sacan copias que fue el

16%, de lo cual se obtuvo el siguiente resultado:

Cuadro No. 4:
Diagrama de Arbol Mercado Objetivo
MERCADO OBIETIVO  N: 4786  Namero de compradores potenciales ( Ver anexo 3)

Estaria dispuesto a ST (94%)
cambiar por un servicio 491
de mejor Calidad
Satisfecho (13%) NO (6%)
31
Estarfa dispuesto a
cambiar por un servicio SI (94%
Consume (84%) No Satifecho (87%) de mejor Calidad 3288
No. de estudiantes NO (6%
Campus El Girdn (6%
210
No Consume (16%)
766 Estarfa dispuesto a ST (94%)
cambiar por un 720
servicio de mejor
46
NO (6%)
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Cuadro No. 5:
Analisis Arbol Mercado Objetivo

COMPRADORES POTENCIALES ACTUALES 4.740
Atendidos Satisfechos 523
Atendidos No Satisfechos 3498
No atendidos Insatisfechos 720
COMPRADORES ATENDIDOS 241
Atendidos Satisfechos no desean cambiarse 31
Atendidos No satisfechos no desean cambiarse 210
MERCADO OBJETIVO INSATISFECHO (n) 4.499
Atendidos satisfechos por cambiarse 491
Atendidos No satisfechos por cambiarse 3288
No atendidos insatisfechos 720
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor
1.6.3 Consumo Promedio
Cuadro No. 6:
Calculo Consumo Promedio
Copias No.
FRECUENCIA Copias por | Semanas Copias por
Promedio | Estudiantes
SEMANAL Semana Laboradas Afo
Semana Muestra
De2as5 3,5 52 182 40 7.280
De6al0 8 64 512 40 20.480
Dellal5s 13 51 663 40 26.520
De 16 a 20 18 54 972 40 38.880
De 21 a?25 23 77 1771 40 70.840
De 26 a 30 28 24 672 40 26.880
De 31 a 35 33 38 1254 40 50.160
360 6026 241.040

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Autor

El Cpc de copias en el afio 2010, es de 670 copias

No. De

Mercado

No. De Copias
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Copias Objetivo
Estudiante
Al dia 3 4.499 12.551 | Copias al dia
A la semana 17 4.499 75.306 | Copias a la semana
Al afio 670 4.499 3.012.330 | Copias al afio

Fuete: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor

1.6.4 Demanda Actual

El analisis anterior del cuadro de la segmentacion del mercado, permite dimensionar la
demanda actual, y tiene como finalidad demostrar la existencia y ubicacion geografica

de los compradores del servicio estudiado.

Para poder determinar la demanda actual del proyecto, se procedid de la siguiente

manera:

DEMANDA ACTUAL
DI= N X Cpc
DI= 4.740 X 670

DI= 3.173.693 COPIAS POR ANO

1.6.4.1 Demanda Historica
Para determinar la demanda histérica, se establecid una tasa de crecimiento del consumo

de copias en relacidon con el crecimiento de estudiantes que obtuvo en afios pasados la

Universidad Politécnica Salesiana Campus el Giron.
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Cuadro No.

Demanda historica

7.

Mercado
Objetivo
2006 3.868 318 1.229.095
2007 4.406 383 1.686.807
2008 4.208 461 1.940.969
2009 4.618 556 2.566.366
2010 4.740 670 3.173.693
Fuente: Estudio de mercado
10.596.930
Elaborado por: Autor

Copias

1.6.4.2 Proyeccion de la Demanda

1.6.4.2.1 Método Minimos Cuadrados

La funcion de proyeccion se obtiene determinando los parametros a y b a partir de los

datos historicos de la variable dependiente del consumo, en funcion de las variaciones de

la variable independiente X.

y=a+ bx
Yy=na+b)x

Yxy=ayx+b)x"2

_(1)
(2):a
(1)*x
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ANOS DEMANDA
ANOS X Y XY XA2
2006 1 1.229.095 1.229.095 1
2007 2 1.686.807 3.373.614 4
2008 3 1.940.969 5.822.906 9
2009 4 2.566.366 10.265.465 16
2010 5 3.173.693 15.868.467 25
Y= 15 10.596.930 | 36.559.547 55
n=35
(1
10.596.930 = 5a + 15b
(1) )*
36.559.547 = 15a + 55b (2)
-31.790.791 = - 15a - -45b
36.559.547 = 15a + 55b
4.768.756 = 10b
4.768.756
b= = 476.876
10
En (1)
reemplazamos b
10.596.930 = 5a + 15 476.876
10.596.930 = 5a + 7.153.134
a=  3.443.796
3 = 688.759
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FUNCION DE PROYECCION O AJUSTE

688.759

+

476.876 X

COEFICIENTE DE DETERMINACION R*2

Variacion explicada por la funcion de ajuste

=
RE2 Variacion Total
(Y-Dn2
RM2= 2
Y(Y-D"2
ANOS DEMANDA
X Y (Y-0) (Y-O)"2 Y Y-0) Y -D"2
1 1.229.095 -890.291 792.618.163.088 1.165.635 | -953.751,19 909.641.335.925
2 1.686.807 -432.579 187.124.663.892 1.642.510 | -476.875,60 227.410.333.981
3 1.940.969 -178.417 31.832.750.707 2.119.386 0,00 0
4 2.566.366 446.980 199.791.311.177 2.596.262 | 476.875,60 227.410.333.981
5 3.173.693 1.054.307 1.111.563.831.443 3.073.137 | 953.751,19 909.641.335.925
Y= 15 10.596.930 0 2.322.930.720.308 2.274.103.339.813
10.596.930
0= LY 2.119.386,06
n 5
Y -0O)*2 2.274.103.339.813
RAN2= L0°-0) = 0,97898027
Y(Y-D"2 2.322.930.720.308
r= R
r=0,98943
PROYECCION DE LA DEMANDA
ANOS DEMANDA Demanda
Proyectada Y’
2011 6 3.550.013
2012 7 4.026.888
2013 8 4.503.764
2014 9 4.980.640
2015 10 5.457.515
2016 11 5.934.391
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1.6.4.2.2 Funcion Exponencial

y= f®
x= anos
y= ab”x
InY= Ina+Xlnb
ECUACIONES
Ylny= nlna + > XInb (D)
YInY= YXlna + Yx"2Inb (2):(1)*X
ANOS DEMANDA
X Y InY XInY X2
1 1.229.095 14,02 14,02 1
2 1.686.807 14,34 28,68 4
3 1.940.969 14,48 43,44 9
4 2.566.366 14,76 59,03 16
5 3.173.693 14,97 74,85 25
15 10.596.930 72,56724 220,019 55
Media = 10'5956'930 = 2.119.386,06
72,567 = Slna + 15Inb ( 1 )
220,019 = 15lna + 55Inb
217,702 = -15lma - -45lnb (1)=* -3
220,019 = 15Ina +  55mb  (2)
2317 = 0 + 10lnb
2,316889 _
Inb = 10,00 = 0,231689
e’=12,7182818285
Ant.Inb = e’ = 1,26072750
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En (1) reemplazamos Inb= 0,231689

72,56724247 = Slna + 15Inb (1)
72,56724247 = Slna + 15 0,231689 (1)
72,56724247 = Slna +  3,475334041
69,09190843 '=2,7182818285
Inb = = 13I8 ¢
Ant.Inb = e’ = 1.002.875,25
FUNCION DE PROYECCION O AJUSTE
y= 1.002.875,25 1,2607 A X
COEFEFICIENTE DE DETERMINACION R"2
Variacion explicada por la funcion de ajuste
RMN2= —
Variacion Total
(Y-D"2
RM2= 2 —
X(Y-Dn2
ANOS DEMANDA
X Y (Y-0) (Y-1)"2 Y (Y -0 (Y - D2
1 1.229.095 -890.291 792.618.163.088 1.264.352 | -855.033,64 731.082.533.923
2 1.686.807 -432.579 187.124.663.892 1.594.004 | -525.382,20 276.026.456.040
3 1.940.969 -178.417 31.832.750.707 2.009.605 | -109.781,56 12.051.990.387
4 2.566.366 446.980 199.791.311.177 2.533.564 414.177,60 171.543.085.730
5 3.173.693 1.054.307 1.111.563.831.443 3.194.133 | 1.074.747,32 | 1.155.081.808.619
>= 15 10.596.930 0 2.322.930.720.308 2.345.785.874.699
10.596.930
0= 2Y = 2.119.386,06
n 5
Y -2 2.345.785.874.699
A)— = =
R72 Y(Y-D)"2 2.322.930.720.308 1,009839
r= VR™2
r= 1,00
PROYECCION DE LA DEMANDA
ANOS DEMANDA Demanda
Proyectada Y
2011 6 4.026.932
2012 7 5.076.864
2013 8 6.400.542
2014 9 8.069.339
2015 10 10.173.237
2016 11 12.825.680
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1.6.4.3 Proyeccion de la Demanda

La funcion que mas se acerca a uno es la exponencial se decide tomar como demanda
para este proyecto los valores obtenidos en el calculo del método de minimos cuadrados

por ser lo mas conservador.

Cuadro No. 8:

Proyeccion de la Demanda

Demanda
DEMANDA
Proyectada Y’
2011 6 3.550.013
2012 7 4.026.888
2013 8 4.503.764
2014 9 4.980.640
2015 10 5.457.515
2016 11 5.934.391
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor

1.6.4.4 Factores Que Afectan A La Demanda

Los diversos factores por los que se ve influida la demanda, son los determinantes al
momento de establecer su magnitud, tasas de crecimiento, decrementos, tendencias. En
base a todos estos factores se podra establecer las reacciones de los demandantes y la

potencialidad del mercado.

Los factores que afectan a la misma son:

e Ingresos Promedios.- Cuando los ingresos aumentan los individuos pueden

adquirir mas bienes o servicios, cualquiera sea su precio.
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Poblacion.- Dependera del numero de habitantes de una poblacion, este punto
afecta claramente al proyecto, ya que el mismo esta relacionado directamente
con el nimero de estudiantes de la Universidad.

e Precios de bienes relacionados.- Existe una conexion particularmente importante
entre los bienes sustitutos, la alteracion en el precios de un bien o servicio
alterara la curva de la demanda.

e Gustos.- Los gustos o preferencias representan una variedad de caracteristicas
historicas y culturales. Los gustos se pueden modificar con el transcurso del
tiempo debido a campafias publicitarias.

e Caracteristicas Especiales.- Afecta la demanda de bienes y servicios especificos,

las expectativas sobre los incrementos futuros de precios, sobre todo los precios

pueden tener un efecto importante en la demanda.

1.6.5 Demanda Insatisfecha

1.6.5.1 Demanda Insatisfecha Actual

La demanda actual insatisfecha, es producto de multiplicar el nimero de compradores

potenciales por el consumo per-capita (N x Cpc) y es de 3.012.223, correspondiente al

afo de investigacion 2010.

DI= N X Cpc
DI= 4499 X 670
COPIAS
DI= 3.012.223 -
POR ANO

1.6.5.2 Demanda insatisfecha historica

Al no tener datos historicos del consumo se dificulto calcular la serie historica del

consumo de copias de un periodo de cinco afos.
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La demanda es el resultado de multiplicar N x Cpc, para los afios 2006-2007-2008-2009,
se tomo el Cpc del afio 2010 de 670 y se calculd los afios anteriores en base a la
informacion proporcionada por la Universidad (Ver Anexo 1). La N de la poblacion o
compradores potenciales insatisfechos, se obtuvo de los datos entregados por la

universidad.

Cuadro No. 9:

Demanda Insatisfecha Historica

" N/ Historico
ANOS Cpc/aiio
de estudiantes
2006 3.868 318 1.229.095
2007 4.406 383 1.686.807
2008 4.208 461 1.940.969
2009 4.618 556 2.566.366
2010 4.499 670 3.012.223
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado Por: Autor

1.6.5.3 Proyeccion De La Demanda Insatisfecha

El entorno en el que se va a desarrollar las actividades del centro de copiado lo
constituyen 4786 alumnos.

Es evidente que el mayor porcentaje de alumnos lo tiene la carrera de Administracion de
empresas con un 35% de representacion del total de alumnos matriculados, siguiéndola
la carrera de comunicacion con un 18%, la carrera de contabilidad y auditoria un 16%, y
la carrera de psicologia un 14%, siendo estas las carreras mds representativas con un

total de 3952 alumnos de un total de 4786 alumnos matriculados.

La Universidad cuenta con todos los servicios bdsicos, y una estructura amplia y

adecuada, con un movimiento econdmico importante.
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Los aspectos antes descritos son considerados por cuanto el cliente potencial para el
centro de copiado, estd definido para el segmento estudiantil y por tal razéon fue

necesario conocer la participacion de los mismos en el mercado.

1.6.5.3.1 Método Minimos Cuadrados

La funcién de proyeccion se obtiene determinando los parametros a y b a partir de los
datos historicos de la variable dependiente del consumo, en funcién de las variaciones de

la variable independiente X.

y=a + bx
Yy=na+b)x (D)
dxy=ad x+ by x"2 _(2):a()*x
ANOS DEMANDA
ANOS X Y XY XA2
2006 1 1.229.095 1.229.095 1
2007 2 1.686.807 3.373.614 4
2008 3 1.940.969 5.822.906 9
2009 4 2.566.366 10.265.465 16
2010 5 3.012.223 15.061.117 25
3= 15 10.435.460 35.752.197 55
n=>5
10.435.460 = 5a + 15b (1) (1)*
35.752.197 = 15a + 55b (2)
-31.306.381 = -15a - -45b
35.752.197 = 15a + 55b

4.445.816 = 10b

o 4.44156816 _ 444.582
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En (1) reemplazamos b

10.435.460 = 5a + 15 444.582
10.435.460 = Sa +  6.668.724
a=  3.766.736 - 753347
5
FUNCION DE PROYECCION O AJUSTE
Y= 753.347 + 444.582 X

COEFICIENTE DE DETERMINACION R*2

Variacion explicada por la funcion de ajuste

N)=
RE2 Variacion Total
Y -2
rRo= 2 -0
2(Y-D"2
ANOS DEMANDA
X Y (Y-D) (Y-D)"2 Y (Y-D (Y -D"2
1 1.229.095 -857.997 736.158.940.745 1.197.929 | -889.163,18 | 790.611.169.067
2 1.686.807 -400.285 160.228.145.606 1642510 | -444.581,59 | 197.652.792.267
3 1.940.969 -146.123 21.352.032.316 2.087.092 0,00 0
4 2.566.366 479274 229.703.775.044 2531674 | 444.581,59 | 197.652.792.267
5 3.012.223 925.131 855.867.850.831 2.976.255 | 889.163,18 | 790.611.169.067
Y= 15 10.435.460 0 2.003.310.744.542 1.976.527.922.668
10.435.460
0= LY = 2.087.092,05
n 5
rrpe 2 =072 B 1.976.527.922.668 ~ 0.98663072
Y (Y-D)12 B 2.003.310.744.542 - ’
r= R
r= 099

PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

. Demanda
ANOS DEMANDA Proyectada Y’

2011 6 3.420.837
2012 7 3.865.418
2013 8 4.310.000
2014 9 4.754.582
2015 10 5.199.163
2016 11 5.643.745
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1.6.5.3.2 Funcion Exponencial

y= f®
x= afos
y= ab”x
InY= Ina+ Xlnb
ECUACIONES
2 Iny= nlna + ) Xlnb (D)
YInY= YXlna+>x"2Inb (2):(1)* X
ANOS DEMANDA
X Y InY XInY X"2
1 1.229.095 14,02 14,02 1
2 1.686.807 14,34 28,68 4
3 1.940.969 14,48 43,44 9
4 2.566.366 14,76 59,03 16
5 3.012.223 14,92 74,59 25
15 10.435.460 72,51502492 219,757529 55
. 10.435.460
Media = 3 = 2.087.092,05
72,515 = Slna + 15Inb (1)
219,758 = 15Ina + 55Inb  (2)
-217,545 = - 15lna - “45Inb  (1)* -3
219,758 = 15lna + 55Inb  (2)
2212 = 0 + 10Inb
2,212454 B
Inb 10.00 = 0221245
e’= 2,7182818285
Ant.Inb = e’ = 1,2476
En (1) reemplazamos Inb=0,029272
72,51502492 = Slna + 15 Inb (1)
72,51502492 = Slna + 15%  0,221245426 1)
72,51502492 = Slna +  3,318681391
Inb = 69, 19234353 = 13,839269
e’= 2,7182818285
Ant.Inb = e’ = 1.024.042,62
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FUNCION DEPROYECCION O AJUSTE

y= 1.024.042,62 1,25
COEFICIENTE DE DETERMINACION R*2
Variacion explicada por la funcion de ajuste
RM2= —
Variacion Total
Y -0"2
o L0
Y(Y-02
ANOS DEMANDA
X Y (Y-D) (Y-9H)™2 Y Y-9 (Y-D"
1 1.229.095 -857.997 736.158.940.745 1.277.626 | -809.466,17 | 655.235.487.089
2 1.686.807 -400.285 160.228.145.606 1.594.004 | -493.088,20 | 243.135.969.438
3 1.940.969 -146.123 21.352.032.316 1.988.726 -98.365,67 9.675.804.748
4 2.566.366 479.274 229.703.775.044 2.481.194 394.101,84 155.316.259.166
5 3.012.223 925.131 855.867.850.831 3.095.611 | 1.008.518,87 | 1.017.110.320.129
Y= 15 10.435.460 0 2.003.310.744.542 2.080.473.840.571
10.435.460
[= LY = 2.087.092,05
n 5
pge _LO-0%2 2080473840571 I
Y (Y-0)M2 ) 2.003.310.744.542 -
r= RV
r= 1,02

PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

ANOS DEMANDA | Demanda
2011 6 3.862.176
2012 7 4.818.565
2013 8 6.011.784
2014 9 7.500.480
2015 10 9.357.820
2016 11 11.675.094
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1.6.5.3.3 Proyeccion De La Demanda Insatisfecha

La funcion que mas se acerca a uno es la exponencial se decide tomar como demanda
para este proyecto los valores obtenidos en el calculo del método de minimos cuadrados

por ser lo mas conservador.

Cuadro No. 10:

Proyeccion Demanda Insatisfecha

. Demanda
ANOS DEMANDA Proyectada
v’
2011 6 3.420.837
2012 7 3.865.418
2013 8 4.310.000
2014 9 4.754.582
2015 10 5.199.163
2016 11 5.643.745
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado Por: Autor

1.6 IDENTIFICACION DE LOS SERVICIOS

Para realizar la encuesta se identifico con anterioridad los servicios, problematicas y
productos que son requeridos por los demandantes, a través de la encuesta piloto. Esta

reveld que los productos, servicios y problematicas son las siguientes:

1.7.1 Servicios
e Fotocopia B/N
e Fotocopia color
e Impresiones color
e Impresiones B/N
e Digitalizacion de documentos
e Disefio Grafico

e Internet
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1.7.2 Productos
e Articulos de papeleria
e Espiralado
e Libros fotocopiados

e Esferos, lapices, portaminas, etc.

Cuadro No. 11:

Linea de productos y Servicios

LINEA DE PROD./SERV. PRODUCTOS SUBPRODUCTOS

AMPLIACIONES
REDUCCIONES
ACETATOS
OTROS
AMPLIACIONES
REDUCCIONES
ACETATOS
OTROS
ESPIRALADOS

PERFILES
Ad

CEDULA
PLASTIFICACION FORMATOS PASAPORTE

LICENCIA
MATRICULA
FLASH
CDS
CARPETAS
PAPEL BOND
B/N
COLOR
B/N
COLOR

B/N

COPIAS

COLOR

ESPIRALADOS PASTA PLASTICA

SUMINISTROS ACCESORIOS

DISENO GRAFICO IMPRESION

TRABAJOS EN COMP. IMPRESION

Fuente: Manuel Antonio Andrade Betancourt Espe, 2004
Elaborado por: Autor

Segmentacion de los Servicios: De acuerdo a los resultados obtenidos en las 360

encuestas realizadas se determind lo siguiente:

SERVICIO Consumo Per Mercado Nimero de Copias
PRINCIPAL | capita de Copias Objetivo Demandadas al afio
Fotocopias
B/N 670 4499 3.012.223
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1.8ANALISIS DE LA OFERTA

Es la cantidad de bienes y/o servicios que los productores estan dispuestos a vender en el
mercado a un precio determinado. También se designa con este término a la propuesta
de venta de bienes o servicios que, de forma verbal o por escrito, indica de forma

detallada las condiciones de la venta.’|

El propdsito que se persigue con el analisis de la oferta es determinar o medir las
cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion
del mercado un bien o un servicio. La oferta igual que la demanda es funcién de una
serie de factores, como con los precios en el mercado del producto, los apoyos

gubernamentales a la produccion etc.

1.8.1 Factores Que Afectan A La Oferta

Tecnologia.-Este factor es una herramienta muy fundamental para la diferenciacion; ya
que al ser un negocio que en si no necesita mucha inversion para su instalacion, es

importante que la tecnologia de los equipos, y la calidad sea alta y de ultima generacion.

El Numero De Oferentes.-Al ser un tipo de Negocio que necesita una inversion media,
€s un negocio atractivo para muchos, existen muchas empresas de éste tipo en el

mercado.

Expectativas.-Los oferentes también tienen en cuenta las expectativas sobre las
variaciones de los precios de los productos cuando toman sus decisiones actuales sobre

la produccion.

Esto influye negativamente en la oferta del servicio, al esperar el incremento de varios
gastos dentro de la empresa como: sueldos, arriendos, mantenimiento, etc. Si se espera

incrementos en los ingresos, la oferta serd positiva.

> Diccionario de marketing de cultura S.A.
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1.8.2 Comportamiento Historico De La Oferta

Cabe sefialar que no se posee informacion estadistica de ningun otro sitio sobre la oferta
histdrica; lo cual impide hacer un estudio técnico sobre su comportamiento, sin embargo

se tratara de hacer una descripcion cualitativa sobre el desarrollo historico de la oferta.

1.8.3 Analisis De Los Principales Competidores

NOMBRE : Bazar
UBICACION :  Calle Tamayo E10-27

Posee 2 copiadoras
2 Ricco/aficcio 551
5 computadores con internet
Es la copiador mas conocida y visitadas por los
estudiantes por su costo.
0,015 cada copia
0,15 por Impresiones

NOMBRE: CENTRO DE COPIADO
UBICACION : Universidad Salesiana

Posee 5 copiadoras, de las cuales 4 funcionan
Su marca es RICCO.
Tienen 3 computadoras
No posee Internet
Las ocupan solo para impresiones
Espacio total del centro es 5 mt x 3mt aproximadamente
Precios:
0,02 cada copia de ambos lados
0,03 cada copia de una cara
0,10 por Impresiones

-52-



NOMBRE :
UBICACION :

NOMBRE :
UBICACION :

SIN NOMBRE
Av 12 de Octubre N 24-19

Posee 4 copiadoras
2 Marca Savin 2055 DP

1 Marca Ricco/oficcio 700
1 Marca Ricco/oficcio 2051

Tienen 4 computadoras basicas

Siposee Internet

Se las tienen para alquiler de internet y usos de office
Existen 4 cabinas telefonicas
Espacio total del centro es 6mt x Smt aproximadamente
Precios:

0,02 cada copia

0,10 por Impresiones

Copiadora de la Esquina
Av 12 de Octubre N 24-07 (Esquinero)

Posee 7 copiadoras

En su mayoria su de Marca Ricco/oficcio
Tienen 8 computadoras basicas

Siposee Internet

Se las tienen para alquiler de nternet y usos de office
Existen 1 plotter
Venta de suministros de pepeleria
Espacio total del centro es 7mt x Smt aproximadamente
Precios:

0,02 cada copia

0,10 por Impresiones
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NOMBRE : Electronica VMOS
UBICACION : Calle Tamayo E10-41

Posee 4 copiadoras

1 Ricco/aficcio 700

2 Ricco/aficcio 551

1 Gestener 5021
Su actividad principal la reparacion técnica de equipos
Es la copiador mas conocida y visitadas por los
estudiantes por su costo.

0,015 cada copia

0,05 por Impresiones

NOMBRE:  COPIAME
UBICACION : Calle Tamayo E10-23

Posee 9 copiadoras
5 Marca SAVIN 2070dp
1 Marca SAVIN 2070dp 4050
1 Marca Ricco/aficcio 3230
1 Marca Larder Id 060

1 Marca Ricco/aficcio
8 computadores con mternet
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1.8.4 Cuantificacion de la Oferta
Cuadro No. 12:

Cuantificacion de la Oferta

No. Copias Capacidad
Nombre Direccion Copiadoras Marca Caracteristicas Mens ual.es Instalada
Promedio Anual
Centro de Copiado Universidad Salesiana 5 Ricco Aficcio Sin Caracteristicas 75.000 900.000
| 900.000
Sin Nombre Av 12 Octubre N 24-19 2 Work Centre Xerox 1 en 11 segundos 20.000 240.000
1 Ricoo 2027 27 Copias por minuto 15.000 180.000
1 Ricco 2550 25 Copias por minuto 15.000 180.000
| 600.000
Copiadora Esquina Av 12 Octubre N24-07 7 Ricco Aficio 5560 60 copias por minuto 140.000 1.680.000
[ 1.680.000]
Vmos Calle Tamayo E10-41 1 Ricco 1224 24 Copias por minuto 15.000 180.000
2 Ricoo 1515 15 copias por minuto 16.000 192.000
1 Pasher 6115 Xerox 1 Copias cada 14 segundos 35.000 420.000
792.000
Bazar Calle Tamayo E10-27 2 Ricco Aficcio 551 60.000 720.000
720.000
Copiame Calle Tamayo E10-23 5 Ricco Aficio 2232 32 Copias por minuto 125.000 1.500.000
1 Oki C3400n 1 copia cada 9 segundos 35.000 420.000
1 Ricco 3230 Sin Caracteristicas 15.000 180.000
1 Sharp Alseries 2030 20 Copias por minutos 12.000 144.000
1 Ricco Aficio 1515 15 copias por minuto 8.000 96.000
2.340.000
Fuente: Observacién del autor Capacidad Instalada ( oferta) 7.032.000

Elaborado por Autor
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1.8.5 Crecimiento De La Demanda, Oferta Y Demanda Insatisfecha

Cuadro No. 13:

Crecimiento Demanda - Oferta - Demanda Insatisfecha

6.500.000
6.000.000
5.500.000
5.000.000
4.500.000
4.000.000
3.500.000
3.000.000

2.500.000

2.000.000

2011 2012 2013 2014 2015
¥—Demanda == Oferta Demanda Insatisfecha

Cuadro No. 14:

Crecimiento Demanda, Oferta, Demanda Insatisfecha

Demanda Proyeccion Proveccién
ANOS Insatisfecha de la de lg Oferta
Proyectada Demanda
2011 3.420.837 3.550.013
2012 3.865.418 4.026.888
2013 4.310.000 4.503.764
2014 4.754.582 4.980.640
2015 5.199.163 5.457.515
2016 5.643.745 5.934.391
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por. Autor
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1.9 ESTRATEGIAS DE MERCADO

1.9.1 Fuerzas Competitivas de Porter'

Cuadro No. 15:

Fuerzas Competitivas de Porter

Competidores
potenciales

Riesgo de nuevos

Poder negociador de los ComDEtidores en el Poder negociador de los clientes

sector industrial

Proveedores Compradores

Rivalidad entre los
competidores existentes

Riesgo de prod. o servicios

Sustitutos

El poder colectivo de éstas cinco fuerzas competitivas determina la capacidad de las
empresas de un sector industrial a ganar, en promedio, tasas de retorno de inversion
mayores al costo de capital. Determinan ademads, la utilidad del sector industrial porque

influyen en los precios, costos y la inversion requerida de las empresas en un sector.

A continuacion se describen los principales componentes de cada una de las fuerzas:

' Fuente: Folleto de Marketing Estratégico, MBA. Ing. Francisco Aguirre, Edicion 2002
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1.9.1.1Rivalidad entre las empresas existentes

Los factores mas importantes que determinan la intensidad de la rivalidad entre los

competidores existentes son las siguientes:

e Competidores numerosos, la rivalidad es mayor cuando el nimero de empresas
en el sector industrial es grande, no asi cuando el sector estd sumamente
concentrado o dominado por una sola o contadas empresas ya que éstas pueden
imponer disciplina.

e Crecimiento lento del sector industrial, el crecimiento lento del sector industrial
origina que la competencia se convierta en un juego por mayor participacion en
el mercado para las empresas que buscan expansion (madurez del ciclo de vida
del producto).

e Costos fijos elevados, crean fuertes presiones para que las empresas operen a
plena capacidad, lo cual suele conducir a una escala de precios descendentes
cuando existe capacidad en exceso.

e Producto no diferenciado, cuando se percibe al producto como o casi sin
diferencia, la eleccion por parte de los compradores esta basada principalmente
en el precio y el servicio.

e Incrementos importantes de la capacidad de produccién, los incrementos de la
capacidad pueden alterar cronicamente el equilibrio de la oferta y demanda del
sector.

e Competidores no estan en diversos sectores, los competidores estan concentrados
unicamente en la industria y no difieren en estrategias, origenes, personalidad y
relaciones con sus compailias matrices.

e Intereses estratégicos elevados, la rivalidad en un sector industrial se vuelve atin
mas volatil si varias empresas tienen un gran interés en lograr el éxito.

e Fuertes barreras de salida, son factores econdomicos, estratégicos y emocionales
que mantienen a las empresas compitiendo en los negocios aun cuando estén

gananado rendimientos bajos o incluso negativos sobre la inversion.
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e Batallas de precios y promociones, el sector industrial compite basicamente por
precios.
e Inovacion apresurada de servicios y productos, la competencia por desarrollar

nuevos productos hace que los mismos no sean probados adecuadamente.

1.9.1.2Competidores potenciales

Si las barreras de ingreso que tiene un servicio son altas la amenazas de que ingresen
estos servicios seran minimas. La importancia de esta amenaza depende de la altura de

las barreras de entrada que estd dada en base de los siguientes factores:

e Economias de escala efectivas, pueden estar presentes en cada funcion de un
negocio incluyendo fabricacion, compras, investigacion y desarrollo,
mercadotecnia, cadenas de servicio, utilizacion de la fuerza de ventas y
distribucion

e Diferenciacion del producto, las empresas establecidas tienen identificacion de
marca y lealtad entre los clientes, por publicidad del pasado y/o servicio al
cliente.

e Requisitos de capital, estan dados por la necesidad de invertir constantemente
grandes recursos financieros para competir, especialmente en publicidad,
investigacion y desarrollo, crédito al cliente e inventarios.

e Costo de inicio alto, representa el costo de poner en marcha el negocio.

e Dificil acceso a los canales de distribucion, la nueva empresa debe persuadir a
los canales que acepten su producto, lo cual reduce las utilidades. En ocasiones
esta barrera es tan alta que para salvarla una nueva empresa tienen que crear un
canal de distribucion completamente nuevo.

e Desventajas en costo independientes de las economias de escala, tecnologia de
producto patentado, acceso favorable a materias primas, ubicacion favorable.

e Politica gubernamental, el gobierno puede limitar e incluso impedir el riesgo a
industrias con controles tales como los requisitos de licencia y limitaciones en

cuantro al acceso a materias primas.
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e Estructura de precios baja, el sector mantiene precios bajos por lo que se obtiene
rentabilidad por volumen y no por margen.

e Reputacion obtenida y dificil de imitar, cuando las empresas existentes tiene un
fuerte posicionamiento en el mercado de accién o en otros mercados, pueden

vender franquicias para su establecimiento en otros paises.

1.9.1.3Productos sustitutos

Son aquellos productos que desempefian la misma funcidon para el mismo grupo de
consumidores, pero que se basan en una tecnologia diferente, éstos limitan los
rendimientos potenciales de un sector industrial colocando un valor maximo en los

precios.

Los factores a considerar son:

e El Precio de los productos sustitutos es menor al de los bienes del sector
industrial.

e Grandes recursos de capital del sector sustituto, las posibilidades de capital de los
productos sustitutos son importantes, tanto en endeudamiento potencial como en
flujo de caja, infraestructura adecuada.

e Las funciones de uso del sustituto, cumplen plenamente lo que ofrece el producto
del sector industrial.

e Promocion, los productos sustitutos utilizan sistemas de comunicacion similares
a los productos del sector industrial y tienen efectividad en llegar a los clientes.

e Portafolio de productos, hay variedad de productos sustitutos.

e Tecnologia de mejor desempeio, los productos sustitutos tienen una tecnologia
superior y que ofrece mas ventajas al comprador.

e Puntos de venta, los productos sustitutos se pueden encontrar en muchos puntos

de venta, cadenas de mercados, detallistas, distribucion directa, etc.
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No hay una posicion del sector industrial vs. Sustitutos, la posicion frente a los
productos sustitutos bien puede ser cosa de acciones colectivas en el sector
industrial.

Tendencia de crecimiento, la industria de los productos sustitutos se encuentre en
crecimiento y tiende a mejorar su desempefio y precio contra el producto del
sector industrial.

Productos sustitutos diferenciados, los productos sustitutos han logrado obtener

una diferenciacion frente a los que ofrece el sector industrial.

1.9.1.4El poder de negociacion de los compradores

Los compradores compiten en el sector industrial forzando la baja de precios,

negociando por una calidad superior o mas servicios y haciendo que los proveedores

compitan entre ellos.

Un grupo de compradores es poderoso si concurren las circunstancias siguientes:

Compradores estan concentrados, si una gran parte de las compras es adquirida
por un comprador dado, esto eleva la importancia del comprador en los
resultados de la empresa.

Costo del producto no es importante en el precio total para el comprador, cuando
el comprador adquiere el producto como parte del proceso de transformacion
para obtener otro producto y el coste del insumo representa una fraccion
importante del costo total, el comprador es mas selectivo y sensible al precio.

Los productos que se compran al sector industrial son estandarizados o no
diferenciados, los compradores seguros de que siempre pueden encontrar
proveedores alternativos, pueden colocar a una compaiiia frente a otra.
Compradores enfrentan costos altos por cambiar de proveedor, los costos
cambiantes atan al comprador a proveedores en particular.

Compradores obtienen bajas utilidades, las bajas utilidades presionan
fuertemente para disminuir los costos de compra; sin embargo, los compradores

con alta rentabilidad son, por lo general, menos sensibles a los precios.
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e Los compradores plantean una real amenaza de integracion hacia atras, si los
compradores estan parcialmente integrados o plantean una amenaza creible de
integracion hacia atrds, estdn en posicion de exigir concesiones en la
negociacion.

e El producto del sector industrial no representa un valor importante para el
comprador, cuando el valor para el comprador estda muy afectado por el producto
del sector industrial, los compradores son por lo general menos sensibles a los
precios.

e FEl comprador tiene informacion total, si el comprador tiene informacion
completa sobre la demanda, precios de mercado reales e incluso de los costos del
proveedor.

e Otros no influencian en la decision de compra, el comprador es el que decide y

realiza la compra.

1.9.1.5 El poder de negociacion de los proveedores

e Hay pocos proveedores y estdn mas concentrados que el sector industrial al que
venden, los proveedores que venden a clientes mas fragmentados podran ejercer
una influencia considerable en los precios, en la calidad y en las condiciones.

e Proveedores no estan obligados a competir con otros productos sustitutos para la
venta en su sector industrial, el poder de incluso proveedores grandes y poderosos
pueden frenarse si compiten con sustitutos.

e La empresa no es un cliente importante para el grupo proveedor, si los
proveedores venden a diferentes sectores industriales y un sector particular no
representa una fraccion importante de las ventas, los proveedores estdin mas
inclinados a ejercer poder.

e Los proveedores venden un producto que es insumo importante para el negocio
del comprador, si el insumo es importante para el éxito del proceso de fabricacion

del comprador o para la calidad del producto.
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e Los productos del grupo proveedor estan diferenciados, la diferenciacion del
insumo/ producto que ofrece el proveedor disminuye las opciones para enfrentan
un proveedor contra otro.

e Costos por cambiar de proveedor, los costos por cambiar de proveedor son altos.

e El grupo proveedor representa una amenaza real de integracion hacia delante, esto
proporciona un freno contra la habilidad del sector industrial para mejorar las
condiciones con las cuales compra.

e Personal calificado y organizado de proveedores, debe reconocerse a la mano de
obra también como proveedor; asi, los trabajadores escasos, altamente
especializados o sindicalizados pueden negociar una parte significativa de las
utilidades.

e No hay posibilidad de integracion hacia atrds por parte del sector industrial, el
sector no puede intensificar su amenaza de integracion hacia atras y buscar la
eliminacién de los costos de cambio del proveedor.

e No hay alianzas a lo largo del canal, el sector industrial no mantiene alianzas con
los canales de distribucion que garanticen pedidos minimos de compras y

entregas aseguradas.

1.9.2 Situacion Actual del Mercado

La demanda para el afio 2011 en nimero de copias sera de3.550.013, la oferta sera de

4.922.400y la demanda insatisfecha puede ser 3.420.837.
1.9.3 Fijacion del objetivo de ventas y participacion de mercado
e En el futuro se buscar.- Cubrir un 70% de la demanda insatisfecha obteniendo asi
un ingreso anual en ventas de para el ano 2011de $ 35.919 USD, lo que

representa 2.394.586 copias anuales, a los estudiantes de la Universidad

Politécnica Salesiana Campus Girdn.
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Cuadro No. 16:

Objetivo de Ventas de copias a los Estudiantes

Proyeccion De Ventas A Los Estudiantes De La Universidad Salesiana

Campus El Giron
Secuencia Afios cobertura demanda Ventas Ventas
70% Anuales Mensuales
2.394.586 $35919 $2.993
2.705.793 $ 40.587 $3.382
3.017.000 $45.255 $3.771
3.328.207 $49.923 $4.160
3.639.414 $ 54.591 $ 4.549
3.950.621 $59.259 $4.938

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado Por: el Autor

El centro de copiado tendra un ingreso fijo por prestar el servicio de copiado a las areas
y departamentos de la Universidad Salesiana Campus el Girdn, la cual nos entreg6 el

detalle de los valores gastados en los ultimos 5 afios (Ver Anexo 2).

Para poder determinar la tasa de crecimiento y calcular los datos de ventas de los

proximos afios se procedio a determinar en base al método de minimos cuadrados.

Método Minimos cuadrados

y=a + bx

>y=na+b¥x (1)

Sxy=ay x + by x"2 _(2):a()*x

ANOS DEMANDA
ANOS X Y XY XN2

2006 1 1.334.671 1.334.671 1
2007 2 1.877.199 3.754.398 4
2008 3 2.410.386 7.231.158 o
2009 4 3.334.716 13.338.864 16
2010 5 2.639.947 13.199.735 25

> = 15 11.596.919 38.858.826 55

n=>5
11.596.919 = 5a + 15b (1) (1)*
38.858.826 = 15a + 55b (2)
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-34.790.757 -15a - -45b
38.858.826 15a + 55b
4.068.069 = 10b
4.068.069
b= = 406.807
10
En (1) reemplazamos b
11.596.919 5a + 15 406.807
11.596.919 5a +  6.102.103
= 5494816
e = 1098963
5
FUNCION DE PROYECCION O AJUSTE
Y= 1.098.963 + 406.807 X
COFEFICIENTE DE DETERMINACION R*2
Variacion explicada por la funcion de ajuste
R"2= ——
Variacion Total
poe _ZOP-072
x(Y-0"2
ANOS DEMANDA
X Y (Y-0) (Y-1)~2 Y Y -0 Y -D™2
1 1.334.671 -984.713 969.659.298.484 1.505.770 -813.613,80 661.967.415.550
2 1.877.199 -442.185 195.527.397.351 1.912.577 -406.806,90 165.491.853.888
3 2.410.386 91.002 8.281.400.405 2.319.384 0,00 0
4 3.334.716 1.015.332 1.030.899.476.357 2.726.191 406.806,90 165.491.853.888
5 2.639.947 320.563 102.760.765.194 3.132.998 813.613,80 661.967.415.550
Y= 15 11.596.919 0 2.307.128.337.791 1.654.918.538.876
11.596.919
(= LY = 2319.383,80
n 5
rige _2(r-D72 1.654.918.538.876 —
O Y(Y-D72 2.307.128.337.791 ’
r= VR

r=0,846939589
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Cuadro No. 17:

Proyeccion De Consumo De Copias De La Universidad Salesiana Campus El Giron

Demanda
Proyectada Y’

2011 3.539.805
2012 3.946.611
2013 4.353.418
2014 4.760.225
2015 5.167.032

2016 5.573.839

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor

ANOS DEMANDA

Lo que se quiere lograr.- Cubrir un 70% del total de consumo de copias de la
Universidad Salesiana Campus el Girdn obteniendo asi un ingreso anual en el afio 2011

en ventas de $ 37.167 lo que representa 2.477.86 copias.

Cuadro No. 18:

Proyeccion De Ventas De Copias A La Universidad Salesiana Campus El Giron

Secuencia CwbuiL Ventas Ventas
- demanda =
anos 70% anuales mensuales

6 2.477.863 37.167,95 3.097,33
7 2.762.628 41.439,42 3.453,28
8 3.047.393 45.710,89 3.809,24
9 3.332.158 49.982,36 4.165,20
10 3.616.922 54.253,84 4.521,15

3.901.687 58.525,31 4.877,11

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Autor

Para calcular el monto total de ventas que va a tener el Centro de copiado en un futuro a
6 afios se procedid a unificar tanto los valores que se proyect6 en ventas a los estudiantes
de la Universidad Salesiana Campus el Giron como los valores de ventas proyectados

que se tendra por brindar el servicio a la Universidad Politécnica Campus el Giron.
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Cuadro No. 19:
Proyeccion De Ventas En Doélares Y En Niimero De Copias Del Centro De Copiado

Secuencia N, L2 Ventas Ventas No. Copias

Copias
Anuales

4.872.449

Anos Anuales Mensuales Mensuales

406.037

73.086,73

5.468.421 82.026,31 6.835,53 455.702
6.064.393 90.965,89 7.580,49 505.366
6.660.365 99.905,47 8.325,46 555.030
7.256.337  108.845,05 9.070,42 604.695
7.852.309  117.784,63 9.815,39 654.359

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado Por: el Autor

1.9.4 Comercializacion

La elaboracion de un servicio de calidad no es suficiente para llegar a los consumidores,
sino que se necesita el disefio y puesta en practica de una estrategia de comunicacion con
los cliente, de tal manera que permita hacer conocer las bondades del servicio, lugar
donde puede adquirirlo y atencion responsable por parte de la organizacion

La estrategia de comercializacion que se define se fundamentara en la mezcla de
mercadeo, que se refiere a las decisiones de producto, precio, promocioén y

distribucion.”
1.9.4.1 Producto o servicio
Al brindar variedad de productos y servicios se los puede clasificar como actividades

tangibles e intangibles que vienen a constituir el giro principal de una transaccioén cuyo

fin es satisfacer las necesidades o deseos del cliente.

2 William Stanton ,Direccién de Marketing, Ildefonso Grande; y, Fundamentos de Marketing,
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1.9.4.1.1 Atributos del producto y servicio

Al tener servicios tanto tangibles como intangibles, el centro de copiado se preocupara

de establecer las mejores alternativas para la satisfaccion del cliente.

e C(Calidad.-Una de las principales herramientas de posicionamiento es la calidad,
ya que es la que apoya al producto a llegar o mantenerse en un determinado
mercado meta, es por eso que tanto los servicios como los productos brindados
seran de la mas alta calidad.

e Caracteristicas diferenciales del producto.-Todos los productos proceden de una
etapa esencial, en la cual el producto es el producto en si, sin arreglos ni
adiciones que le proporcionen un valor agregado. Las caracteristicas
diferenciales del producto, son las que le dan a éste el valor agregado por el cual
los clientes estan dispuestos a pagar.

e Disefo del producto.- El disefio del producto es la mezcla entre la forma y el
fondo de los productos.

e Empaque y envase.-Caracteristicas de proteccidon, conveniencia, atractivo,
identificacion, material, tamafio, forma, emblema (disefio, color, impresion).

e La marca.-Proteccion legal, Patentada o no

e Servicio y garantia
» Instalacion requerida
» Educacion para su uso
» Facilidad de servicio y mantenimiento
» Tiempo de garantia

e Confianza.- Es saber cumplir con lo que se promete al cliente, darlo de manera
eficiente, confiable y sin errores.

e Profesionalismo.- Es el trato que recibird por parte de los empleados; esto es

tanto a nivel profesional como a nivel de cortesia.
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1.9.4.1.2 Establecimiento de estrategias:

Se tiene las siguientes estrategias para adoptarse:

e Establecer un eslogan que sea atractivo para el cliente.

e Proporcionar una imagen de la empresa basada en la confianza, principios y
valores.

e Marcar claramente las diferencias y ventajas de la empresa respecto a la
competencia.

e Adaptar el producto a la satisfaccion del cliente; es decir cumplir con los

requerimientos y especificaciones del éste.

1.9.4.1.3 Ventajas y desventajas

La ventaja que se quiere lograr con éstas estrategias es posicionar de forma diferente en

el mercado para delimitar bien los beneficios que se le puede ofrecer al cliente.

1.9.4.2 Precio

Todas las organizaciones lucrativas deben poner un precio a sus productos o servicios, el
precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. De manera mas
general, es la suma de los valores que el consumidor intercambia por los beneficios de
tener o usar un producto o servicio.

1.9.4.2.1 Métodos utilizados para la fijacion de precio

a. Fijacion de precios en funcion del costo

» Fijacion de precios mas el costo: El método mas sencillo para fijar precio es

agregar una cantidad estandar al costo del producto.
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» Fijacion de precios segun analisis de punto de equilibrio y utilidades meta: En este
caso se utiliza el concepto de grafica de punto de equilibrio, la cual muestra el
costo total y los ingresos totales en diferentes volimenes de ventas.

b. Fijaciéon de precios en funcidén de la competencia: cada vez es mayor el numero de
empresas que basan sus precios en el valor percibido del producto. La fijacion de
precios en funcion del valor percibido utiliza la opinién del comprador, no los costos
del vendedor, como clave para determinarlo.

c. Fijacion de precios en funcion del andlisis de la relacion precio — demanda: la
relacion entre el precio y el nivel de la demanda resultante aparece en una conocida
curva de demanda que muestra el nimero de unidades que el mercado adquirira en
un periodo determinado segun el precio.

d. Precios y ofertas de los competidores: Otros factor externo que influye en las
decisiones de la fijacion de precios son los precios de la competencia y sus posibles

reacciones ante las medidas respectivas de la propia compaiiia.

1.9.4.2.2 Estrategias de precios

Las estrategias de precios son las directrices basicas que se plantea la empresa con
distintos objetivos que suponen modificacion en los niveles de precios y que pueden ser
utilizados conjunta o separadamente en funcion de distintas situaciones y mercados.

Supone aplicar precios distintos en funcion de la capacidad econdémica, de las
caracteristicas sociales, demograficas y la sensibilidad al precio de los diferentes
segmentos de mercado. Las principales estrategias sobre precios se muestran a

continuacion:

1.9.4.2.3 Principales estrategias sobre el precio

Estrategias diferenciales (discriminacion de precios)

» Precios fijos o variables

» Descuentos aleatorios (Ofertas)
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» Descuentos periodicos (Rebajas)
» Descuentos en segundo Mercado
» Precios profesionales

> Precios éticos.

Estrategias competitivas

Precios similares a la competencia
Precios primados
Precios Descontados

Venta a pérdida

YV V. V V VY

Licitaciones y concursos

1.9.4.2.4 Estrategias Diferenciales

Se basan fundamentalmente en la demanda y en el mercado. Tratan de explotar la
heterogeneidad de los consumidores para incrementar los volumenes de las ventas y
beneficios. Aplican un precio distinto en funciéon de la capacidad econdmica

caracteristicas sociales y del producto, Etc.

a. Estrategias de precios Fijo: un precio fijo supone que el producto se vende al mismo
precio y con las mismas condiciones de venta a todos los clientes. Las condiciones
de venta se refieren a la forma y plazo de pago y a los descuentos a aplicar.

b. Descuentos aleatorios (Ofertas): el descuento aleatorio u oferta consiste en realizar
una reduccion del precio en tiempos o lugares determinados, sin que el comprador
tenga un conocimiento previo del momento en el que se va a producir el descuento.

c. Descuentos periddicos (Rebajas): a diferencia de las ofertas, la realizaciéon de
descuentos periddicos o rebajas es conocida con anterioridad por el consumidor o

usuario.
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Descuentos en segundo mercado: los descuentos en segundo mercado son
reducciones de precio que no afectan a la totalidad de los consumidores, como las
ofertas o rebajas, sino solo a aquellos que cumplen unas determinadas condiciones.
Descuentos por pronto pago: en principio las empresas concedian ventajas
financieras de pago, porque lo importante era vender, y ahora se dan cuenta de que lo
que no pueden es cobrar, y por eso ofrecen ventajas para ofrecer el precio al contado
o en el corto plazo.

Descuentos por volumen: pueden ser de dos tipos:

1. Acumulables: Buscan fidelidad en los clientes en los productos de la empresa y
aumentar las ventas. Se practican en todas las comprar realizadas por un cliente
en un periodo de tiempo dado.

2. No Acumulables: se centran en el aumento de las ventas, sobre todo en el corto
plazo, y en la obtencion de economias de gestion de los pedidos (agilizar los
pedidos).

Precios de profesionales: algunos profesionales, como los médicos, abogados,

economistas, asesores fiscales, Etc. etc., aplican precios estandarizados por servicios

especificos.

Precios éticos: en determinadas situaciones, los profesionales u otras instituciones

pueden aplicar preciso distintos segun el fin social del bien vendido o del servicio

prestado, o la capacidad de pago del cliente.

1.9.4.2.5 Estrategias Competitivas

El cambio fundamental es la competencia. Dentro de ellas se pueden dar las siguientes

estrategias:

a. En situaciones de fuerte competencia y productos semejantes la estrategia habitual

sera fijar un precio similar al de los demas competidores, que evite entrar en guerras

de precios.
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b. Si la empresa ofrece productos de calidad superior al del resto de los competidores o
presta servicios complementarios (garantia, asistencia técnica, entrega, financiacion,
plazos aplazados, Etc. etc....), podré fijar precios mas altos y practicar una estrategia
de precios “primados”.

c. Una estrategia de precios bajos o precios “descontados” por debajo de la
competencia, donde para estimular la demanda se puede suponer un producto de
inferior calidad o una menor prestacion de servicios complementarios aunque no
necesariamente, puesto que la empresa puede aprovechar alguna ventaja tecnologica,
de produccion (economias de escala, curva de experiencia, etc.), compras masivas,
capacidad de distribucion, etc.; que le permita vender a precios mas bajos.

d. Estrategias de precios de penetracion cuyos precisos son muy bajos para aumentar la
cuota de mercado en las fases iniciales del ciclo de vida del producto.

e. Un caso extremo de precios bajos los constituye la venta a pérdida, que consiste en
vender por debajo del coste, para eliminar competidores, y luego, cuando se

consigue el control del mercado, volver a subir el precio.
1.9.4.2.6 Ventajas y desventajas
La ventaja es que cada empresa aplicando éstas estrategias cualquiera que sea en un
momento determinado permitird definir el precio, y forma de cobro adecuado para su
servicio o producto ofrecido en determinado mercado.
La desventaja es que no solo basta identificar el precio a cobrar para alcanzar las ventas
y utilidades esperadas, hace falta de la utilizacion de todas las estrategias del Marketing
Mix.

1.9.4.3 Canales de distribucion

Los intermediarios de mercadotecnia enlazan a los productos con los usuarios finales.
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Los intermediarios son empresas independientes que realizan diversas funciones dentro

del canal; son especialistas en el desempeio de distintas tareas de distribucion.

Con frecuencia las llevan a cabo con mas eficiencia que los productores o los usuarios
finales de productos y servicios. Los intermediarios realizan funciones en el canal de

distribucion.

1.9.4.3.1 Tipos de canales de distribucion

A continuacion detallaremos conceptos acerca de:

Minoristas.- Son aquellas personas u organizaciones que venden bienes o servicios
directamente a los consumidores finales; cuyos bienes o servicios son adquiridos en los

mayoristas.

Mayoristas.- Son empresas intermediarias que se dedican a la compra de bienes en
volumenes grandes para venden a otros intermediarios mas pequefios, no a los

consumidores finales.

Ahora tenemos los principales canales de distribucion:

Distribucion de los bienes de consumo:
» Productor — consumidor.
Productor — detallista — consumidor.
Productor — mayorista — detallista — consumidor.

Productor — agente intermediario — detallista — consumidor.

YV V V V

Productor — agente — mayorista — detallista — consumidor

Distribucion de bienes industriales:
> Productor — usuario

> Productor — distribuidor industrial — usuario.
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» Producto — agente — usuario

» Productor — agente — distribuidor industrial — usuario.

Distribucion de servicios:
» Productor — consumidor. Ejemplo: servicios profesionales, atencion médica,
asesoria legal.
» Productor — agente — consumidor. Ejemplo: seguros, entretenimiento, viajes,

alojamiento, Etc. etc.

1.9.4.3.2 Ventajas y desventajas

La ventaja de esta estrategia es establecer el lineamiento de operacion del negocio, que
va permitir estructurar la forma o método con la que vamos a llegar desde que se tiene el
producto en la empresa hasta el consumidor final.

La desventaja es que se tiene que aplicar una serie de mezclas de mercadotecnia para
hacer llegar el producto hasta el consumidor final. Es indispensable la aplicacion de

Marketing Mix.

1.9.4.4 Promocion

En la mercadotecnia actual, las compaiiias deben tener una buena comunicacion, por lo
que éste método es una via de comunicacion de la empresa hacia el cliente, tanto de un
bien o servicio con el fin de persuadir sus sentidos, informar, o recordar.

1.9.4.4.1 Métodos promocionales

La publicidad.- es la utilizacion de los medios pagados por un vendedor para informar,
convencer y recordara los consumidores un producto o servicio. Los anunciantes deben

tener muy claros sus objetivos sobre los que supuestamente debe hacer la publicidad.

Estos medio pueden ser por: (Television, radio, periodicos, revistas, Etc. etc.)
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La promocion de Ventas.- Su finalidad es complementar la publicidad y facilitar la
venta personal. La mayor parte de veces tiene por objeto motivar a la fuerza de ventas u
otros miembros del canal de distribucion para que venda més activamente los productos

de una empresa.

Las relaciones Publicas.- es el establecimiento de buenas relaciones con los diversos
publicos, que implican una publicidad favorable y la creacion de una imagen positiva de
compafiia, es el instrumento menos utilizado de las principales herramientas de
promocion, aunque su potencial de dar a conocer y hacer que se prefiera un producto es

mas grande.

Venta Personal.- es una forma de comunicacion interpersonal, se produce
comunicacioén oral en doble sentido entre comprador y vendedor. Tiene las funciones de
informar, persuadir al consumidor, desarrollar actitudes favorables ante el producto,
prestar servicio, captar y transmitir informacion a la empresa.

Puede desarrollarse segun el lugar, segun la actividad desempefiada por el vendedor o

segun la forma de comunicacion.

Propaganda.- Es una forma especial de relaciones publicas que incluye noticias o

reportajes sobre una organizacion o sus productos, y no se paga.

1.9.4.4.2 Ventajas y desventajas

La ventaja es que con unificacion de éstos métodos de promocion se va a poder ingresar
mas rapido en la mente del consumidor, con el fin de que se incremente la compra del
producto o servicio.

La desventaja es que algunos son métodos muy caros por lo que se inflan los gastos; asi

a su vez se deben también al tipo de mercado que se va a dirigir, segmento, Etc. etc.

A continuacion, se mostrara en el cuadro siguiente, la descripcion de las estrategias de

Marketing Mix que se aplicara en el Centro de Copiado:
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1.9.5 Estrategias de Mercado

Cuadro No. 20:

De Estrategias de Mercado

Estrategias . . . L.
Ord — Ventajas Desventajas Ideas de Acciones Estratégicas
Nombre Descripcion
A |Servicio
Promocionar el logotipo para| Los clientes reconocen , .
. . . Se creara un logotipo, para que sea
A1l |Logotipo que los clientes reconozcan | y ubican al centro de .
. . promocionado en letreros
el centro de copiado copiado
Se debe crear un nombre . . .
. . , . Brindar una imagen al cliente de
que se identifique con el | Se creara una fidelidad . .
A2 |Elnombre de la empresa . . . . seriedad, seguridad, confianza y
cliente y se lo relacione con | y seriedad al negocio . .
. . profesionalismo.
la Universidad
B |Precio
Mezcla de estretegias . . Fijar el precio de acuerdo a las
.. & . Se fijan los precios de Se puede obtener . v . P . .
competitivas, buena calidad, . . Se depende de los precios que especificaciones del cliente, del
B1 . i acuerdo al costo, calidad y | fidelidad por parte del ., .
precio accequible, segun el . . . . fijara la competencia producto deseado, el margen de
espedificaciones del cliente cliente .
costo de producto utilidad deseada por la empresa
C |Canal de Distribucion
El servicio tendra que ser de | Para comercializar se necesitara de
C e, . Se define la distribucion a los| Mejorar la atenciéon al | acuerdo a las espectativas del un contacto personal productor-
C1 [Distribucion Intermediarios . . . . .y
usuarios finales cliente cliente, para complacerlos y no | consumidor por lo que también se
recibir reclamos utilizard una distribucion directa
D |Promocion
Utilizar medios de
. . Dar a conocer de una
informacion directa como L. Hacer llegar a todas las personas
olantes, elaboracion de manera rapida, A veces es muy dificil ingresar que trancitan por la Universidad
.. . v , .
D1 [Publicidad masiva econdmica, de los Y

dipticos, tripticos, donde
conste el servicio que
ofrecen y sus ventajas

servicios y productos
del centro de copiado

en la mente de todos los clientes

Salesiana, los volantes, dipticos y
tripticos.

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor
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1.9.6 Estrategias corporativas

Una estrategia es un plan de accion amplio mediante el cual una organizacién intenta
lograr sus objetivos dentro del mercado, se basaran en los objetivos que se planteen ya
que éstas permitirdn lograrlos permitiendo estar siempre un paso delante de la

competencia.

Importancia de las estrategias

Las estrategias son las armas con las que cuenta la empresa dentro del mercado con los
cuales podrd alcanzar sus objetivos, estas estrategias de mercadotecnia, sirven de
referencia a los programas de Mix de marketing dictando el camino a seguirse dentro de

la estrategia Organizacional.
1.9.6.1 Clasificacion de las estrategias

A continuacién se presenta una clasificacion de las estrategias, que segin Lambin,

existen:
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C

uadro No. 21:

Clasificacion de las Estrategias

Nombre de la

Ord estrategia

Definicion

Cuando se aplica

Pre requisitos

Conveniencia de
aplicacién

1 |Genéricas de Cobertura

Cubrir un solo

La empresa se interesa

Cuando no todos los

Que el segmento que se va

NO Por que la
empresa no solo va

1.1 rincipalmente por un . - .
segmento del mercado P soi) s enlz o segmentos son atractivos a cubrir sea rentable a cubrir un solo
gm segmento.
La empresa se interesa
P NO porque la
por todos los
. . Cuando todo el mercado |Que todo el mercado que se| empresa no esta
1.2 |Cubrir todo el mercado | segmentos, es decir . . . .
. sea atractivo va a cubrir sea rentable. | interesada en cubrir
que se interes por todo
todo el mercado.
el mercado.
. . . . SI Por que se
Se aplica esta estrategia | Los nichos no tienen que .
. . desea cubrir a todo
. . La empresa se interesa| cuando se descubre ser volubles a cambios para
1.3 |Cubrir varios segmentos . . el sector de la
por varios segmentos nichos de mercado que no desaparezcan con L
. o Universidad
atractivos facilidad. .
Salesiana

2 |Estrategias de Generacion de Ventaja Comp

etitiva

Superar el desempefio
de los competidores

Es posible usarla cuando
la empresa cuenta con un

Inversiones continuas,
competencia, técnica,

SI Porque la
empresa es

frupo o segmento
particular de mercado

rentable y la competencia
no lo haya explotado.

la poblacion objetivo
escogida.

2.1 |Liderazgo en costos . . L . .
& generando bienes o riguroso control de vigilancia de los costos de | distribuidora y no es
servicios a menor costo costos. fabricacion y distribucion. la productora.
Tiene por objetivo dar Inversiones importantes en
. . .. . . SI Porque se
al producto cualidades | Se recomienda utilizarla marketing operativo,
C . . busca que el
distintivas importantes cuando el producto Capacidad de analizar y ..
. . . .. B servicio sea
2.2 |Diferenciacion para el comprador y ofrecido tenga una anticipar la evolucion de las | .
. . L . diferente que tenga
que le diferencie de las | caracteristica importante | necesidades del mercado. .
. . . ventajas frente a los
ofertas de los que le diferencia de otros | Coordinar esfuerzos entre .
. ., . competidores
competidores procuccion y marketing.
. L . NO porque la
Se concentra en Es necesario para una Implica diferenciacion, pord
. . empresa no se
satisfacer las empresa que el segmento | liderazgo en costos o ambas
., . : L. concentra en
2.3 |Concentracion necesidades de un | de mercado escogido sea | a la vez, pero Uinicamente a

atender las
necesidades de un
solo segmento.

3 |Estrategias de Crecim

iento Intensivo

3.

—

Penetracion

Esta estrategia consiste
en intentar aumentar
las ventas de productos
actuales en mercador
actuales.

Es ttil cuando la empresa
ya tiene una posicion
reconocida dentro del

mercado adicionalmente
debe influir en sus
compradores o mejorar
continuamente los
productos.

La empresa debe conocer
muy bien el mercado que
quiere atender. Fuerte
inversion de capital.
Posicion estable de la
empresa en el mercado.
Ofrecer productos con

precios muy competitivos en

relacion a la competencia.

SI Por la imagen
ganada que se tiene
del local matriz, se
debe aumentar las
ventas para
acaparar mas el
mercado.

Fuente: Marketing Estratégico. Jean — Jacques Lambin. Mc Graw Hill 2003

Elaborado por: Autor
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1.9.6.2 Perfil Estratégico a adoptarse

Cuadro No. 22:

Perfil Estratégico a Adoptarse

ESTRATEGIA SUB
Ordl GENERICA CLASIFICACION ESTRATEGIA
Brindar los productos y servicios en
1 Cobertura Varios segmentos  [todo la Universidad Salesiana y los

alrededores

Generacion de Ventaja
Competitiva

Liderazgo en costos y
diferenciacion

Debemos contar con un equipo que
nos permita ofrecer un precio mas
bajo que los competidores,
destinguirnos de la competencia con
productos y servicios adicionales de
calidad, mediante wuna excelente
atencion, brindando

confianza.

seguridad y

Crecimiento

Crecimiento Intensivo
Penetracion en el
mercado

Aumento de ventas en los mercados
actuales y potenciales, con productos
de calidad y de ultima tecnologia.

Competitiva

Seguidor

Seguir los pasos de la competencia, en
especial de las empresas lideres del
mercado con la finalidad de
superarlas, y brindar un excelente
servicio.

Innovacion Tecnologica

Planificacion
Estratégica

Definir bien la razén de ser de la
empresa, tener conocimiento
amplio  de competidores,

proveedores, clientes con el fin de

un
los

tener una vision de expansion y
crecimiento de largo plazo.

Mejoramiento Continuo

Brindar productos y servicios de
ultima tecnologia, actualizando
procesos y mejorando continuamente.

Fuente: Analisis Estrategias Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor
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1.10 PLAN DEL MARKETING MIX

1.10.1 Concepto de mezcla de mercadotecnia

Es el conjunto de instrumentos tacticos controlables de la mercadotecnia, que la empresa
combina para producir la respuesta que quiere en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia consiste en todo la que la empresa puede hacer para influir en la demanda
de sus productos y servicios. Las numerosas posibilidades se pueden reunir en cuatro

grupos de variables conocidas como las cuatro P: Producto, Precio, Plaza y Promocion.

1.10.2 Concepto de estrategias de mix

Es la logica de mercadotecnia mediante la cual la unidad de negocios espera lograr sus
objetivos de mercadotecnia. Consta de estrategias especificas para los mercados meta,
posicionamiento, mezcla y niveles de gastos de mercadotecnia. La estrategia mercado
logica debe determinar con precision a cudles segmentos del mercado se orientara la
compafiia. Estos segmentos difieren en términos de necesidades y deseos, respuestas a la

mercadotecnia y utilidades.

1.10.3 Matriz de estrategias del plan de marketing mix

Cuadro No. 23:
Matriz de Estrategias del Plan de Marketing Mix

Objetivos Estrategias de Marketing Mix

Producto | Precio | Promocion | Distribucion

Alcanzar una participacion de la
demanda insatisfecha del 70%.
Que significarian alrededor de $35.919

anuales en ventas Al,A2 BI, Cl, D1

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor
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1.10.4 Presupuesto de las estrategias de marketing mix

Cuadro No. 24:

Presupuesto de las estrategias de Marketing Mix

Presupuesto No

Valor por \£1003

de Acciones Copias Copia Mensual

Marketing Anuales
Contratacion de un Publicista 400,00  2.436.224  0,00016 66,7

C1 Capacitacion al personal 200,00 2.436.224  0,00008 33,3

Elaboracion de publicidad

. L 500,00  2.436.224  0,00021 83,3
escrita, tripticos

Actividades 2014 2015

Contratacion de un

Publicista A0

400,00 400,00 400,00 400,00 400,00

Capacitacion al personal 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00

Lol TGN GBI E G 500,00  1.122,31 124463 136694 148926 1.611,57
escrita, tripticos

JNONVNER 1.100,00 1.722,31 1.844,63 1.966,94 2.089,26 2.211,57

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autor
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CAPITULO No. 2

2. ESTUDIO TECNICO

En la etapa del Estudio de Mercado se determiné la necesidad de prestar el servicio de

copiado a través de la implementacion de una microempresa destinada para este fin.

El objeto principal del estudio técnico es el de proporcionar la informacidén necesaria
para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion pertinentes a
esta area.’

Sirve para identificar los recursos como son: el capital de trabajo, mano de obra,
suministros, costos de operacion y apertura, localizacion, etc.; mismos que nos llevaran
a cuantificar el monto de la inversion total del proyecto.

Conjuntamente se describird la cantidad y calidad de los activos fijos a adquirirse, asi

como las necesidades de inversion en obra fisica considerando las posibles ampliaciones

en la capacidad de produccion del servicio.

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO

2.1.1 Objetivo

Verificar la viabilidad técnica de prestar los servicios de copiado.

® NASSIR SAPAG, Chain, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Editorial Mac Graw Hill, Quinta edic, Pag.24
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2.1.2 Objetivos especificos

e Definir claramente el tamafo, localizacion y areas del proyecto.

e Determinar las necesidades de capital, recursos humanos e insumos en la parte
pre-operacional y de operacion del proyecto.

e Crear informacion necesaria para determinar el valor inicial de la inversion, y los

costos de operacion en el presente proyecto.

Los aspectos a ser analizados son:

e Tamafno del negocio
e Ubicacion del proyecto

e (Generacion de los servicios

2.2 TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

En la practica, determinar el tamafio de un nuevo proyecto, se convierte en una tarea
limitada por las estrechas relaciones que existen entre el tamafio, la demanda, la

disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento.
Todos estos factores colaboran a simplificar el proceso de aproximaciones sucesivas, y
las alternativas de tamafio entre las cuales se puede escoger, se reducen a medida que se
examinan los factores condicionantes mencionados.’

2.2.1 Factores determinantes del tamaiio

El tamafio de una nueva unidad de produccion es una tarea limitada por las relaciones

que existen entre el tamafio y los siguientes aspectos:

TURBINA BACA, Gabriel, Evaluacion de proyectos, Editorial Mac Graw Hill, Quinta edicion, Pag.104
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Factores
e El mercado
e Equipamiento
e Disponibilidad del Recurso Humano
e Disponibilidad de Insumos
e Disponibilidad de Recursos financieros

e Estrategia Comercial

Para el caso de la apertura del Centro de Copiado en la Universidad Politécnica
Salesiana campus El Girdn, se analizara estos factores para que permitan establecer un
negocio amplio, con sus areas bien distribuidas, para brindar a los clientes un servicio de

copiado integral.

2.2.1.1 El mercado

La demanda insatisfecha es un factor que establece una restriccion al tamafo que puede
adoptar el proyecto, por lo tanto su capacidad no podra ser superior a las expectativas de

demanda insatisfecha pronosticada para el futuro del proyecto.

Segtn el estudio de mercado se detecté una demanda insatisfecha 4.499 estudiantes que
representa el 94% del mercado objetivo y en la actualidad la oferta no tiene mucha
incursion muy satisfactoria en el mercado, por lo que el mercado no ofrece ninguna

restriccion al tamano del negocio.

2.2.1.2 Equipamiento

La tecnologia para la prestacion del servicio de copiado, asi como para la operacion de

la empresa son:

e Copiadoras de alto volumen

e Scanner de 1 pagina
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e Un computador PC

e Una Plastificadora hasta formato A4
e Una perforadora para espiralados

e Impresora lasser color HP

e Una guillotina

e Juego de herramientas exclusivo para copiadoras

La tecnologia est4 a disposicion en el medio y no constituye un limitante para el tamafio

del negocio.

2.2.1.3 Disponibilidad de recurso humano

El requerimiento de personal es de 4 personas:

e Un encargado del local, (preferible profesional en administracion de empresas)

e 3 Personas encargadas de la atencion al cliente.

En la ciudad de Quito y en la Universidad Salesiana sector el Giron, existe suficiente
personal con los requerimientos antes indicados por lo que no existe limitante en este

aspecto para el tamafio del negocio.

2.2.1.4 Disponibilidad de insumos

El centro de Copiado serd una organizacion con la finalidad de ofrecer un servicio
destinado a brindar rapidez, calidad y diversidad en cuanto a un centro de copiado se
refiere.

Tomando en cuenta que el mercado del servicio de copiado integral es muy atractivo El

centro de copiado, tiene la posibilidad de tener como proveedores a seis empresas que le

proporcionan accesorios y suministros.
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Cuadro No. 25:

Cuadro de Proveedores

ORD | PROVEEDOR

5

6

RICOH

Delivery Suministros
Grupo Pesa
Mundicopia S.A.
Copy Corp

Xerox

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Autor

La provision de suministros y accesorios no es limitante para el tamafo del negocio, ya

PRODUCTOS

Equipos y servicio Técnico
Suministros y accesorios
Suministros

Suministros

Equipos y Repuestos

Suministros

que se tiene posibilidad de obtener en el medio en el que se desenvuelve.

2.2.1.5 Disponibilidad de recursos financieros

Este es uno de los factores indispensables en la puesta en marcha de un proyecto ya que
en base a ¢l se determinara la factibilidad o no del negocio, el financiamiento en si se
trata de la captacion de los recursos necesarios para las inversiones, para poder
determinar el financiamiento necesario para el proyecto se requiere la elaboracion de un
presupuesto de Ingresos y Egresos (Pro forma) que se realizardn durante el

funcionamiento de la compaiia. En nuestro caso las fuentes de financiamiento para el

proyecto son:

e El mercado de capitales (Bancos).

e Aportaciones directas
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2.2.1.6 Estrategia comercial

En el capitulo 1 se fijaron las estrategias de marketing, estas constituyen la guia para
poder desarrollar planes sobre los volimenes de ventas, por lo que estan creceran en
base al crecimiento de la empresa. Esto determina que no constituyen un factor

determinante del tamano.

2.2.2 Determinacion del tamaiio

En base al andlisis realizado y a la estructura de sus areas tanto de: Almacén, se ha
determinado que se necesitard un area de 50 metros cuadrados, para instalar todas sus
areas de trabajo, y con un recurso humano de 4 empleados con los perfiles indicados

anteriormente.

2.3 LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

El Estudio de la localizacion del proyecto tiene por objeto definir claramente cual sera el
mejor sitio para implantar el centro de copiado para lo cual se va analizar las exigencias
y requerimientos del proyecto para poder minimizar los costos de inversion, costos y

gastos durante la puesta en marcha del proyecto.

Importancia.- El estudio de localizacion permite identificar la alternativa de seleccion
mas conveniente para la ubicacion del negocio, y generar el mejor desenvolvimiento del
proyecto, por lo que se va analizar las necesidades que tienen los estudiantes al momento

de requerir el servicio, sus riesgos, tiempos de traslado.

Este estudio de localizacion comprende el andlisis de la macro-localizacion y el micro-

localizacion.
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2.3.1 Macrolocalizacion

La macrolocalizacion es definir el sitio preciso para la ubicacion del proyecto; y éste

puede constituir en region, provincia o area geografica en la que se debera localizar.

Al estar este proyecto enfocado a satisfacer las necesidades especificas de los

estudiantes de la Universidad Politécnica Salesiana campus El Giron.

El mismo estard ubicado en la Ciudad de Quito, parroquia el Girén.

Cuadro No. 26:
Macrolocalizacion
JIRcior’:4 5 [ Was. |[ Mapa | Sateite | |
-
A ‘3. Nayon
<MY Colinas del $ Ana Luisa
v Pichincha 2
b Jardines
del Batan
@ -4 Pargue
1 Haclenda E Metropeftano
+ 'l Bellavista
. BalenGrande 2
. Arroyo
La Comuna ta Repdbica @g Delgado
Alla Las Casas o B8
w‘ipwo
[ Armero ¢ '
; § Cumbaya
N
Mariscal Guapul
o Miraflores 2 Sucre e
Salvador f
Parque
El Epdo
W
La Merced 2 i
@#"’L Parque .
Itchimbia Santa Lucia
San Marcos & Areade Lumbls|
O N Proteccion
: ; { Auqui de
~Bermeo  Parque La Mongas
{1 mi Panecillo - Sen® 5
i:z% e;r r:;i::l;u o Madriga ©2010 Google - Datos de mapa ©2010 LeadDog Consulting - Terminos

Fuente: http://maps.google.com/maps?hl=es&biw=1149&bih=580& g=mapa+de+quito
Elaborado por: Autor
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2.3.2 Microlocalizacion

En este punto se propondra la localizacion mas adecuada de la empresa que se crearia

con la aprobacion del proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio.

Por ello, la decision acerca de donde ubicar el proyecto obedecera no so6lo a criterios
econdémicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales e, incluso, de

preferencias emocionales.

Con todos ellos, sin embargo, se busca determinar aquella localizacién que maximice la

rentabilidad del proyecto.®

Este analisis se lo realiza desde dos puntos de vista: el Espacio y el facil acceso para los

estudiantes, tanto en tiempo como en distancia.

La finalidad de este punto es determinar el lugar o sitio adecuado para instalar el centro

de copiado y brindar una mejor atencion, seguridad y satisfaccion total al estudiante.
2.3.2.1 Métodos para determinar la localizacion
Existen varios métodos para determinar la localizacion 6ptima del proyecto:

e Factores cuantificables

e Factores no cuantificables

e M¢étodo Cualitativo por puntos

e Me¢étodo de Brown y Gibson

e Maximizacion del valor actual neto

e Lademanday las areas de influencia

¥ SAPAG CHAIN, Reinaldo., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 202
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2.3.2.1.1 La demanda y las areas de influencia

Muchas veces las decisiones de localizacion que forman parte de un andlisis técnico
economico, condicionan la demanda de un producto o servicio, en especial cuando se
trata de un proyecto en el cual el consumidor es quien debe interactuar fisicamente con

la localizacion del proyecto.

Si bien los costos derivados de las distintas opciones son relevantes de ser analizadas, en
la practica el factor que mas pesa al momento de determinar una localizacion para un

proyecto de esta naturaleza es la demanda que ese lugar puede generar en el proyecto.

El analisis consiste en determinar las areas de influencia inmediata a la ubicacion en
estudio, separandolas por anillos, cada uno de los anillos esta limitado por una distancia
homogénea a la ubicacion en estudio. Es justamente esta metodologia la que hoy en dia

estan utilizando la mayoria de las empresas ligadas al sector retail, detallista o minorista.

Se podré decir que cuanto mas alejado esté un grupo determinado de consumidores del
punto de localizacion del proyecto, menor serd la probabilidad de gasto en Ia

. ., .9
localizacion de estudio.
Para definir las 3 opciones de ubicacion se realizd una investigacion de campo,

observando las areas que mas trafico estudiantil tienen en el campus universitario Giron.

A continuacién se presenta una vista area de los posibles lugares donde puede ubicarse

el centro de copiado:

? SAPAG, Nassir, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, Mc Graw Hill, Quita edicion, Pag.215
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2.3.3.2 Propuesta de Ubicacion

Cuadro No. 27:

Propuestas de Ubicacion del Proyecto

Fuente: Google heart
Modificado por: Autor

e La primera ubicacion estd situada en la Av. Isabel Catdlica, en las instalaciones
de la FEUPS, infraestructura que le pertenece a la Universidad Salesiana.

e La segunda ubicacion es a la entrada del edificio principal de la Universidad
Salesiana Campus el Giron.

e La tercera ubicacion es donde se encuentra la copiadora en la actualidad, junto a

la biblioteca.

2.3.3.3 Analisis de las alternativas

Para evaluar las posiciones de Micro-localizacion se utilizard la siguiente tabla de

calificacion:
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La ponderacion es la siguiente:

Nula 0
Baja = 1
Media = 3
Alta = 5

Se graficd en un mapa de la Universidad Salesiana Campus el Girdn, las ubicaciones de
las alternativas de micro-localizacion, y se determind las areas de influencia inmediata al
terreno en estudio, separandolas por anillos.

Cada anillo esta delimitado por una distancia de 15mts, lo que significa que cuanto mas
alejado esté del punto de localizacion del proyecto, menor sera la probabilidad de

influencia.

Cuadro No. 28:
Alternativa No. 1

Fuente: Google heart
Modificado por: Autor
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Cuadro No. 29:
Alternativa No. 2

Fuente: Google heart
Modificado por: Autor

Cuadro No. 30:
Alternativa No. 3

Fuente: Google heart
Modificado por: Autor
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Al ser un proyecto que esta destinado a satisfacer las necesidades de los estudiantes de la
Universidad Salesiana Campus el Giron, la matriz de evaluacion de alternativas se

analizaron factores: La distancia, cobertura, seguridad, espacio.

Distancia.- Es el tiempo que le toma a un estudiante desde cualquier ubicacioén de la

Universidad en llegar al punto de localizacion.

Cobertura.- Es el espacio que cubre el punto de localizacion en base a la distancia
establecida por los anillos de cobertura, y basandose por el nimero de estudiantes que

circulan por ese rango de cobertura.

Seguridad.- Es el grado de seguridad que tendra un estudiante al momento de

trasladarse al punto de localizacion del proyecto.

Espacio.- El tamafio del local debe ser de las dimensiones necesarias para instalar un
sector de atencion, cuya distribucion tiene que ser adecuada para la instalacion de los

equipos en el local del presente proyecto.

Cuadro No. 31:

Matriz de Evaluacion de alternativas de micro-localizacion

Alternativa A Alternativa B Alternativa C
Calif. Pondera. Calif. Pondera. Calif. Pondera.

Distancia 0,30 5 1,50 3 0,90 1 0,30
Cobertura 0,25 5 1,25 3 0,75 1 0,25
Seguridad 0,25 3 0,75 5 1,25 5 1,25
Espacio 0,20 3 0,60 3 0,60 3 0,60
Totales 1,00 4,10 3,50 2,40

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Por autor
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2.3.3.4 Seleccion de la alternativa optima de Microlocalizacion

Segun la tabla de matriz de evaluacion de alternativas de Microlocalizacion se puede
observar que el mayor puntaje obtuvo la alternativa nimero 1 ubicada en la Av. Isabela
Catolica en la instalaciones de FEUPS; este lugar constituye la ubicacion mas adecuada
para el presente proyecto, donde se procedera a proponer se realice la instalacion del

negocio.

Esta ubicacion en dicho sector es conveniente para realizar las operaciones del centro de
Copiado debido a que se encuentra en una zona que tiene una mejor cobertura de la
demanda, brinda mayor seguridad a los estudiantes de la universidad, la distancia de

traslado es menor.

Por ser una parada de buses con destino al Valle de los Chillos, el espacio en el que
estara ubicado el centro de Copiado, no circulan solamente los estudiantes de la
Universidad Salesiana Campus el Girdn., si no que transitan estudiantes de otras
universidades, y otras personas, lo cual se convertira en una oportunidad en el estudio

Foda de la empresa.

2.4 INGENIERIA DEL PROYECTO

2.4.1 Objetivo

“El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se determina la distribucion 6ptima de la
planta, hasta definir la estructura juridica y de organizacién que habra de tener la planta

.10
productiva.”

1" BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 110
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La ingenieria del proyecto tiene por objeto resolver todo lo concerniente a la instalacion
y el funcionamiento de la planta. Incluye la descripcion del proceso productivo,
determinacion de los requerimientos de maquinaria, equipo, mano de obra, materiales e

insumos, y la determinacion de la distribucion 6ptima.

2.4.2 Definicion de los procesos del proyecto

El proceso de produccion es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para
obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la transformacion
de una serie de materias primas para convertirla en articulos mediante una determinada

funcion de manufactura.

“En esta parte del estudio, el investigador procedera a seleccionar una determinada
tecnologia de fabricacion. Se entendera por tal el conjunto de conocimientos técnicos,

equipos y procesos que se emplean para desarrollar una determinada funcion.”

2.4.2.1 Proceso de adquisicion de suministros

Este proceso describe las actividades que el centro de copiado seguird para comprar los
suministros necesarios para llevar a cabo el servicio tales como: hojas de papel bond,

carpetas, esferos, lapices, portaminas, borradores, cartuchos, toners, etc.

En la adquisicion de los suministros y materias primas necesarias para el desarrollo del
centro de copiado, se tendra en cuenta el stock que se establecid6 como minimo para
continuar con la actividad, luego de ello prepara un documento denominado nota de
pedido u orden de compra. Este documento es entregado al proveedor el mismo que
revisa sus stocks y confirma el despacho del pedido. El proveedor emite la factura y la
entrega junto con el producto. El producto es recibido en la microempresa y almacenado

en lugares adecuados.

" BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 111
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2.4.2.2 Proceso de venta del servicio de copiado

En el area de copiado los servicios a los cuales podrd acceder el cliente son diversos
tales como: copia B/N, copia a color, reduccion, ampliacion, escaneo, espiralado.

El proceso para solicitar el servicio es algo sencillo: El cliente ingresa al local, este a su
vez es recibido por el dependiente del centro de copiado y pregunta cual es su necesidad,
el cliente indica el trabajo o servicio que requiere y en base a ello el empleado se dirigira
a entregar el servicio. Una vez que se haya prestado el servicio el cliente solicitara la

facturacion y saldra del local.

2.4.3 Diagramas de flujo del proceso

Aunque el diagrama de bloques también es un diagrama de flujo, no posee tantos
detalles e informacion como el diagrama de flujo del proceso, donde se usa una
simbologia internacionalmente aceptada para representar las operaciones efectuadas.

Dicha simbologia es la siguiente:'?

Cuadro No. 32:
Simbologia de flujo del proceso
Inicio y fin del proceso Archivo de documento
Operacion Emision de documento
Toma de decision —> Secuencia de operacion

Elaborado por: Autor

2 BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 112
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2.4.3.1 Diagrama flujo proceso Adquisicion de suministros

Centro Copiado

|

Revisa stockde
productos

A\ 4

Prepara nota de pedido
u orden de compra

Entrega documento al
proveedor

Proveedor

Recibe y prepara el
pedido

\

Emite la Factura

Despachael pedido
con original de facura

Recibe productos con
documentos

A\ 4

Almacenaje en lugares
adecuados

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Autor
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2.4.3.2 Diagrama flujo proceso Venta de Servicio de Copiado

CLIENTE

|

Ingresa

CENTRO COPIADO

N

Indica el Servicio

Saluda y pregunta el
servicio que requier el
cliente

Solicita el cobro

~
-

A\ 4

Satisface el pedido del
cleinte y entregael

Y
r

\

Ejecuta el cobro y
emite la factura o nota
de venta

]

Despide al cliente y
asegura su pronto
regreso

Y

Fuente: Estudio Técnico
Flaborado por: Autor
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2.4.4 Estructura de ventas del proyecto

El programa de ventas de servicio de copiado para el presente de Centro de copiado en
el futuro de planeacion, se determina en base a la proyeccion de demanda insatisfecha y
los objetivos comerciales planteados en el capitulo anterior, un extracto de ello se

presenta a continuacion:

Cuadro No. 33:
Estructura de Ventas Servicio de Copiado

PROYECCION DE VENTAS EN DOLARES Y EN NUMERO DE

COPIAS DEL CENTRO DE COPIADO

No. De
. Secuencia Ventas Ventas No. Copias
ANOS Copias
Anos Anuales  Mensuales Mensuales
Anuales
2011 6 4.872.449  73.086,73 6.090,56 406.037
2012 7 5.468.421  82.026,31 6.835,53 455.702
2013 8 6.064.393  90.965,89 7.580,49 505.366
2014 9 6.660.365  99.905,47 8.325,46 555.030
2015 10 7.256.337 108.845,05  9.070,42 604.695
2016 11 7.852.309 117.784,63  9.815,39 654.359
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Autor

2.4.5 Distribucion del area del local

“Una buena distribucion de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo,

aceptables y permite la operacion mas econdémica, a la vez que mantiene las condiciones

optimas de seguridad de bienestar para los trabajadores.”"?

B BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 117
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Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los siguientes:

Integracion total: Consiste en integrar en lo posible todos los factores que
afectan la distribucion, para obtener una vision de todo el conjunto y la

importancia relativa de cada factor.

Minima distancia del recorrido: Al tener una vision general de todo el
conjunto, se debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales,

trazando el menor flujo.

Utilizacion del espacio cubico: Aunque el espacio es de tres dimensiones,
pocas veces se piensa en el espacio vertical, esta accion es muy util cuando se

tienen espacios reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

Flexibilidad.- Se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los
cambios que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la manera

’ O . . 14
mas economica, Si fuera necesario.

La importancia de este punto radica en crear un ambiente agradable de trabajo tanto para
el cliente interno como para el externo, es decir distribuir adecuadamente el espacio del
local a fin de que permita desarrollar las actividades de servicio por parte del personal de

la empresa y un ambiente acogedor para el publico que la visite (estudiantes).

La actividad empresarial requiere de un espacio fisico, el mismo que puede ser adquirido
o arrendado. Con relacion al primero se puede indicar que el valor de los predios
ubicados en sitios bien circulados como el nuestro es elevado, el costo que trae consigo
la construccion es alto (materiales, mano de obra, etc.) y ademads en el sector estratégico

es casi nula la existencia de lotes, por lo que esta alternativa estaria descartada.

“BACA URBINA, Gabriel, Evaluacidn de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicién, Pag. 117
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Cuadro No. 34:

Distribucion del Local

ESPACIO DE ESPERA
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2.4.6 Analisis del Equipo y Maquinaria

Se debe tomar en cuenta una serie de factores al momento de tomar la decisioén

con cual equipo y maquinaria debo operar.

Existen factores que afectan directamente la eleccion, por esa la necesidad de
recabar toda la informacion necesaria que nos permite comprar varios equipos
y también que sea la base para realizar una serie de calculos y determinaciones

posteriores.

. . 15
Los factores a tomar en cuenta son los siguientes:

Proveedor.- Es util para la presentacion formal de las cotizaciones.

e Precio.- Se utiliza en el calculo de la inversion inicial.

¢ Dimensiones.- Dato que se usa al determinar la distribucion de la planta.

e Capacidad.- Este es un aspecto muy importante, ya que, en parte, de ¢l depende

el nimero de maquinas que se adquieran.

¢ Flexibilidad.- Esta caracteristica se refiere a que algunos equipos son capaces de

realizar operaciones y procesos unitarios.

e Mano de obra necesaria.- Es ttil al calcular el costo de la mano de obra directa

y el nivel de capacitacion que se requiere.

e Costo de mantenimiento.- Se emplea para calcular el costo anual del
mantenimiento. Este dato lo proporciona el fabricante como un porcentaje del

costo de adquisicion.

'S BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 116
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e Consumo de energia eléctrica.- Sirve para calcular el costo. Se indica en una

placa que traen todos los equipos, para sefialar su consumo.

e Infraestructura necesaria.- Se refiere a que algunos equipos requieren alguna
infraestructura especial (ejemplo. Alta tension eléctrica), y es necesario conocer

€s0, tanto para preverlo, como porque incrementa la inversion inicial.

e Equipos Auxiliares.- Hay maquinas que requieren equipos adicionales y es algo
que queda fuera del precio principal. Esto aumenta la inversion y el

requerimiento de espacio.

e Costo de los fletes y seguros.- Debe verificarse si se incluyen en el precio

original o si debe pagarse por separado y a cuanto asciende.

e Costo de instalacion y puesta en marcha.- Se verifica si se incluye en el precio

original y a cuanto asciende

o Existencia de repuestos en el pais.- Hay equipos, cuyos repuestos solo pueden

obtenerse importandolos.

Si hay problemas para obtener divisas o para importar, el equipo puede

permanecer parado y hay que prevenir esta situacion.

A continuacion se realizara una descripcion detallada de las caracteristicas técnicas que

de los equipos del centro de copiado deben tener al iniciar su actividad.
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Cuadro No. 35:

Requerimiento de equipos

REQUERIMIENTO DETALLE

COPIADORA Copias por minuto
Velocidad

Costo por copia

Precios

Mano de obra necesaria
Costo de mantenimiento
Consumo de energia
Infraestructura necesaria
Costo instalacion
ESPIRALERA No. De hojas que perfora
Precios

GUILLOTINA No. De hojas que perfora
Precios
COMPUTADOR Procesador

Memoria

Precios
PLASTIFICADORA Precios

Capacidad

Fuente: Estudio Técnico
Elaborador por: Autor

2.4.6.1 Analisis de Maquinaria

Al comparar las alternativas para adquirir las fotocopiadoras, maquinaria primordial en
la prestacion de servicios de este proyecto se analizé a tres empresas, las cuales fueron

Xerox, Ecuacopia, Copier House Ecuador.

BY=CUM
= [CorN &3‘2&? Xerox ‘:‘i
solutions ECUADOR 5.A. )

Cada empresa presento 3 alternativas de venta, que son las siguientes: (VER ANEXO 3)
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e Venta de equipos nuevos A
e Venta de equipos remanufacturados B

e Outsorcing C

Para identificar cudl de las 3 propuestas es la mas conveniente se realizd una matriz

cualitativa por puntos en la cual se establecido un rango de calificaciones que son las

siguientes:
e 5 Mejor
e 3 Buena
e 1 Malo

Las caracteristicas primordiales que se establecieron para calificar las 3 propuestas de

ventas, fueron las siguientes:

e (alidad de la copia

e Caracteristicas del equipo
e Costo impresion copia

e Costo mantenimiento

e (Costos suministros

e Precio

e Servicios adicionales

e Vida ntil

-107 -



Cuadro No. 36:

Analisis de las 3 alternativas de adquisicion de la maquinaria

Peso
CARACTERISITICAS B

Asignado

Calidad de la copia 0,08 5 0,4 5 0,4 5 0,4
Caracteristicas del equipo 0,08 5 04 5 04 5 04
Costo impresion copia 0,10 1 0,1 5 0,5 1 0,1
Costo mantenimiento 0,10 5 0,5 3 0,3 5 0,5
Costos suministros 0,07 5 0,35 5 0,35 5 0,35
Precio 0,40 1 0,4 5 2 3 1,2
Servicios adicionales 0,02 5 0,1 5 0,1 5 0,1
Vida util 0,15 5 0,75 1 0,15 5 0,75
Total Calificacion Ponderada 3 4,2 3.8
Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Autor

En la matriz que se presenta, la mejor alternativa es la opcion B la cual corresponde a la

compra de equipos remanufacturados.

Es una alternativa que nos presentan las empresas, como parte de la solucion para un
proyecto de inversion en el cual se necesita moderar el costo de la inversion inicial,
tienen las mismas caracteristicas y tecnologia que la nuevas, con la diferencia que estas
han tenido vida util, las cuales entran a un proceso de reacondicionamiento de sus piezas
desgastadas remplazandolas con parte nuevas, dando un tiempo de vida 1til de 7 afos

como promedio.

2.4.6.1.1 Analisis comparativo de proveedores

En base a los resultados de la matriz anterior se identificé que la mejor opcion de

compra para el proyecto del Centro de Copiado, es adquirir equipos remanufacturados,

por bajo precio de adquisicion, y similares caracteristicas a las de un equipo nuevo.
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Por tal motivo ahora debemos identificar cual de las tres empresas ofertantes es la mejor

opcion para proveernos de los equipos necesarios para brindar nuestro servicio de

copiado.

Para este analisis se ha establecido la siguiente ponderacion:

Nula
Baja
Media
Alta

Cuadro No. 37:

wm W = O

Analisis comparativo de los proveedores

CARACTERISITICAS Peso L catit "™ | Calif  CopHou | Calif  Xerox
Asignado copia

Proveedor 0,02 5 0,1 5 0,1 3 0,06

Precio 0,25 3 0,75 5 1,25 3 0,75
Dimensiones 0,03 5 0,15 3 0,09 5 0,15
Capacidad 0,05 3 0,15 5 0,25 3 0,15
Flexibilidad 0,05 5 0,25 5 0,25 5 0,25
Caracteristicas 0,06 3 0,18 5 0,3 3 0,18
Mano de Obra Necesaria 0,02 1 0,02 1 0,02 1 0,02
Costos de mantenimiento 0,15 3 0,45 5 0,75 3 0,45
Consumo de Energia 0,15 5 0,75 5 0,75 5 0,75
Equipos auxiliares 0,02 5 0,1 5 0,1 5 0,1

Costo de instalacion y

puesta en Marcha 010 > 0 > 0> : 0>
Existencia de repuestos 0,10 5 0,5 5 0,5 5 0,5
Total Calificacion Ponderada 3,9 4,86 3,86

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Julio Tobar
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Los resultados de la matriz indican que la empresa mejor calificada para los intereses
del Centro de Copiado es “COPIER HOUSE”, a continuacion se presente un corto

analisis de la empresa.
2.4.6.1.2 Analisis de COPIER HOUSE

Es una empresa dedicada a la importaciéon y

comercializacion (venta/renta) de fotocopiadoras b/n y

E' Em color, insumos, partes y repuestos desde hace mas de 5

ECUADOR 5.A. afios en Ecuador y mas de 20 afios en Lima - Pert.

Durante el afio 2007, la empresa realiza la importacion
de nuevos modelos de equipos lo cual ha permitido, mantenerse la vanguardia de sus
competidores. En la actualidad sigue con la venta de equipos remanufacturados,
accesorios, suministros, piezas y partes de reconocidas marcas como lo son Canon y

Panasonic, etc.'®

Infraestructura:
Estan ubicados en una zona altamente comercial, en donde cuenta con una oficina, show
room y un amplio taller, donde se realizan las labores de andlisis, recuperacion y testeo

de equipos, Su direccion es: Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana.

Caracteristicas de los equipos
Se presenta una caracteristica detallada de los equipos remanufacturados que Copier

House nos ofrece en su propuesta de venta.

Las cudles son los siguientes.

e Canon ImageRunner 600
e Canon ImageRunner 105

e (Canon ImageRunner C 6800 (Color y Blanco Y Negro)

16 http://copierhouse.net/somos.html
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CANON ImageRunner 600 (reacondicionada)

Sistema de Procesamiento de Imagen Digital

Tipo Multifuncional

Volumen de copiado mensual 250.000 copias mensuales

Dispositivo del Alimentador Poseen el ADF como equipo estandar

e Tambor de Silicio Amorfo (Periodo de vida util
3,000,000 copias+)

M¢étodo de Limpieza Cuchilla

Método de Fijacion Rodillo de Calentamiento

Resolucion Mecanismo: 600 dpi x 600 dpi
Mejorado: 1200 dpi x 600 dpi

Resolucion de Exploracion 600 dpi x 600 dpi

Tamafio Maximo de la Copia 117x17” (LDGR)

Cantidad Méxima de Copias 1-999

Sistema duplex automatico estandar de un s6lo

Duplex
paso
Tiempo de la Primera Copia Exploracién por ADF: Menos de 6 segundos

Exploracion por Escéner: Menos de 5.2

segundos

Velocidad de Copiado - 60 cpm (LTR / A4)
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- 46 cpm (LTR-R / A4-R)

30 cpm (117x177/ A3)
Zoom 25-400% (incrementos de 1%)
Capacidad de Memoria imp. - 256 MB
- Carga estandar del Servidor de Imagen de 2

GB HDD

Alimentadores de Papel: - 2 Casetes de carga frontal

- 2 bandejas de gran capacidad

- Alimentador manual

- 4150 hojas (casete de carga frontal 2 x 550 y
Alimentacion de Papel Maxima bandejas de gran capacidad 2 x 1,500 y

alimentador manual de 50)

Fuente de Energia 120v
44-3/4” x 30-1/8” x 31-3/8 (112cm x 76¢cm x
Dimensiones (Al x An x Pr)
80cm)

Espacio de Instalacion (AlxPr) 55-3/4” x 28-3/8” (140cm x 75cm)
Insumos:

Modelo CANON IR600

Insumo Toner

Precio $ 80.00

Rendimiento 30.000 copias

Costo por copia $ 0,003

PRECIO

$4.000,00 + IVA $480,00

Subtotal

$4.480,00
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CANON ImageRunner 105 (reacondicionada)

Sistema de Procesamiento de Imagen Digital

Tipo
Multifuncional

Volumen de copiado mensual 250.000 copias mensuales

Bandeja de Documentos Tipo fijo

Dispositivo del Alimentador Poseen el ADF como equipo estandar

‘Fotoconductorz Tambor de Silicio Amorfo (Periodo de vida util
3,000,000 copias+t)

M¢étodo de Limpieza Cuchilla

Método de Fijacion Rodillo de Calentamiento

Resolucion Mecanismo: 600 dpi x 600 dpi
Mejorado: 1200 dpi x 600 dpi

Resolucion de Exploracion 600 dpi x 600 dpi
Tamafio Maximo de original 117x17” (LDGR)
Tamafio Maximo de la Copia 117x17” (LDGR)
Cantidad Méxima de Copias 1-999
Sistema duplex automatico estindar de un soélo
Duplex
paso
Tiempo de Calentamiento 5 minutos 0 menos
Tiempo de la Primera Copia Exploracion por ADF: Menos de 6 segundos
Exploracion por Escéner: Menos de 5.2 segundos
Velocidad de Copiado - 105 cpm A4
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Zoom 25-400% (incrementos de 1%)
Capacidad de Memoria imp. - 256 MB

- Carga estandar del Servidor de Imagen de 2 GB

HDD

Alimentadores de Papel: - 2 Casetes de carga frontal

- 2 bandejas de gran capacidad
- Alimentador manual

- 4150 hojas (casete de carga frontal 2 x 550 y

}Alimentaci(')n de Papel Maxima bandejas de gran capacidad 2 x 1,500 y
alimentador manual de 50)

Fuente de Energia 220v

‘Dimensiones (Alx Anx PY) 44-3/4” x 30-1/8” x 31-3/8 (112cm x 76cm x
80cm)

Espacio de Instalacion (AlxPr) 55-3/4” x 28-3/8” (140cm x 75¢cm)

Insumos:

Modelo CANON IR105

Insumo Toner

Precio $ 80.00

Rendimiento 33.000 copias

Costo por copia $ 0,002

PRECIO

Subtotal $ 6.000,00 + IVA $720,00 TOTAL: $ 6.720,00

-114 -



CANON ImageRunner C6800 (reacondicionada)

Sistema Digital Multifuncion de Imagen a Color y

B/N

Rendimiento mensual: 200.000 copias o impresiones por mes

Velocidad de copia / impresion 68 copias por minuto B/N, 16 cpm. color

Resolucion de imagen: 2400 - 600 dpi

Tamafio Max. De copia: 279,4mm x 431,8mm

Memoria de imagen: 40GB, 3700 originales aprox.

Tamafios de Papel: A4 - A3, Saper A3 (330,2mm x 482,6mm)

Gramajes de papel 75g/m2 —253g/m?2 (Papeles mate)

Alimentador de Originales: Incluido Alimentador A4 - A3

Memoria de imagen: Disco duro de 2 GB.

Zoom: Min. 25% - Max. 400%

Unidad Duplex: Incluido (Doble lado automatica)

Bandejas de Papel. 2 bandej as A4 alta capacidad + 2 bandejas de papel
A4 — A3 (500h) + Bypass

Dimensiones/Peso: 1191mm x 679mm x 852mm / 498 1b

Impresora/Fax/Scanner:

Procesador Canon Color Network Multi-PDL Printer Kit-C1

Resolucion de impresion 2400 dpi x 600 dpi Interpolada

Compatibilidad: Windows, Macintosh.
Memoria Standard/HD: 768 MB./40GB
Controlador: PCL / PostScript 3
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Tipo de Conectividad: Paralelo (Conector Tipo B) IEEE1284
RJ45, TCP/IP 10/100 base T, AppleTalk

Scanner: Habilitado 58 escaneos por minuto color y B/N

Habilitado en Red Image ScanGear Network Color
Controlador Scanner:

y B/N
Finalizador: Finisher R1 — R2
Alimentador Automatico: Scanner con alimentador automatico de originales
Modelo IRC6800
Insumos: Precio Rendimiento
Toner Negro $ 105,00 40.000
Toner Cyan $ 145,00 5.000
Toéner Magenta $ 145,00 5.000
Téner Amarillo $145.00 5.000
Revelador Negro - -
Revelador Cyan $106.40 20.000
Revelador
$106.40 20.000
Magenta
Revelador
$106.40 20.000
Amarillo
Cilindro
$ 1.344,00 3.000.000
Fotoconductor
Costo por copia B/N $ 0,002
Costo por copia color $0,10

PRECIO

Subtotal $ 4.500,00 + IVA $540,00 TOTAL: $ 5.040,00
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Al realizar un analisis comparativo de las 2 copiadoras de Blanco y negro se determin6

dos diferencias las cuales son:
Que la Canon 105 tiene una mayor velocidad de copiado con 105 cpm A4 y el precio es
de $ 6.720,00 en comparacion con la Canon 600 que su velocidad maxima es de 60 cpm

A4y su precio es de $ 4.480,00.

Para este proyecto se va a comprar las dos maquinas de tal manera que se logre cubrir la

demanda mensual.

2.4.6.1.3 Inversion de Maquinaria

Se detalla a continuacion el cuadro de inversion de la maquinaria:

Cuadro No. 38:

Cuadro de Inversion de la Maquinaria

Capacidad Precio No. De No. Costo de

Copias al

mes Equipos

Mensual Unitario Copiadoras

Canon ImageRunner

600 250000 4.480,00 2 500.000  8.960,00
Canon ImageRunner
105 250000 6.720,00 1 250.000  6.720,00
Canon ImageRunner

200000 5.040,00 1 200.000  5.040,00

C6800

750.000 15.680,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado Por: Autor

En base a los analisis anteriores se llega a la conclusion que la mejor opcion para
comprar las copiadoras, maquinaria necesaria para dar el servicio, se lo va a realizar a la

empresa COPIERHUOSE, la cantidad de 4 copiadoras Canon con las caracteristicas
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antes expuestas, las cuales nos van a permitir ofertar 750.000 copias mensuales, con una

inversion de $15.680 valor que tiene incluido el IVA.

2.4.6.2 Analisis de Equipos

El Costo de los equipos que el centro de copiado necesita es el siguiente: (VER

ANEXO 4)

Cuadro No. 39:

Costo de Equipos

CANTIDAD DESCRIPCION V/UNIT V/TOTAL
1 PLASTIFICADORA A4 59,40 59,40
1 ESPIRALADORA 202,00 202,00
1 GUILLOTINA 43,00 43,00
1 COMPUTADOR 525,00 525,00
1 TELEFONO / FAX 90,00 90,00
1 TELEVISOR 600,00 600,00
1 MUEBLES Y ENSERES 2.000,00 2.000,00

TOTAL 3.519.40
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Autor

Se solicito tres proformas a las empresas; EDS, Paco, Dilipa, y se optd por la mejor

propuesta en precios y caracteristicas.
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En cuanto al equipo de computacion se obtuvo las caracteristicas de la pagina
mercadolibre.com, ya que las empresas no tienen apertura al momento de solicitar

entregar informacion detalla sobre las caracteristicas de los equipos de computacion.

Luego se procedi6 a cotizar la misma a tres empresas que son Siglo 21, CompuMaxi,
TecnoMega. Siendo la mejor opcion CompuMaxi, por sus componentes, extras, y

garantia.

A continuacion se muestran las caracteristicas de los equipos a obtener para el

funcionamiento del centro de copiado.

Caracteristicas.

Guillotina.- Metalicas a3, cuchilla de acero, es muy importante

este detalle, una guillotina con cuchilla cuadrada, corta a presion,

cortan hasta 15 hojas de 75g.

Espiraladora.- Es importada, grande, totalmente metalica, perfora

hasta 20 hojas, tiene un sistema de perforacion por medida.

STTTIITLILL Plastificadora.-La marca es OfficeLife, su material es plastico,

color gris, su tiempo de espera es de 3 minutos, y plastifica
:-. documentos de hasta un formato A4.
| m——
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Computador.- Procesador INTEL Core 13 3.06 Ghz,
Mainboard Chip set INTEL Vid, Son, Red, Disco Duro 500 GB
SATA, Memoria 2 GB PC-800, Case doble ventilacion, Teclado
Multimedia/ Parlantes multimedia-speaker/, Mouse Optico PS/2,
DVD+/-RW doble capa, Monitor LCD 16".

Teléfono/Fax.- Para directorio telefonico de 100 ntimeros, con
altavoz para marcacién sin auricular, viene con funcidon de
copiadora, trae 64 niveles de gris, es compatible con identificador
de llamadas, funciona con papel carta y a4, tiempo de transmision

15 segundos por pagina.

Televisor.-Video, tamafio de pantalla 32", Resolucion 1.366 x
768, Audio Salida de Sonido (RMS) 5 W x 2, Entrada y Salida
Componente (Y/Pb/Pr) 1, Compuesto (AV) 1, HDMI 2,
Dimension Tamafio, (AnxAlxP) con base 795,3 x 585,3 x 247,2

mm, Peso con base 7,6 kg17

Muebles y enseres.- Segin las caracteristicas y materiales
expuestos en la proforma seran realizados a las medidas y

requerimientos del centro de copiado. Ver Anexo.

17 http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-7802797-lcd-tv-samsung-32-soporte-y-envio-gratis-_JM
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2.4.7 Estudio de 1a Mano de Obra

“El costo de mano de obra constituye uno de los principales items de los costos de

operacion de un proyecto.

La importancia relativa que tenga dentro de éstos dependera, entre otros aspectos, del
grado de automatizaciéon del proceso productivo, de la especializacion del personal
requerido, de la situacion del mercado laboral, de las leyes laborales, del numero de

. 1
turnos requeridos, etc.” 8

El estudio del proyecto requiere la identificacion y cuantificacion del personal que se

necesitara en la operacion para determinar el costo de remuneraciones por periodo.

En este sentido, es importante considerar, ademas de la mano de obra directa ( la que
trabaja directamente en la transformacion del servicio), la mano de obra indirecta, que
presta servicios en tareas complementarias, como el mantenimiento de equipos, la

supervision, el aseo, etc.

“El calculo de las remuneraciones debera basarse en los precios del mercado laboral
vigente y en consideraciones sobre variaciones futuras en los costos de la mano de obra.
Para su calculo debera considerarse el egreso para la empresa que se creara con el
proyecto, que incluye, ademas del sueldo y salario, las leyes sociales, y otras

remuneraciones extras.””

2.4.7.1 Requerimiento de personal

El centro de copiado debera contar con puestos multifuncionales, para optimizar el costo

de la mano de obra en el proyecto.

8 SAPAG CHAIN, Reinaldo., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 160
' SAPAG CHAIN, Reinaldo., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, Pag. 161
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El personal que se requiere para cumplir las actividades administrativas y comerciales

del presente proyecto son:

Operador — Administrador

e Anillar y/o espiralar los documentos

e Sacar copias, y realizar reducciones — ampliaciones
e Vender los suministros y utiles

e Dirigir al centro de copiado

e Llevar la informacion tributaria y contable

Operador

e Anillar y/o espiralar los documentos
e Sacar copias, y realizar reducciones —
ampliaciones

e Vender los suministros y utiles

Para el area de copiado las funciones de los empleados sera compartida, desempefiando

basicamente las actividades que tienen que ver con esta area.

El Operador Administrador debera llevar un libro de ingresos en el que se registraran
todos los movimientos que se realicen. Estard a cargo de verificar si las ventas cumplen

con lo proyectado para poder realizar las acciones correctivas necesarias.

Segun los datos obtenidos en la encuesta se defini6 que el horario de atencion al ptblico
va hacer de 6.45 am a 21.30 pm (ver preguntas No. 4 de la encuesta en el capitulo No.1)
lo que implican 14 horas y 30 minutos de atencion ininterrumpida, con un lapso de 3

horas en las que no existe mucho movimiento, las cuales son de 14:00 a 17:00.
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Razoén por la que se debe analizar un horario a doble jornada en el que los empleados
puedan tomar un descanso necesario que le permita laborar hasta las 21.30, sin

necesidad de contratar mas empleados.

Cuadro No. 40:

Horarios de trabajo

HORARIOS DE TRABAJO

Operador
Administrador A 2 Operadores B

9h00 - 13h00 vy 13h00 - 21h30
17h00 - 21h30

Operador D

Operador C

6h45 - 16h00 y 6H45 - 15H00

17h00 - 20h00
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Cuadro No. 41:

Cuadro Cobertura de Horarios

TOTAL
OPERADORES

2

HORARIO OPERADORES

6:45 -7:00 - -
7:00 - 8:00
8:00 - 9:00
9:00 - 10:00
10:00 - 11:00
11:00 - 12:00
12:00 - 13:00
13:00 - 14:00 -
14:00 - 15:00 -
15:00 - 16:00 -
16:00 - 17:00
17:00 - 18:00
18:00 - 19:00
19:00 - 20:00
20:00 - 21:30
TOTAL HORAS 1

e N R i
ol ©|l O O O O <

O OO 0O a0 a0 o a0 0

1
(O8] EEN B~ EEN [\ \S] (98] W (O8] [O8) (O8] w W w
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0 W W W W W W W w

=]

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Autor

2.4.7.2 Proceso de Seleccion

El proceso de seleccion de personal es un aspecto muy delicado, mismo que debe ser

cuidadosamente planeado y ejecutado.
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En el medio existen infinidad de empresas consultoras dedicadas a la seleccion del
personal y posteriormente a la contrataciéon del mismo, sin embargo para el presente
proyecto no se recurrird a este recurso ya que trate de un proyecto que requiere un

, . . . )
namero reducido de personal y con poca especializacion.”

Para cubrir esta deficiencia se debera definir los procesos idoneos en la contratacion del

personal, procesos que se definen de la siguiente manera:

Cuadro No. 42:

Proceso de Contratacion del personal

PRECIO DURACION

Publicacion en la prensa

escrita de la necesidad del $ 200,00 2 dias
personal
Analisis de las hojas de vida $ 0,00 1 dia

Entrevista a las personas
. i $ 0,00 1 dia
previamente seleccionadas

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado Por: Autor

2.4.7.3 Costos de la remuneracion del personal

Considerando la actual legislacion laboral y el promedio de incremento que ha sufrido el
salario basico unificado, se expone el calculo de los costos del personal para el centro de

copiado en el tiempo planeado del proyecto.

Los datos que a continuacion se expondran son los pagos que el centro de copiado se
vera en la obligacion de cancelar mensual y anualmente, los mismos que se consideraran

en los flujos de efectivo en el estudio financiero:

2 JUMBO, Jaqueline, Disefio de una microempresa de internet, Tesis, Universidad Politécnica Salesiana, aiio 2005
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Cuadro No. 43:

Calculo de las Remuneraciones

Caroo No. Nuimero horas Sueldo Sueldo
& Empleados de horas extras Mensual Anual
Operador -
1 500,00 40 187,50 687,50 8.250,00
Administrador A
Operador B 2 528,00 0 0,00 528,00 6.336,00
Operador C 1 264,00 0 0,00 264,00 3.168,00
Operador D 1 264,00 20 49,50 313,50 3.762,00
5 Total 1.793,00 21.516,00
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado Por: Autor

Tanto el administrador como el operador D, tienen una carga horaria extra la cual

también se la debe considerar parte de los costos de la mano de obra.

El Cédigo de trabajo dice:

Art. 55.-Remuneracion por horas suplementarias y extraordinarias.- Por convenio
escrito entre las partes, la jornada de trabajo podrd exceder del limite fijado en los
articulos 47 y 49, siempre que se proceda con autorizacion del Inspector del Trabajo y se

observen las siguientes prescripciones:

1. Las horas suplementarias no podran exceder de cuatro en un dia, ni de doce en la
semana.

2. Si tuviere lugar durante el dia o hasta las doce de la noche, el empleador pagara
la remuneracion correspondiente a cada una de las horas suplementarias con mas
un cincuenta por ciento de recargo. Si dichas horas estuvieren comprendidas

entre las doce de la noche y las seis de la mafiana, el trabajador tendra derecho a
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un ciento por ciento de recargo. Para calcularlo se tomard como base la
remuneracion que corresponda a la hora de trabajo diurno.

3. En el trabajo a destajo se tomaran en cuenta para el recargo de la remuneracion
las unidades de obra ejecutadas durante las horas excedentes de las ocho
obligatorias; en tal caso, se aumentard la remuneracion correspondiente a cada
unidad en un cincuenta por ciento o en un ciento por ciento, respectivamente, de
acuerdo con la regla anterior. Para calcular este recargo, se tomara como base el
valor de la unidad de la obra realizada durante el trabajo diurno.

4. El trabajo que se ejecutare el sdbado o el domingo deberd ser pagado con el

100% de recargo.

Art. 47.- De la jornada maxima.- La jornada maxima de trabajo sera de ocho horas
diarias, de manera que no exceda de cuarenta horas semanales, salvo disposicion de la

ley en contrario.

Cuadro No. 44:
Calculo de las horas extras laboradas
Horas Horas Horas

extras extras extras
Diarias Semanales Mensuales

Horas Horas

Diarias Trabajadas

Operador -

Administrador A 8 10 2 10 40
Operador B 8 8 0 0 0
Operador C 8 8 0 0 0
Operador D 8 9 1 5 20
Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Autor

Se tom6 como base de 8 horas diarias de trabajo dictaminadas en el art 47 del Codigo de
trabajo, y se calculd en base a los horarios establecidos para trabajar en el centro de

copiado.
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Cuadro No. 45:

Proyeccion de sueldos

Detalles 2011 2012 2013 2014 2015 ‘ 2016
Sueldos 10.758,00  21.516,00 21.516,00 21.516,00 21.516,00 21.516,00
TOTAL 10.758,00  21.516,00 21.516,00 21.516,00 21.516,00 21.516,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado Por: Autor

Calculo de las Aportaciones

Para el calculo de las aportaciones el codigo de trabajo norma su calculo mediante los

siguientes articulos:

Art. 111.- Derecho a la decimotercera remuneracion o bono navidefio.- Los
trabajadores tienen derecho a que sus empleadores les paguen, hasta el veinticuatro de
diciembre de cada afo, una remuneracidon equivalente a la doceava parte de las

remuneraciones que hubieren percibido durante el afio calendario.

Art. 113.- Derecho a la decimocuarta remuneracion.- Los trabajadores percibiran,
ademas, sin perjuicio de todas las remuneraciones a las que actualmente tienen derecho,
una bonificacion adicional anual equivalente a una remuneracion bdsica minima
unificada para los trabajadores en general y una remuneracion basica minima unificada
de los trabajadores del servicio doméstico, respectivamente, vigentes a la fecha de pago,
que sera pagada hasta el 15 de abril en las regiones de la Costa e Insular; y, hasta el 15
de septiembre en las regiones de la Sierra y Oriente. Para el pago de esta bonificacion se

observara el régimen escolar adoptado en cada una de las circunscripciones territoriales.

Art. 71.- Liquidacién para pago de vacaciones.- La liquidacion para el pago de
vacaciones se hard en forma general y tnica, computando la veinticuatroava parte de lo
percibido por el trabajador durante un afo completo de trabajo, tomando en cuenta lo

pagado al trabajador por horas ordinarias, suplementarias y extraordinarias de labor y
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toda otra retribucion accesoria que haya tenido el caracter de normal en la empresa en el

mismo periodo, como lo dispone el articulo 95 de este Codigo.

Cuadro No. 46:

Proyeccion de Aportaciones

Detalles 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Aporte patronal 1.307,10  2.614,19 2.614,19 2.614,19 2.614,19 2.614,19

Décimo tercer
896,50 1.793,00 1.793,00 1.793,00 1.793,00 1.793,00
sueldo

Décimo cuarto
660,00 1.320,00 1.320,00 1.320,00 1.320,00 1.320,00

sueldo

Fondos de reserva - 1.793,00 1.793,00 1.793,00 1.793,00 1.793,00
Vacaciones 224,13 896,50 896,50 896,50 896,50 896,50
TOTAL 3.087,72  8.416,69 8.416,69 8.416,69 8.416,69 8.416,69

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado Por: Autor

2.4.8 Estudio de materiales e insumos

El presente proyecto necesita estar dotado de varios muebles y enseres para dar mayor
comodidad a sus clientes internos y externos; continuacion se realiza una explicacion de

los mismos:

Materiales Directos: Son los elementos que conforman el producto, estos materiales se
pueden medir de una manera unitaria, es decir se conoce con buen precision la cantidad

de material directo utilizado en cada unidad producida.’'

A continuacion se detalle los materiales directos que el centro de copiado va a utilizar en

brindar el servicio de reproduccion:

21 VASZONEZ, José Vicente, Contabilidad Practica de Costos, DIMAXI, Pag. 33
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e Papel Bond.- En el proceso de fotocopiado, se convierte en esencial, el precio de
cada hoja A4 es un valor que afecta de manera directa en el costo, por esa razon

se convierte en una Materia Prima.

e Cartuchos, toners copiadoras.- Para poder brindar el servicio de copiado,
reproduccion impresion, se necesita de esta materia prima, y también es parte

fundamental de los costos.

Productos o Bienes de Conveniencia: Un producto de conveniencia es un articulo
relativamente barato cuya compra exige poco esfuerzo. Es decir, un consumidor no

estaria dispuesto a emprender una busqueda extensa de ese articulo.

A continuacion se detalle los insumos que el centro de copiado va a tener para satisfacer

las necesidades de sus clientes:

¢ Suministros y utiles.- Para considerar este rubro se han tomado en cuenta todos
los productos complementarios y que el centro de copiado los va a vender para
poder satisfacer las necesidades de los clientes expuestas en la encuesta realizada
en el estudio de mercado (ver respuestas pregunta No. 8 en el capitulo No. 1),
entre los que se va a ofertar se tiene: carpetas, esferos, Cd, sobres, lapiceros,

goma, marcadores, etc.

o [Espirales, pastas.- Son materiales necesarias para el servicio de espiralado,

sirven para juntar las hojas y formar los documentos

Hoy en dia la ciudad de Quito cuenta con una actividad econdmica muy amplia lo que
ha permitido que se cuente con una gran variedad de proveedores mayoristas que ofertan
este tipo de insumos, mismo que se encuentran ubicados por todas las zonas de esta

ciudad.
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2.4.8.1 Costos Unitarios

A continuacién se presenta los costos unitarios de las, Materias Primas, Suministros, e
Insumos que el Centro de Copiado tendra que incurrir para brindar servicio de

fotocopiado en la Universidad Politécnica Salesiana Campus el Giron.

Cuadro No. 47:

Costo Unitario de Materias Primas

MATERIA PRIMA COSTO

ikt RESMA 75GR A4 XEROX 3,29
Litbi B TONER CANON IR600 80,00
ikt TONER CANON IR600 80,00
itk TONER CANON IR600 GENERICO 40,00
itk TONER CANON IR600 GENERICO 40,00
OBt B Toner Negro 105,00
OiELEE Toner Cyan 145,00
OiEGES Toner Magenta 145,00
Ottt Toner Amarillo 145,00
(OiliEGES Revelador Cyan 106,40
il Revelador Magenta 106,40

|0fiii kG Revelador Amarillo
Fuente: Autor

Elaborado por: Autor

Cuadro No. 48:

Costo Unitario de los Suministros

SUMINISTROS

(rnlibne Perforadora mediana

|0)iiTi ke Perforadora semindustrial 21,90
Grapadora mediana 3,60
\OiliEL B Grapadora semindustrial 48,70
OB e Caja de grapas 3,00

OB e Boligrafos 0,19
(hitibib Lapicero rotring 0,5

Fuente: Autor

Elaborado por: Autor
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Los datos detallados en las tablas anteriores, ya incluyen el impuesto al valor agregado
(IVA), estas cantidades representan los valores que el Centro de Copiado debera pagar

para adquirir estos bienes.

2.4.8.2 Proyeccion de Gastos Anuales

Para evitar una distorsion en las variaciones impredecibles de los precios los organismos
financieros nacionales e internacionales recomiendan trabajar a precios constantes.
Trabajar a precios constantes no significa que no varian los costos unitarios y los precios

de los bienes y servicios.

Lo que significa es que los precios de los bienes y servicios que ofrece el proyecto
varian en la misma proporcion que los costos unitarios, neutralizandose el efecto y se
mantienen por tanto constantes los precios. Este supuesto es mas sustentable que adoptar

la politica de variar los precios en base a la proyeccion del indice inflacionario.

Cuadro No. 49:

Proyeccion de la Materia Prima

Costo Um(:)z;des Valor No Costo
PAPEL BOND Unitario P por Copias Papel
Resma 2 .
/resma Hoja al Mes Mensual
Caras
Uhikg)  SOOMEIROTAG | g 1000 0,00329 406.037 1.335.86
Xerox
2011 2012 2013 2014 2015 2016
g(‘)’;‘::l'(‘)“’ 8.015,18 17.991,10 19.951,85 21.912,60 23.873,35 25.834,10
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Toéner canon

Unidad /- 80,00  33.000 000242  15% 60906 147,65
Unidad Egggr cahon 80,00 | 33.000 @ 000242  15% | 60.906 & 147,65 2
g | e G 4000 | 30.000 000133  30% 121811  162.41 4

ir600 genérico
Unidag | Loner canon 40,00 | 30.000 | 000133 30% | 121.811 162,41 4
1r600 genérico

Unidad Toner negro 105,00 40.000 | 0,00263 10% 40.604 106,58 1

Toner canon ir600 15% 885,90 1.988,52 2.205,23 2.421,95 2.638,67 2.855,38
Toner canon ir600 15% 885,90 1.988,52 2.205,23 2.421,95 2.638,67 2.855,38
Toner canon ir600

30% 974,49 2.187,37 | 2.425,76 2.664,15 2.902,53 3.140,92

genérico
Toner canonir600 . o7449 218737 242576 @ 266415 @ 290253 | 3.14092
generico
Téner negro 10% 63951 143546 159190 174835 190479  2.061,23

TOTAL  4.360,29  9.787,23 | 10.853,88 11.920,54 12.987,19 14.053,85

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Cuadro No. 50:

Proyeccion Suministros

4 unidad Perforadora mediana 2,90 11,60 1 11,60
1 unidad  Perforadora semindustrial 21,90 21,90 1 21,90
5 unidad Grapadora mediana 3,60 18,00 1 18,00
1 unidad = Grapadora semindustrial 48,70 48,70 1 48,70
5 unidad Caja de grapas 3,00 15,00 12 180,00
10  unidad Boligrafos 0,19 1,90 4 7,60
5  unidad Lapicero rotring 0,5 3,05 15,25 2 30,50
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Perforadora mediana 11,60 11,60
Perforadora semindustrial 21,90 - - 21,90 - -
Grapadora mediana 18,00 - - 18,00 - -
Grapadora semindustrial 48,70 - - 48,70 - -
Caja de grapas 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Boligrafos 7,60 7,60 7,60 7,60 7,60 7,60
Lapicero rotring 0,5 30,50 30,50 30,50 30,50 30,50 30,50
TOTAL 318,30 218,10 218,10 318,30 218,10 | 218,10
Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Cuadro No. 51:

Proyeccion Arriendo, luz eléctrica, agua

" Arriendo, Agua, Luz Eléctrica 400,00 406.037,41 0,0010

2011 ] 2012 | 2013 | 2014 2015 2016 |

Arriendo, agua, ) )00 240000 240000 2.400,00 2.400.00 2.400,00
luz eléctrica

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

El precio se establece en base a la informacion entrega por la Universidad Salesiana
“Convenio de concesion para fotocopiado campus Girén” del 01 de marzo del 2007.

(VER ANEXO 6).

Cuadro No. 52:

Proiecci()n Mantenimiento Equipos

Mantenimiento, preventivo, 25.00 406.037 0.0001
correctivo, en base a No. Copias ’ ) ’

BRI, [PENOMIVD, 150,00 336,69 373,39 410,08 446,78 483,47
correctivo, en base a No. Copias

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

-134 -



Cuadro No. 53:
Telefonia e Internet

RUBRO Valor mensual No Copias al Mes Valor por Copia
Teléfono e Internet 42,00 406.037 0,0001
RUBRO 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Teléfono 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Internet 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00

TOTAL 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Cuadro No. 54:
Proyeccion Imprevistos 2%

RUBRO 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Il}reism“;“e“ LU B0 1237547 2777834 30.805.74 33.833,14 36.860.54 39.887.94
Suministros 318,30 218,10 218,10 318,30 218,10 218,10
Total base 12.693,77 27.996.44 31.023.84 3415144 37.078,64 40.106,04
imprevistos
Imprevistos 2% 253,88 559,93 620,48 683,03 741,57 802,12

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

2.4.9 Inversion en Activos Fijos

La inversion de Activos fijos va a ir de la mano con la cantidad de copias proyectadas

demandadas en los 6 afios de calculo que tiene el centro de copiado.
Para determinar el precio de los equipos que se van a comprar se utilizara el concepto de

precios constantes, teniendo el siguiente cuadro con los valores que el Centro de

Copiado debera incurrir.
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Cuadro No. 55:

Inversiones de Activos Fijos

Equipos 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Activos Fijos
Conon ImageRUnner | ¢ 960,00 i i 8.960,00 | 8.960,00 i
Comon ImageRUnner | 720,00 i i i 6.720,00 | 6.720,00
Canon ImageRunner
C6300 5.040,00 - - - - -
20.720,00 - - 8.960,00 15.680,00 6.720,00
Equipos
Plastificadora A4 - - - - - -
Espiraladora 202,00 - - 202,00 - -
Guillotina - - - - - -
Computador 525,00 - 525,00 - - 525,00
Teléfono / Fax - - - - - -
Televisor - - - - - -
Muebles y Enseres - - - - - -
727,00 - 525,00 202,00 - 525,00
E‘feme: Autor TOTAL NUEVAS INVERSIONES 32.612,00
aborado por: Autor
2.4.10 Inventarios
Se va a mantener un stock de inventarios en las materias primas de una semana.
Inventario De Papel
ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 ANO5 | ANOG6
NUMERO
UNIDADES 0 47371 | 153701 | 271.620 | 401.127 | 542.223
INVENTARIO CORI0
INICIAL UNITARIO 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329
COSTO TOTAL 0 155,85 505,68 893,63 | 1.319,71 | 1.783,91
NUMERO
UNIDADES 2.483.595 | 5.574.751 | 6.182.312 | 6.789.872 | 7.397.432 | 8.004.992
COSTO
COMPRAS UNITARIO 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329
COSTO TOTAL 8.171,03 18.340,93 | 20.339,81 | 22.338,68 | 24.337,55 | 26.336,43
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NUMERO

UNIDADES 2.483.595 | 5.622.122 | 6.336.013 | 7.061.492 | 7.798.559 | 8.547.215
DISPONIBLE
PARA COSTO 2 2 2 2 2 2
PRODUCCION UNITARIO 0,00329 0,00329 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329
COSTO TOTAL | 8.171,03 | 18.496,78 | 20.845,48 | 23.232,31 | 25.657,26 | 28.120,34
NUMERO
UNIDADES 2.436.224 | 5.468.421 | 6.064.393 | 6.660.365 | 7.256.337 | 7.852.309
MAT PRIMA
USADA EN COSTO
PRODUCCION UNITARIO 0,00329 0,00329 0,00329 | 0,00329 | 0,00329 | 0,00329
COSTO TOTAL | 8.015,18 | 17.991,10 | 19.951,85 | 21.912,60 | 23.873,35 | 25.834,10
NUMERO
UNIDADES 47.371 153.701 271.620 | 401.127 | 542223 | 694.906
INVENTARIO COSTO
FINAL UNITARIO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
COSTO TOTAL 155,85 505,68 893,63 1.319,71 | 1.783,91 | 2.286,24
Inventario De Materias Primas Toner Canon Ir600
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
NUMERO
UNIDADES 0 14.211,31 46.110,43 81.486,06 120.338,18 162.666,81
INVENTARIO COSTO
INICIAL UNITARIO 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242
COSTO TOTAL 0 34,45 111,78 197,54 291,73 394,34
NUMERO
TR 745079 | 1.672.425 | 1.854.693 | 2.036.962 | 2.219.230 | 2.401.498
COMPRAS COSTO
UNITARIO 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242
COSTO TOTAL 1.806,25 4.054,36 4.496,23 4.938,09 5.379,95 5.821,81
NUMERO 745.078,6 | 1.686.636, | 1.900.803, | 2.118.447, | 2.339.567, | 2.564.164,
DISPONIBLE UNIDADES 5 69 90 61 83 54
PARA COSTO
PRODUCCION NITARG 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242
COSTO TOTAL | 1.806,25 | 4.088,82 4.608,01 5.135,63 5.671,68 6.216,16
UI\II\I%/I,E]I;(E)S 730.867 | 1.640.526 | 1.819.318 | 1.998.109 | 2.176.901 | 2.355.693
MAT PRIMA
USADA EN COSTO
PRODUCCION UNITARIO 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242
COSTO TOTAL | 1.771,80 | 3.977,03 4.410,47 4.843,90 5.277,34 5.710,77
INVENTARIO NUMERO
FINAL UNIDADES 14.211,31 46.110,43 81.486,06 120.338,18 162.666,81 | 208.471,95
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COSTO
AR 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242 0,00242
COSTO TOTAL 34,45 111,78 197,54 291,73 39434 505,39
Inventario De Materias Primas Toner Ir600 Genérico
ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
NUMERO
UNIDADES 0 28.423 92.221 162.972 240.676 325.334
INVENTARIO COSTO
INICIAL NTTARG) 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133
COSTO TOTAL 0 37,90 122,96 217,30 320,90 433,78
NUMERO
NDADES 1.490.157 | 3.344.851 | 3.709.387 | 4.073.923 | 4.438.459 | 4.802.995
COMPRAS COSTO
UNITARIO 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133
COSTO TOTAL | 1.986,88 | 4.459,80 4.945,85 5.431,90 5917,95 | 6.403,99
UI;I\II%II;/I/ESI(E)S 1.490.157 | 3.373.273 | 3.801.608 | 4.236.895 | 4.679.136 | 5.128.329
DISPONIBLE
PARA COSTO
PRODUCCION NTTARG) 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133
COSTO TOTAL | 1.986,88 | 4.497,70 5.068,81 5.649,19 6.238,85 | 6.837,77
UI;I\%;I:]I){](E)S 1.461.735 | 3.281.053 | 3.638.636 | 3.996.219 | 4.353.802 | 4.711.385
MAT PRIMA
USADA EN COSTO
PRODUCCION UNITARIO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
COSTO TOTAL | 194898 | 4.374,74 4.851,51 5.328,29 5.805,07 | 6.281,85
NUMERO
UNIDADES 28.423 92.221 162.972 240.676 325.334 416.944
INVENTARIO COSTO
FINAL NTTARG) 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133 0,00133
COSTO TOTAL 37,90 122,96 217,30 320,90 433,78 555,93
Inventario De Materias Primas Téner Negro
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
NUMERO 0 473710 | 15370,14 | 27.162,02 40'1312’7 5422227
INVENTARIO UNIDADES
INICIAL COSTO
T ARG 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263
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COSTO TOTAL 0 12,43 40,35 71,30 105,30 142,33
NUMERO
UNIDADES 248360 | 557475 | 618231 678987 | 739743 | 800.499
COMPRAS COSTO
UNITARIO 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263
COSTO TOTAL 651,94 1.463,37 1.622,86 1.782,34 1.941,83 2.101,31
UI\II\]li]IS/[f]I){gS 248.360 562.212 633.601 706.149 779.856 854.722
DISPONIBLE
PARA COSTO
PRODUCCION UNIEARIO 000263 | 000263 | 0,00263 000263 | 000263 | 0,00263
COSTO TOTAL 651,94 1.475,81 1.663,20 1.853,64 2.047,12 2.243,64
UI;I\][{]I:\)/IE]I;SS 243.622 546.842 606.439 666.036 725.634 785.231
MAT PRIMA
USADA EN COSTO
PRODUCCION UNITARIO 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263
COSTO TOTAL | 63951 | 143546 | 159190 | 174835 | 190479 | 2.06123
NUMERO
UNIDADES 4.737 15.370 27.162 40.113 54.222 69.491
INVENTARIO COSTO
FINAL UNITARIO 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263 0,00263
COSTO TOTAL 12,43 40,35 71,30 105,30 142,33 182,41
Inventario Inicial Materias Primas
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5 ANO 6
INVENTARIO INICIAL
N AR 240,63 780,77 | 137977 | 2037.64 | 275437
COMPRAS MATERIAS PRIMAS | 12.616,10 | 2831847 | 31.404.74 | 3449101 | 3757727 | 40.663,54
},1;‘1’11\5&““0 FINAL MATERIA | 54 63 78077 | 137977 | 2.037.64 | 275437 | 3.529.97
MATERIA PRIMA FINAL
PSSR 12.375.47 | 2777834 | 3080574 | 33.833,14 | 36.860,54 | 39.887,94
IC,E&KRSAS BAAVNELRILA 12.616,10 | 2831847 | 31.404,74 | 34.491,01 | 37.57727 | 40.663,54
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CAPITULO NO. 3

3. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

“En cada proyecto de inversion se presentan caracteristicas especificas y normalmente
unicas, que obligan a definir una estructura organizativa acorde con los requerimientos
propios que exija su ejecucion.”*

Diversas teorias se han desarrollado para definir el disefio organizacional del proyecto.

La teoria clasica de la organizaciéon se basa en los principios de administracion

propuestos por Henri Fayol:

1. El principio de la division del trabajo para lograr la especializacion.

2. El principio de la unidad de direccion que postula la agrupacion de actividades
que tiene un objetivo comun, bajo la direccion de un solo administrador.

3. El principio de la centralizacion, que establece el equilibrio entre centralizacion y
descentralizacion.

4. El principio de autoridad y responsabilidad.

La teoria de la organizacion burocratica, de Max Weber, sefiala que la organizacion debe
adoptar ciertas estrategias de disefio para racionalizar las actividades colectivas. Entre

éstas se destacan:

La division del trabajo

La coordinacidon de tareas

La delegacion de autoridad

El manejo impersonal y formalista de funcionario

22 NASSIR SAPAG, Chain, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Editorial Mac Graw Hill, Quinta edic, Pag.227
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La tendencia actual, sin embargo es que el disefio organizacional se haga de acuerdo con

la situacion particular de cada proyecto.

Para alcanzar los objetivos propuestos por el proyecto es preciso canalizar los esfuerzos
y administrar los recursos disponibles de la manera mas adecuada a dichos objetivos,
cuya instrumentacion se logra por medio del componente administrativo de la

organizacion, el cual debe integrar tres variables bésicas para su gestion:

e Las unidades organizativas
e Los recursos humanos, materiales y financieros

e Los planes de trabajo

3.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL

3.1.1 Objetivo General

Obtener conocimiento de los reglamentos, decretos, disposiciones, leyeses que regulan

el funcionamiento del Centro de Copiado.

3.1.2 Objetivos Especificos

e Determinar la base filosofica del Centro de Copiado.

e Identificar la base legal en la cual va a desarrollar las actividades el Centro de
Copiado.

e Desarrollar una estructura organizacional y administrativa que permita un
adecuado funcionamiento.

e Identificar y definir las funciones de los colaboradores del Centro de Copiado.
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3.2 PROCESO ADMINISTRATIVO DE UNA EMPRESA

Los componentes esenciales de las principales etapas del proceso administrativo en una

empresa son: planeacion, organizacion, direccion y control.

Planeacion

La planeacion tiene como funcion la planeacion prospectiva, determinacion de objetivos
generales y particulares para cada area, preparacion de métodos, estrategias, alternativas,
politicas y procedimientos, formulacién de programas y presupuestos que contribuyan a

alcanzar los objetivos y metas trazadas a corto y largo plazos.

El proceso de planeacion prospectiva contempla cuatro etapas dentro de su marco

metodologico:

1. Plantear el tipo de futuro que se desea alcanzar y el destino de la empresa.

2. Conocer la situacion actual de la empresa, de sus principales caracteristicas y de
sus interacciones internas y externas.

3. Confrontar el futuro deseable con la realidad actual y contrastarlos con objeto de
conocer y analizar la distancia entre ambos.

4. Determinar los puntos de convergencia de la situacion actual y definir la

orientacion global para que el futuro de la empresa sea alcanzable.

Organizacion

La organizacion contribuye a ordenar los medios para que los recursos humanos trabajen
en forma unida y efectiva en el logro de los objetivos generales y especificos de la
empresa. La organizacién conlleva una estructura o marco que integra las diversas
funciones de la empresa, de acuerdo con un modelo que sugiere orden, arreglo y relacion

armonica.
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La planeacion y la organizaciéon son funciones mediante las que no se logra
materialmente el objetivo, pero ordenan los esfuerzos y formulan la estructura adecuada
y la posicion relativa de las actividades que la empresa habrd de desarrollar. La
organizacion asigna los recursos (humanos, financieros, materiales), actividades,
responsables, tiempos, division del trabajo, establece jerarquias (relaciones de autoridad
y responsabilidad), determina puntos de control, disefia la estructura organizacional y

define las politicas y procedimientos entre otros.

Direccion

La direccion tiene como propodsito fundamental impulsar, coordinar y vigilar las
acciones de cada miembro y grupo que integran la empresa, con el fin de que las
actividades en conjunto se lleven a cabo conforme a los planes establecidos.

Dentro de la Direccidn se contemplan las siguientes etapas:

e Autoridad: Es la manera en que se delegan y ejercen las acciones durante el

desarrollo de las actividades, la busqueda de los objetivos y metas planeadas.

e Comunicacion: Forma en que se establecen los canales de comunicacién y como

es que ésta fluye hacia el interior y exterior de la empresa.

e Supervision: Verificar que las actividades se lleven a cabo conforme se planed y

se ordeno.

Las actividades bésicas de la direccion son la planeacion, la organizacion y el control.

Control

El objetivo del control es verificar que los planes se ejecuten y los objetivos se alcancen

dentro de los plazos estipulados y con los recursos contemplados de tal manera que la
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empresa pueda medir cuanto se ha desviado de los resultados esperados y se tomen

acciones. Los cuatro pasos basicos del control son:

1. Establecer los niveles de cumplimiento, es decir plantear la produccion esperada
por trabajador, las ventas para los vendedores, etc.

2. Verificar el desempefio a intervalos regulares (diario, mensual, anual)

3. Determinar si existe alguna variacion de los niveles medios reales respecto a los
establecidos.

4. Tomar medidas correctivas, como entrenamiento o mayor instruccion, en caso de
haber variacion.

Actualmente existen varias herramientas para mejorar el desempefio de las empresas
cuya orientacion es principalmente mejorar la calidad del producto, reducir el tiempo de
produccion y reducir costos. La administracion de la calidad total, que es una de estas

herramientas, también busca:

e Un clima armoénico para hacer bien las cosas desde la primera vez.

e Prevenir los errores en lugar de corregirlos.

e Crear cultura de servicio al cliente.

e Reducir los costos de calidad por prevencion, evaluacion, fallas internas y fallas

externas.

3.3 DIFINICION DE LA BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

3.3.1 Valores

“Los valores son principios generales por los cuales se rigen las empresas y los
miembros pertenecientes a ellas. Son el fundamento sobre el que reposa la organizacion,
la filosofia que guia el trato al personal, a los clientes, a los proveedores.

-144 -



Son los que conforman la cultura corporativa y pueden advertirse en la formulacion de
”23

su vision.
Teniendo en cuenta que los valores son las normas o guias de comportamiento que

deben practicar las personas vinculadas en una organizacién, en esta empresa se

encuentran los siguientes:

e C(Calidad.- Este valor es el mas importante, ya que de éste depende la
permanencia y confianza del cliente. Esto involucra tanto a calidad en equipos,
accesorios, suministros, como a calidad en prestacion de servicios de

mantenimiento, servicio técnico y capacitacion informatica.

e Seguridad,- Este valor involucra una total confianza en la empresa, ya sea por
la calidad de los productos o por la excelencia en la prestacion de servicios.

Cumplir con lo que se ofrece y no quedar mal nunca al cliente.

e Garantia.- Excelencia en el servicio, y al tener algun problema con los equipos
tener la honestidad y madurez de cubrir con éste beneficio hacia todos los

clientes mientras dure el tiempo de la garantia.

3.3.2 Principios

Los principios con los que el centro de copiado desempefiara sus funciones son los

siguientes:

e Servicio de calidad y calidad en el servicio: estas dos frases tendran el mismo
significado al parecer pero la diferencia radica en que la primera se refiere al

trato con el cliente, la actitud del personal. Y la calidad en el servicio involucra

3 http://www.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num13/doc09.htm
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mantener a un cliente satisfecho con la agilidad, calidad, nitidez en la

reproduccion de documentos.

e Planificacion en las actividades de prestacion del servicio.

e Optimizacion de recursos para evitar desperdicios.

e Trabajo en equipo.- Trabajar en equipo es de vital importancias en cualquier
empresa sea esta grande o pequefia, puesto que es la manera mas eficaz de

alcanzar la mision, la vision y crear una fidelidad a la empresa.

3.3.3 Mision

La mision es el proposito general o razon de ser de la empresa u organizacion que
enuncia a qué clientes sirve, qué necesidades satisface, qué tipos de productos
ofrece y en general, cuales son los limites de sus actividades; por tanto, es aquello
que todos los que componen la empresa u organizacion se sienten impelidos a
realizar en el presente y futuro para hacer realidad la vision del empresario o de
los ejecutivos, y por ello, la mision es el marco de referencia que orienta las
acciones, enlaza lo deseado con lo posible, condiciona las actividades presentes y
futuras, proporciona unidad, sentido de direccion y guia en la toma de decisiones

et e 24
estrategicas.

A continuacion desarrollaremos los elementos claves de la mision del negocio:

2* http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mision-concepto.htm
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Cuadro No. 56:

Elementos de 1a mision del Negocio

ELEMENTOS CLAVES DE LA MISION DEL NEGOCIO

Naturaleza del Servicio de copiado integral y servicios afines,
negocio: espiralado, plastificado, venta de suministros.

Satisfacer las necesidades de los clientes potenciales

Razon para existir: .. . .
p y actuales respecto a servicios de copiado integral.

Estudiantes, docentes, de la Universidad Salesiana

Mercado al que sirve: Campus El Giron, Profesionales, Instituciones,
Empresas.

Loty Copias B/N y Color, servicio de espiralado

Generales del producto P y ’ p ’

Y Servicio: plastificado, disefio grafico.

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Con éstos elementos claves a continuacion se elaborara la mision del negocio:

La de la U busca Satisfacer las necesidades de servicio de
copiado de los Estudiantes, docentes, Profesionales, e

Instituciones cercanas a la UNIVERSIDAD

POLITECNICA SALESIANA CAMPUS EL GIRON, a

través de un servicio rapido con precios comodos y un

alto nivel de calidad.
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3.3.4 Vision

Constituye el segundo componente filosofico de la organizacion. Es el sueiio alcanzable
a largo plazo, el futuro aspirado. -Se debe incorporar tanto la Visioén del usuario externo,

como la del Interno. Debe ser alcanzable y real.

Cuadro No. 57:

Elementos de la vision del Negocio

Posicion en el mercado: Lider

Tiempo: 2 afios

Ambito del mercado: Universidad Politécnica Salesiana Campus El Giron.
Productos o servicios: Servicio de copiado integral, anillados, plastificados,
Valores: Calidad, Seguridad y garantia

Satisfacer las necesidades del cliente segun las
Principio Organizacional: especificaciones del mismo; a precios justos superando las
expectativas de éste.

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Con éstos elementos claves a continuacion se elaborara la vision del negocio:

VISION

Para el afio 2013 LADELA “U”, se convertird en una empresa
lider en el mercado de Fotocopiados en la UNIVERSIDAD
POLITECNICA SALESIANA CAMPUS EL GIRON vy sus
alrededores; Satisfaciendo las necesidades del estudiante y

clientes segtin las especificaciones del mismo; a precios justos y
superando todas las expectativas de éste, en todo lo concerniente
a servicio de copiado integral.
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3.3.5 Caracteristicas Distintivas

Para alcanzar una mejor aceptacion en el mercado el centro de copiado LADELA “U”
debe desarrollar estrategias de mercado que le permite sobresalir de la competencia, las

cuales se detallan a continuacion:

e Posicion e imagen: Ser una empresa que con su aporte contribuya al desarrollo
de la UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA, ganarse el reconocimiento

en el mercado por su trabajo honesto.

e Fidelidad de los clientes: Generar un grado de compromiso en la mente del
cliente mediante la prestacion de un servicio de calidad y una experiencia de

vida.

e Horario de atencion: LADELA “U” atendera en la mafiana a partir de las 6 h 45
am (horario enfocado en la atencion a los estudiantes) en una sola jornada hasta

las 9.30 pm.
e Entrega a tiempo: Un trabajo a tiempo nos asegura una satisfaccion del cliente.
e Precios Justos: Los precios fijados estan en relacion a los precios vigentes en el
sector, los cuales cumplen y se ajustan a las exigencias presentas por los

estudiantes en las encuestas.

e Equipos Eficientes: La buena calidad del producto nos indica que el cliente

saldra satisfecho con el producto o servicio adquirido en el centro de copiado.
e Innovacion en los servicios adicionales: Se establecera servicios adicionales

que mejoren la calidad y estilo de vida de nuestros clientes, como es el servicio

de entrega a domicilio, copias bajo pedido, digitalizacion de documentos.
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3.3.6 Objetivos Estratégicos

e Lograr una cobertura del 70% de la demanda insatisfecha para el 2012, lo que

significa cubrir 5.468.421 copias aproximadamente.

e Crear alianzas estratégicas que permitan diversificar los servicios del negocio.

e Alcanzar una 6ptima eficiencia en todas las actividades a realizarse; utilizando
adecuadamente los recursos de la empresa con la finalidad de reducir costos y

obtener mayor margen de utilidad.

e Motivar al personal que trabaja en la empresa.
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3.3.7 Mapa Estratégico para el Centro de copiado LADELA “U”

VISION

PRICIPIOS
Servicio de calidady calidad en el se o:estas dos frasestendran el ara el afio 2013 LAD ELA “U” convertird en una empresa
mismo significado al parecer peroladiferenciaradicaen que laprimerase
refiere al trato con el cliente, laactitud del personal. Ylacalidad en el
servicioinvolucra manteneraun cliente satisfecho con la agilidad, calidad,

i Satisfaciendo las necesid del estudiante y
nitidezen lareproducciéon de documentos. ,.

clientes segun las especificaciones del mismo; a precios ju:
expectativas de éste, en todo lo

Planificacion en las actividades de prestacién del servicio. concerniente a servicio de copiado integral.

Optimizacion de recursos para evitar desperdicios.

Trabajo en equipo.- Trabajar en equipo esde vital importanciasen
cualquierempresaseaestagrande o pequeria, puesto que eslamanera
mas eficaz de alcanzarla misidn, lavisiony crearuna fidelidad alaempresa.

Lograr una cobertura del 75% de la demanda
insatisfecha para el 2012, lo que significa
cubrir 427.007.1960 copias

OBJETIVOS C_rear a}janzas estrat_égicas que pel?nite
diversificar los servicios del negocio
ESTRATEGICOS

Alcanzar una optima eficiencia en todas las
actividades a realizarse; utilizando
adecuadamente los recursos de la empresa

con la finalidad de reducir costos y obtener
VALORES

Calidad.- Este valor es el mas importante, ya que de éste
depende la permanencia y confianza del cliente. Esto involucra
tanto a calidad en equipos, accesorios, suministros, como a

Motivar al personal que trabaja en la empresa. calidad en prestacion de serv s de mantenimiento, servicio
técnico y capacitacién informatica.

Seguridad,- Este valorinvolucra una total confianza en la
MISION empresa, ya sea por la calidad de los productos o por la

excelencia en la prestacién de servicios. Cumplir con lo que se
La de la U busca Satisfacer las necesidades de servicio de ofrece y no quedar mal nunca al cliente.
copiado de los Estudiantes, docentes, Profesionales, e . . __ .

Garantia.- Excelencia en el servicio, y al tener alguin problema
Instituciones cercanas a la UNIVERSIDAD con los equipos tener la honestidad y madurez de cubrir con
POLITECNICA SALESIANA CAMPUS EL GIRON, a éste beneficio hacia todos los clientes mientras dure el tiempo
> - - - > de la garantia.
través de un servicio rapido con precios comodos y un alto

nivel de calidad.
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3.4 LA EMPRESA Y SU BASE LEGAL

En un sentido general, la empresa es la mas comun y constante actividad organizada por
el ser humano, la cual involucra un conjunto de trabajo diario, labor comun, esfuerzo

. . . : 25
personal o colectivo e inversiones para lograr un fin determinado.

Por ello, resulta muy importante que toda persona que es parte de una empresa (ya sea
propia o no) o que piense emprender una, conozca cudl es la definicion de empresa para
que tenga una idea clara acerca de cudles son sus caracteristicas bdasicas, funciones,
objetivos y elementos que la componen.

n

e Ricardo Romero, autor del libro "Marketing", define la empresa como "el
organismo formado por personas, bienes materiales, aspiraciones y realizaciones

comunes para dar satisfacciones a su clientela".

e Julio Garcia y Cristobal Casanueva, autores del libro "Practicas de la Gestion
Empresarial", definen la empresa como una "entidad que mediante la
organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros
proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion

de los recursos empleados y la consecucion de unos objetivos determinados".

e El Diccionario de la Real Academia Espafiola, en una de sus definiciones
menciona que la empresa es una "unidad de organizacion dedicada a actividades

industriales, mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos"

La empresa es una entidad conformada bésicamente por personas, aspiraciones,
realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y financieras; todo lo cual, le

permite dedicarse a la produccion y transformacion de productos y/o la prestacion de

% ROMERO, Ricardo, Marketing, Editora Palmir E.I.R.L., Pag. 9.
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servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la finalidad

de obtener una utilidad o beneficio".?

3.4.1 La Empresa

Para este proyecto el centro de copiado pertenecera a la Universidad Salesiana y sera
administrado por la Editorial Abya — Yala (VER ANEXO 8).
El centro de copiado que se pretende crear con la implantacion del presente proyecto,

debe seguir lineamientos legales para su funcionamiento.

3.4.1.1 Nombre o razon Social

El nombre del centro de copiado debe tener las siguientes caracteristicas:

e Ser llamativo para los estudiantes.
¢ Que se identifique con ellos.
e Facil relacion del lugar, la ubicacion y el servicio

Por lo cual se otorgd al centro de copiado el siguiente nombre: Ladela U.

26 http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/empresa-definicion-concepto.html
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Su nombre es muy facil de recordar, a la vez que deja un mensaje muy claro “Que el
servicio fue creado para los estudiantes de la Universidad Politécnica Salesiana campus
El Giron. Su logotipo deja mucho a la imaginacion del que lo lee, pero que a su vez

expresa, mejora continua, calidad, excelencia en el servicio, buenos precios.

3.4.2 Base Legal

Para que el centro de copiado inicie sus operaciones debe tener en cuentas las leyes que

a continuacion se detallan:

e Constitucion de la Republica

e Ley de Organica del Régimen Tributario Interno
e Ley de la propiedad intelectual

e Ley de Seguridad Social

e Ley del Régimen Municipal

3.4.2.1 Constitucion de la Republica

Dado que lo esencial aqui es la limitaciéon de los derechos patrimoniales del autor

tomando en cuenta los derechos del publico en general, el texto constitucional aprobado
por la Asamblea de Montecristi (R. O. No. 449 del lunes 20 de octubre del 2008),

respectivamente, establece la propiedad privada con funcion y responsabilidad social y

ambiental en el articulo 66 numeral 26; en tanto que los derechos a la comunicacion e
informacion, a la cultura y a la ciencia, y a la educacion son instituidos en las secciones
tercera, cuarta y quinta del Capitulo II relativo a los Derechos del buen vivir dentro del

Titulo II..
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3.4.2.2 Ley Organica del Régimen Tributario Interno

Los articulos de la ley con los que mas nos vemos identificados son los siguientes:

Art. 52.- Objeto del impuesto. Establécese el impuesto al valor agregado (IVA), que
grava al valor de la transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles de
naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercializacion, y al valor de los servicios

prestados, en la forma y en las condiciones que prevé esta Ley.

Art. 61.- Hecho generador. El IVA se causa en el momento en que se realiza el acto o se
celebra el contrato que tenga por objeto transferir el dominio de los bienes o la
prestacion de los servicios, hecho por el cual se debe emitir obligatoriamente la

respectiva factura, nota o boleta de venta.

En el caso de los contratos en que se realice la transferencia de bienes o la prestacion de
servicios por etapas, avance de obras o trabajos y en general aquellos que adopten la
forma de tracto sucesivo, el impuesto al valor agregado ;IVA? se causarad al cumplirse
las condiciones para cada periodo, fase o etapa, momento en el cual debe emitirse el

correspondiente comprobante de venta.

Art. 63.- Sujetos pasivos. Son sujetos pasivos del IVA:

a) En calidad de agentes de percepcion:

1. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente efectiien
transferencias de bienes gravados con una tarifa;

2. Quienes realicen importaciones gravadas con una tarifa, ya sea por cuenta propia
0 ajena; vy,

3. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios

gravados con una tarifa; y,
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Art. 67.- Declaracion del impuesto.- Los sujetos pasivos del IVA declararan el impuesto
de las operaciones que realicen mensualmente dentro del mes siguiente de realizadas,
salvo de aquellas por las que hayan concedido plazo de un mes o més para el pago en
cuyo caso podran presentar la declaracion en el mes subsiguiente de realizadas, en la

forma y plazos que se establezcan en el reglamento.

Los sujetos pasivos que exclusivamente transfieran bienes o presten servicios gravados
con tarifa cero o no gravados, asi como aquellos que estén sujetos a la retencion total del
IVA causado, presentardn una declaracion semestral de dichas transferencias, a menos

que sea agente de retencion de IVA.

3.4.2.3 Ley de la Propiedad Intelectual

Dentro de la legislacion ecuatoriana, especificamente en la Ley de Propiedad Intelectual

en el inciso primero del articulo 108 se ordena:

Art. 105. La copia privada de obras fijadas en fonogramas o videogramas, asi como la
reproduccion reprografica de obras literarias impresas estara sujeta a una remuneracion
compensatoria de conformidad con las disposiciones de este Paragrafo. Esta
remuneracion se causara por el hecho de la distribucion de soportes susceptibles de
incorporar una fijacion sonora o audiovisual o de equipos reproductores de fonogramas

o videogramas, o de equipos para reproduccion reprografica.

La remuneracion corresponderd por partes iguales a los autores, a los artistas, intérpretes
o ejecutantes y, a los productores de fonogramas en el caso de fonogramas y
videogramas y, correspondera asi mismo, por partes iguales a los autores y editores en el

caso de obras literarias.
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La remuneracién compensatoria por copia privada de fonogramas y videogramas sera
recaudada por una entidad recaudadora unica y comun de autores, intérpretes y
productores de fonogramas y videogramas, cuyo objeto social sera exclusivamente la
recaudacion colectiva de la remuneracion compensatoria por copia privada. Igualmente,
la recaudacion de los derechos compensatorios por reproduccion reprografica

correspondera a una entidad recaudadora tinica y comun de autores y editores.

Estas entidades de gestion seran autorizadas por el IEPI y observaran las disposiciones

de esta Ley.

Art. 106. La remuneracion compensatoria prevista en el articulo anterior serd pagada

por el fabricante o importador en el momento de la puesta en el mercado nacional de:

e Las cintas u otros soportes materiales susceptibles de incorporar una fijacion
sonora o audiovisual; y,

e Los equipos reproductores.

La cuantia porcentual de la remuneracion compensatoria por copia privada debera ser
calculada sobre el precio de los soportes o equipos reproductores, la misma que serd

fijada y establecida por el Consejo Directivo del IEPI.

Art.107. La persona natural o juridica que ofrezca al publico soportes susceptibles de
incorporar una fijacion sonora o audiovisual o de equipos reproductores que no hayan
pagado la remuneracion compensatoria, no podra poner en circulacion dichos bienes y
respondera solidariamente con el fabricante o importador por el pago de dicha
remuneracion, sin perjuicio de que el IEPI, o los jueces competentes, segin el caso,
retiren del comercio los indicados bienes hasta la soluciéon de la remuneracion

correspondiente.
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La falta de pago de la remuneracion compensatoria sera sancionada con una multa
equivalente al trescientos por ciento de lo que debid pagar.

Los productores de fonogramas o los titulares de derechos sobre las obras a que se
refiere este paragrafo, o sus licenciatarios, no estan sujetos a esta remuneracion, por las

importaciones que realicen.

Art. 108. Se entendera por copia privada la copia doméstica de fonogramas o video
gramas, o la reproduccion reprografica en un solo ejemplar realizado por el adquirente
original de un fonograma o videograma u obra literaria de circulacion licita, destinada
exclusivamente para el uso no lucrativo de la persona natural que la realiza. Dicha copia
no podra ser empleada en modo alguno contrario a los usos honrados.

La copia privada realizada sobre soportes o con equipos reproductores que no hayan
pagado la remuneracién compensatoria constituye una violacion del derecho de autor y

de los derechos conexos correspondientes.

3.4.2.4 Ley de Seguridad Social

La ley de Seguridad Social nos regula en los siguientes articulos:

Art. 2.- Sujetos de proteccion.- Son sujetos obligados a solicitar la proteccion del
Seguro General Obligatorio, en calidad de afiliados, todas las personas que perciben
ingresos por la ejecucion de una obra o la prestacion de un servicio fisico o intelectual,

con relacion laboral o sin ella.

3.4.2.5 Ley del Régimen Municipal

El inicio de una actividad comercial o industrial en el pais requiere de la inscripcion en
registros de la municipalidad en cuya jurisdiccion se encuentra domiciliada la empresa,
junto con el pago de la patente anual que establece la Ley de Régimen Municipal (Arts.

381 a 386).
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3.4.3 Requerimientos Legales

e Registro Unico de Contribuyentes

e Patente Municipal

3.4.3.1 Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El RUC es un requisito indispensable para ejercer las actividades econdomicas y del cual

no se puede prescindir. Este es implantado por el SRI (Servicio de Rentas Internas) y

tiene por objeto registrar e identificar a los contribuyentes para proporcionar

informacion al Estado por medio de la autoridad tributaria.

Requisitos.

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica o del contrato
social otorgado ante notario o juez.

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

Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado de
votacion.

Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial.

Original y copia del contrato de arrendamiento y comprobante de venta valido
emitido por el arrendador.

Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del

inmueble, debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad.

3.4.3.2 Patente Municipal

El Municipio del Distrito Metropolitano de Quito regula y administra esta obligacion

mediante la Ordenanza #45, dictada el 29 de Diciembre de 2000 y que forma parte del
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Codigo Municipal Metropolitano. En estas normas se establecen las categorias e indices

para el célculo del impuesto de acuerdo con el tipo de actividad, rangos y zonas de

ubicacion.

Los requisitos son los siguientes:

e Formulario de Inscripcion de patente.
e Original y copia de la escritura constitucion.
e Original y copia de la resolucion de la Superintendencia de

Compaiiias.

3.4.4 Tratados internacionales

Entre algunos de los convenios y normas internacionales a los que se ha adherido el pais

y que hacen referencia a este tipo de restriccion de los derechos de autor tenemos:

La Decision 351 del Régimen Comuln sobre Derechos de Autor y Derechos
Conexos;

Los Acuerdos sobre los aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual
relacionados con el Comercio ADPIC;

Tratado de la OMPI sobre Derecho de Autor (WCT);

Convenio de Berna para la proteccion de las obras literarias y artisticas;

Convencion interamericana sobre derechos de autor en obras literarias,
cientificas y artisticas;

Convenio para la proteccion de los Productores de Fonogramas contra la
reproduccion no autorizada de sus fonogramas;

Convencion Internacional sobre la proteccion de los artistas intérpretes o
ejecutantes,

Los productores de fonogramas y los organismos de radiodifusién (Convencion
de Roma);

Tratado de la OMPI sobre la interpretacion o ejecucion de fonogramas (WPPT).
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3.4.5 Titularidad de propiedad de la empresa (persona natural o juridica)

Existen siete clases de compaiiias, segun la Ley de la Superintendencia de Compafiias

vigente a agosto del 2.003, que son:*’

e Compaiia en nombre colectivo.- Se contrae entre dos 0 mas personas que hacen
el comercio bajo una razon social. La razon social es la féormula enunciativa de
los nombres de todos los socios o de algunos de ellos, con la agregacion de las
palabras “y compaiiia”. Solo los nombres de los socios pueden formar parte de

la razén social.

e (Compaiia en comandita simple.- Se contrae entre uno o varios socios solidarios
e ilimitadamente responsables y otros, simples suministradores de fondos,
llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad sea limitada al monto de

sus aportaciones

e Compania de Responsabilidad Limitada.- Realiza toda clase de actos civiles o de
comercio y operaciones mercantiles permitidos por la Ley. Se contrae entre tres a

quince socios.

e Compaiia Anonima.- Cuyo capital estd dividido en acciones negociables. Esta
formada por las aportaciones de los accionistas que responden por el monto de

sus acciones.

e Compaiia en comandita por acciones.- La razon social de formara con el nombre
de uno o mas socios solidariamente responsables y el capital se divide en

acciones.

z MARIN, Francisco; Derecho Mercantil, pag. 153
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e (Compaiia de economia Mixta.- Son aquellas que estan formadas con capitales
publicos y privados provenientes de empresas dedicadas al fomento y desarrollo
de la agricultura y de las industrias, es decir, todo lo que representa

mejoramiento de la calidad d vida del ciudadano.

e Compaiias extranjeras.- Se trata de una compaiia constituida en el extranjero

que desea ejercer habitualmente sus actividades en el Ecuador.

Los pasos que se debe seguir para lograr la personeria juridica son:

3.4.5.1 Inscribirse en la Superintendencia de Compaiiias

e Presentar ante la Superintendencia de Compaiiias la Minuta de Escritura Publica
que contenga el contrato sustitutivo, estatuto social y la integracion de capital.

e Depositar en la cuenta de integracion, el capital en numerario suscrito y pagado.

e Otorgamiento de la Escritura Publica de Constitucion de la Compaiia y sus
estatutos.

e Entregar una solicitud de aprobacion de la constitucion de la compaiiia, dirigida a
la Superintendencia de Compaiias.

e Aprobacion mediante resolucion expedida por la Superintendencia de
Compaiiias.

e Protocolizacion de la resolucion aprobatoria.

e Publicacion en el periddico de mayor circulacion de la localidad, el extracto de la
escritura.

e Inscripcion en el Registro Mercantil.

e Inscripcion en el Registro de Sociedades de la Superintendencia de Compaiiias.

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes en el Servicio de Rentas Internas,

presentando los formularios correspondientes.
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e Designacion de los administradores de la compaiia por la Junta General y su
inscripcion en el Registro Mercantil.
e Autorizacion de la Superintendencia de Compaiias para que los fondos de la

cuenta de integracion puedan ser utilizados.

Los requisitos que se necesitara en los tramites de la Superintendencia de

Compaiiias son:

e La Escritura Publica

e Capital Numerario suscrito y pagado

e Solicitud de aprobacion de la constitucion de las compaiiias.
e Publicacion en el peridodico de mayor circulacion.

e Inscripcion en el Registro Mercantil.

e Afiliacion a la Camara de Comercio.

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes

3.4.5.2 Inscribirse en el Registro Mercantil.

Presentar los documentos necesarios; para finalmente obtener la Inscripcion. Los

documentos necesarios para obtener la Inscripcion el Registro Mercantil son:

e La Escritura Publica protocolizada, y

e La Resolucion de la Superintendencia de Compaiiias

3.4.5.3 Afiliarse a la Camara de Comercio de Quito

Se entregard una serie de documentos, para luego obtener la afiliacion a la CCQ, el carné

de socio, el diploma y la poliza del fondo mortuorio.

Los documentos que se entregaran seran:
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e Lainscripcion en el Registro Mercantil

e Fotocopias de las Escrituras de Constitucion de la empresa.
e Resolucion emitida por la Superintendencia de Compaiiias.
e (Cédula de Identidad.

e Pagar la cuota de inscripcion a la CCQ.

3.5 LA ORGANIZACION

Organigrama

Los organigramas constituyen un medio util de representar graficamente las principales
unidades administrativas de un organismo y sirve como una referencia clara de las

. ooy 2
relaciones dentro de un orden juridico®®

3.5.1 Tipo de organigrama

Los organigramas se clasifican en:

Por su Objeto en:

a) Estructurales.- Representan la estructura administrativa de una organizacion o
parte de ella.

b) Funcionales.- Indican el cuerpo de la grafica ademas de las unidades y sus
relaciones, las principales funciones o labores de los 6rganos representados.

c) Posicion.- Representa en forma objetiva la distribucion del personal en las
unidades administrativas, se incluye la denominacion del puesto, remuneraciones

y el numero total de empleados.

*® GRANDA, Galo; Folleto de Organizacion y Métodos
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Por su naturaleza en:

a)
b)

Esquematicos

Analiticos

Por el area que representan:

a)
b)

Generales

Complementarias

Por su formato:

a)

b)

d)

Verticales.- El 6rgano de més alta jerarquia esta colocado en la parte superior. Las
lineas de autoridad parten de arriba hacia abajo.

Horizontal.- Cuando son muchos los niveles jerarquicos, conviene usar el formato
horizontal en el que el 6rgano representado de la mas alta jerarquia se coloca en el
margen izquierdo; y las lineas de autoridad parten de izquierda a derecha.
Circulares.- El 6rgano de mayor jerarquia se coloca en el centro, las lineas de
autoridad parten del centro a la periferia, y los distintos niveles aparecen como
circulo

Mixtos.- Se puede combinar el formato vertical para algunos niveles y el
horizontal para otros. En este caso el trazo de las lineas de autoridad debe ser lo
suficiente claro para no dejar duda de cual 6rgano es el inmediato superior del

otro.

3.5.2 Principales lineas de un organigrama

e Linea Continua.- Para representar las lineas de autoridad y dependencia que existe

entre las diferentes unidades administrativas. Las lineas que representan la autoridad

deben desplazarse hacia abajo. La linea que demuestra el mando principal debe ser

mas gruesa y mas marcadas que las secundarias.

e Linea Cortada.- Se utiliza para representar los mecanismos o unidades de

coordinacion.
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3.5.3 Organigrama Estructural

El organigrama estructural es la esquematizacion de las unidades departamentales de la
empresa y no los cargos o puestos de trabajo que se crean en cada area. Ladela U cuenta

con tres areas especificas:

Cuadro No. 58:

Organigrama Estructural

ADMINISTRACION
GENERAL

Contabilidad dministracion del Loca

Operacion

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor
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3.5.4 Organigrama Funcional

A continuacion se muestra la conformacion de los puestos de Ladela U. en el

organigrama funcional,

Cuadro No.59:

Organigrama Funcional

ADMINISTRACION
GENERAL

Contador dminsitrador del Local

Operador - Vendedor Operador Vendedor

Operador- Venderor Operador - Vendedor

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor
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3.5.5 Descripcion de Funciones

UNIDAD: ADMINISTRACION GENERAL
NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL

OBJETIVO: Planificar, controlar, evaluar y tomar decisiones para tratar de mantener en

buen funcionamiento a todas las areas de la empresa.

Detalle de funciones

e Dirigir la gestion administrativa, financiera de la empresa

e Aprobar y suscribir contratos a nombre de la empresa.

e Fomentar las buenas relaciones entre areas de la empresa y las relaciones
humanas de todos los miembros de la organizacion.

e Negociar con proveedores, para términos de compras, descuentos especiales,
formas de pago y créditos. Encargado de los aspectos financieros de todas las
compras que se realizan en la empresa.

e Supervisa a: Contador General, Administrador local, Vendedores.

UNIDAD: AREA DE CONTABILIDAD
NOMBRE DEL CARGO: CONTADOR

OBJETIVO: Elaborar, resumir y registrarlas transacciones de la empresa con el fin de

obtener los resultados financieros, y establecer la situacion econdmica de la misma.

Detalle de funciones
e Llevar la contabilidad seglin las normas generalmente aceptadas de contabilidad

y disposiciones vigentes.
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Elaborar los registros contables, cuentas bancarias, conciliar el mayor general,
preparacion de Estados financieros.

Preparar los comprobantes y documentacion contable que se genere en el
movimiento econémico y financiero.

Archivar y resguardar la documentacion de respaldo, que acompafian al
comprobante de Contabilidad y que sustentan las transacciones, para posterior
uso y verificacion ordenada, de tal forma de facilitar las tareas de control y
auditoria interna y externa.

Efectuar el pago de tributos correspondientes de todas las obligaciones.

UNIDAD: AREA DEL ALMACEN
NOMBRE DEL CARGO: ADMINISTRADOR DEL LOCAL

OBJETIVO: Supervisar, controlar, las actividades que se realicen en el local, a fin de

lograr los objetivos planteados.

Detalle de funciones

Controla la entrada y salida de la mercaderia del almacén

Supervisa al personal a su cargo.

Elabora 6rdenes de pedido para la adquisicion de la mercaderia requerida.
Realiza reportes diarios de entrada y salida de mercaderia.

Controla la apertura y cierre del local en los horarios establecidos.
Supervisa y controla el mantenimiento del local.

Lleva el control del inventario de materias primas y suministros del local.
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UNIDAD: AREA ALMACEN
NOMBRE DEL CARGO: VENDEDOR - OPERADOR

OBJETIVO: Se preocupa de la atencion al cliente, asi como del incremento de las ventas

para obtener mejores beneficios.

Detalle de funciones

e Atender alos clientes.
e Mantener y ordenar el Stock de las vitrinas.
e Realizar la limpieza del local.

e Brindar el servicio de foto copiado.

3.6 ANALISIS FODA

El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion
actual de la empresa u organizacion, permitiendo de esta manera obtener un diagnostico
preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas formulados.

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés SWOT: Strenghts,
Weaknesses, Oportunities, Threats). De entre estas cuatro variables, tanto fortalezas
como debilidades son internas de la organizacién, por lo que es posible actuar
directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas son externas, por

lo que en general resulta muy dificil poder modificarlas.”’

» ROBBINS, Stephen, ADMINISTRACION, Editorial Prentice Hall, Quita Edicion pag. 241-242
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Cuadro No. 60:

Matriz FODA
Positivas Negativas
Macroambiente Oportunidades Amenazas
Microambiente Fortalezas Debilidades

3.6.1 Microambiente

Es el andlisis de las fortalezas y debilidades con las que cuenta el centro de copiado

Ladela U.

Fortalezas:

Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los que cuenta con una
posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y

habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

e Ubicacion: En el analisis de la Microlocalizacion en el estudio técnico el centro
de copiado Ladela U va a tener una mayor cobertura que el actual, lo que
permitira satisfacer las necesidades de los estudiantes de una manera mas rapida
y oportuna. Ademads que se considera un sitio estratégico para emprender esta
actividad.

e Seguridad: Al estar dentro del predio Universitario el Centro de copiado va a

brindar la seguridad necesaria que el estudiante necesita, esta se genera en el
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momento que el estudiante no debe salir de las instalaciones universitaria para

poder obtener el servicio de copiado.

Horario de atencion: El centro de copiado Ladela U establecera una diferencia
con el resto de centros de copiado del sector al brindar la atencion en un horario
favorable a las exigencias de los estudiantes, abierto al publico a partir de las
6.45 am extendiéndose en un horarios de atencion continuo hasta las 21.30 pm,
de lunes a viernes y los dias sabados medio dia.

Infraestructura.- El centro de copiado Ladela U, contara con una infraestructura
tecnoldgica capaz de satisfacer las necesidades de los estudiantes de una manera
rapida, efectiva, de alta calidad y bajos precios.

Servicios complementarios.- El centro de copiado Ladela U ademas de su
principal servicio que son las copias a blanco y negro, también ofrecera la venta
de suministros, espiralados, digitalizacion de documentos y textos, impresiones,
servicio a domicilio y sobre todo siempre estara innovando en sus servicios para

satisfacer las necesidades que se presente en el dia a dia.

Debilidades:

Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la competencia,

recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se

desarrollan positivamente, etc.

Ventas.- La proyeccion de ventas estd determinada en consumo promedio, el
cual se puede ver afectado por aspectos como las horas de clases, eventos de la
Universidad, etc.

Periodos Semestrales.- Los ingresos del centro de copiado no van a ser

constantes en los meses en los que el estudiantado esta en vacaciones.
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3.6.2 Macroambiente

Es el analisis de las Oportunidades y amenazas con las que cuenta el centro de copiado

Ladela U.

Oportunidades:

Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben

descubrir en el entorno en el que act@ia la empresa, y que permiten obtener ventajas

competitivas.

Posicionamiento.- La Universidad Salesiana se ha posicionado de una firme en
el mercado, por tal motivo el nimero de estudiantes no ha decaido si no que ha
incrementado, lo que se convierte en una oportunidad para el centro de copiado.

Transito de personas.- Al encontrarse el centro de copiado Ladela U hacia la
av. Isabela Catolica, nos permitird tener acceso a otros mercados como son: los
estudiantes de otras universidades que transitan por el sector y las personas
particulares que esperan los medios de transporte que van al Valle de los Chillos.
Nivel Socio-econémico.- Al tener precios de baja denominacién tendremos

accesos a todos los estratos sociales.

Amenazas:

Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar incluso

contra la permanencia de la organizacion

Competencia.- Al existir una gran variedad de centros de copiado que existen en
el sector que brindan el mismo servicio, su experiencia y tiempo en el mercado
pueden convertirse en una amenaza directa y latente mientras el centro de

copiado Ladela U se establece en el mercado.
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Fidelidad.- La fidelidad que los estudiantes universitarios crearon con los
servicios que presta la competencia puede convertirse en una causante de no
alcanzar los objetivos planteados.

Politicas y normas.- Pueden convertirse en un factor determinante al momento
de prestar el servicio, las politicas que se dicten con respecto a las fotocopias y

reproducciones de Obras literarias, pedagogicas y cientificas.
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CAPITULO No. 4

4. ESTUDIO FINANCIERO

El Estudio Financiero brinda una idea clara sobre la estructura Optima de la parte

financiera de un proyecto.

Determina cudl es el monto de los recursos economicos necesarios para la realizacion
del proyecto, cudl sera el costo total de la operacion de la planta, determinar el manejo
de las depreciaciones y establecer criterios para definir los costos de oportunidad de los
recursos del inversionista asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para
la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion financiera.

Para la elaboracion de este estudio se contara con toda la informacion obtenida en los
capitulos anteriores, permitiendo de esta manera poder verificar la viabilidad del

proyecto.

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

4.1.1 Objetivo General

Establecer e identificar el valor de la estructura econdomica necesaria para construir y
poner en marcha el proyecto de un centro de copiado en la Universidad Salesiana

Campus el Giron.

4.1.2 Objetivos especificos

e Identificar los costos y gastos que intervienen en el proyecto.
e Establecer la estructura de inversion y liquidez del proyecto.
e Elaborar los estudios financieros con la informacion necesaria para decisiones

posteriores.
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4.2 INVERSIONES DEL PROYECTO

El objetivo de este estudio es analizar la informacion que proveen los estudios de
mercado, técnico y organizacional, la unificacion y agrupacion con el fin de presentar un
antecedente mas en la proyeccion del flujo de caja, y de esta manera facilitar su posterior

30
evaluacion.

Presupuestos de inversion

“Comprende todo el cuadro de renovacion de maquina y equipo que se han depreciado

por su uso constante y los medios intangibles orientados a proteger las inversiones

realizadas, ya sea por altos costos o por razones que permitan asegurar el proceso

productivo y ampliar la cobertura de otros mercados”.

4.2.1 Inversiones previas a la puesta en marcha

Las inversiones antes de la puesta en marcha del proyecto se pueden agrupar en tres

tipos: Activos fijos, Activos intangibles y capital de trabajo.

4.2.1.1 Activos fijos

“Son todas aquellos bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de transformacion o

. ., 32
que sirvan de apoyo a la operacion normal del proyecto™”.

Se entiende por activo fijo o tangible, los bienes propiedad de la empresa necesarios para

su funcionamiento.

A continuacion se detalla la inversion en Activos Fijos para la empresa.

¥ SAPAG, Nassir, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, McGrawHill, 5ta edicién, pag.259
3 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/fin/presumaestro.htm
32 SAPAG, Nassir, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, McGrawHill, 5ta edicion, pag.259
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Cuadro No. 61:

Detalle de Inversion en Activos Fijos

Canon ImageRunner 600 4.480,00 8.960,00

Canon ImageRunner 105 6.720,00 6.720,00

Canon ImageRunner C6800 5.040,00 5.040,00

Total 20.720,00
Plastificadora A4 59,40 59,40
Espiraladora 202,00 202,00
Guillotina 43,00 43,00
Computador 525,00 525,00
Teléfono / Fax 90,00 90,00
Televisor 600,00 600,00
Escritorio 150,00 150,00
Sillas 50,00 200,00
Estaciones de trabajo 400,00 400,00
Mesas copiadora 100,00 500,00
Vitrinas 250,00 750,00

Total 3.519,40

TOTAL 24.239,40

AD0orado po A 0
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4.2.1.1.1 Depreciaciones

Cuadro No. 62:

Cuadro Nuevas Inversiones de Activos

| ACTIVOS FLJOS Valor =013 2014 2015 2016  1OTAL

Activo ACTIVO

EQUIPOS

Canon ImageRunner
600 X 2

Canon ImageRunner
105

Canon ImageRunner
C6800 5.040,00 5.040,00

Plastificadora A4 59,40 59,40
\Espiraladora 202,00 202,00
Guillotina 43,00 202,00 245,00
\Computador 525,00 | 525,00 525,00 1.575,00
Teléfono / Fax 90,00 90,00

8.960,00 8.960,00 | 8.960,00 26.880,00

6.720,00 6.720,00 | 6.720,00 | 20.160,00

Televisor 600,00 600,00

| 54.851,40
MUEBLES Y

ENSERES

Escritorio 150,00 150,00
Sillas 4 200,00 200,00
Estaciones de trabajo  [CULXI[I] 400,00
\Mesas copiadora 5 500,00
Vitrinas 3 750,00

2.000,00

Fuente: Autor

Elaborado por: Autor

Al tener en cuenta que el centro de copiado tiene un cronograma de nuevas inversiones
en los anos 2014 — 2015 -2016, se debe realizar los calculos respectivos en el cuadro de
calculo de depreciaciones para de esta manera tener un dato mas acertado a la realidad

del proyecto.
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ACTIVOS FIJOS

EQUIPOS

Canon ImageRunner 600 X 2

Canon ImageRunner 105

Canon ImageRunner C6800

Plastificadora A4
Espiraladora
Guillotina
Computador
Teléfono / Fax
Televisor

MUEBLES Y ENSERES
Escritorio

Sillas 4

Estaciones de trabajo
Mesas copiadora 5
Vitrinas 3

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Cuadro No. 63:

Proyeccion de Depreciaciones Activos

2011 2012
896,00 448,00 896,00 896,00 1.792,00 1.792,00 1.792,00
672,00 336,00 672,00 672,00 672,00 1.344,00 1.344,00
504,00 252,00 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00
5,94 2,97 5,94 5,94 5,94 5,94 5,94
20,20 10,10 20,20 20,20 20,20 20,20 20,20
430 2,15 430 430 24,50 24,50 24,50
173,25 86,63 173,25 346,50 173,25 173,25 173,25
9,00 4,50 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
60,00 30,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
TOTAL EQUIPOS 2.344,69 1.172,35 2.344,69 2.517,94 3.260,89 3.932,89 3.932,89
15,00 7,50 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
20,00 10,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
40,00 20,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
50,00 25,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
75,00 37,50 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00
200,00 100,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
TOTAL 1.272,35 2.544,69 2.717,94 3.460,89 4.132,89 4.132,89

Equipos de copiado depreciacion a 10 %.( VER ANEXO 5).
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Cuadro No. 64:

Depreciacion Activos (valor libros vs Valor Mercado)

ACTIVOS F1JOS

EQUIPOS

Canon ImageRunner 600 X 2
Canon ImageRunner 105
Canon ImageRunner C6800
Plastificadora A4
Espiraladora

Guillotina

Computador

Teléfono / Fax

Televisor

Total
activos

Dep.
Acumulada

Valor
mercado

Valor
libros

TOTAL EQUIPOS

MUEBLES Y ENSERES

Escritorio

Sillas 4

Estaciones de trabajo
Mesas copiadora 5

Vitrinas 3

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

26.880,00 7.616,00 19.264,00 18.000,00
20.160,00 5.040,00 15.120,00 16.000,00
5.040,00 2.772,00 2.268,00 3.500,00
59,40 32,67 26,73 40,00
202,00 111,10 90,90 100,00
245,00 84,25 160,75 150,00
1.575,00 1.126,13 448,88 700,00
90,00 49,50 40,50 50,00
600,00 330,00 270,00 400,00
54.851,40 17.161,65 37.689,76 38.940,00

0,00
150,00 82,50 67,50 80,00
200,00 110,00 90,00 100,00
400,00 220,00 180,00 200,00
500,00 275,00 225,00 250,00
750,00 412,50 337,50 400,00
2.000,00 1.100,00 900,00 1.030,00
18.261,65 38.589,76 39.970,00
(-) valor en Libros 38.589,76
Utilidad Bruta en Venta Activos Fijos 1.380,25
Imp. Renta y Participacion 500,34
UTILIDAD NETA VENTA ACTIVO FIJO 879,91
Valor en Libros 38.589,76
VALORRECUPIRACION | 39.469,66
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Se pudo determinar que de existir una venta en activos fijos en el afio 2016 generaria

una ganancia de $ 39.469,66 dolares.

4.2.1.2 Activos intangibles (diferidos)

“Son activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos, necesarios para la

puesta en marcha del proyecto™>.

Son valores cuya posibilidad de recuperar esta condicionada habitualmente, por la
duracion del Tiempo, es el caso de inversiones realizadas por la Empresa y que en un

lapso se convertiran en Gastos.

Se pueden mencionar en este concepto los Gastos de Instalacion, gastos de organizacion,

. ., . . 34
de constitucion, gastos en patentes y licencias.” Y estos pueden ser:

Gastos de Organizacion: son desembolsos originados por gastos legales para la

constitucion de la empresa.

Gastos de puesta en Marcha: Son todos aquellos que deben realizarse al iniciar el

funcionamiento de las instalaciones.

Imprevistos: consiste en asignar un porcentaje del total de inversiones para contrarrestar

posibles contingencias.

A continuacidn se detalla inversion en Activos Diferidos:

33 SAPAG, Nassir, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, McGrawHill, 5ta edicion, pag.260
3 http://www.eco-finanzas.com/diccionario/A/ACTIVO_DIFERIDO.htm
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Cuadro No. 65:

Presupuesto de Inversion en Activos Intangibles (Diferidos)

»
D0 10

1.000,00
1.000,00
800,00
180,00
80,00
100,00
1.980,00

ADporaao po A 0

4.2.1.2.1 Amortizaciones

1000,00
800,00 80,00 160,00 160,00 160,00 80,00

180,00 18,00 36,00 36,00 36,00 18,00

TOTAL 198,00 | 396,00 | 396,00 | 396,00 198,00

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

4.2.1.3 Capital de trabajo

El Capital de trabajo estd conformado por los recursos necesarios que deben estar
disponibles en una empresa, para la operacion normal del proyecto durante el inicio de
su funcionamiento.

En consecuencia el capital de trabajo inicial constituira una parte de las inversiones de
largo plazo, ya que forma parte del monto permanente de los activos corrientes
necesarios para asegurar la operacién del proyecto. >

El ciclo de producciéon de la empresa tendra un intervalo de tiempo de un mes por las

siguientes razones:

33 SAPAG, Nassir, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, McGrawHill, 5ta edicion, pag.263
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e Los desembolsos para el pago de sueldos, servicios basicos y arriendo se los
realizardn mensualmente.

El capital de trabajo para el proyecto se compondra por los siguientes rubros:

e Gastos personal administrativos

e Personal operativo

¢ Qastos arriendos

e Materia Prima

e Accesorios

e Insumos

e Teléfono - Internet

e Imprevistos (4% total gastos personal)

Para determinar el capital de trabajo para el centro de copiado se procedidé de la

siguiente manera:

Cuadro No. 66:

Capital de Trabajo
Compras materia prima 2.103
Compras materiales indirectos 53
Mano de Obra Directa 1.382
CIF 489,39
Gastos de Administracién 1.123
Gastos de Ventas 183
TOTAL BANCOS 5.333,76
Inventarios
Materia Primas 240,63
TOTAL INVENTARIOS 240,63
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5.574,40
CAPITAL DE TRABAJO 5.574,40
Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

-183 -



Resumen de Inversiones y Capital de Trabajo

INVERSIONES FI1JAS
ACTIVOS F1JOS

Canon ImageRunner 600 X
2

Canon ImageRunner 105

Canon ImageRunner
C6800

Plastificadora A4
Espiraladora
Guillotina
Computador

Teléfono / Fax
Televisor

Escritorio

Sillas 4

Estaciones de trabajo
Mesas copiadora 5
Vitrinas 3

ACTIVOS F1IJOS
Estudio de factibilidad
Gastos de constitucion
Gastos de adquisicién
ACTIVOS DIFERIDOS

TOTAL INVERSIONES

CAPITAL DE TRABAJO

Bancos

Compras materia prima
Compras materiales
indirectos

Mano de Obra Directa
CIF

Gastos de Administracion
Gastos de Ventas
TOTAL BANCOS
Inventarios

Materia Primas

TOTAL INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO
CORRIENTE

CAPITAL DE TRABAJO

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Cuadro No. 67:

CUADRO DE INVERSIONES "LADELA U"

ANOO 2011 2012 2013 2014 2015
8.960,00 8960,00  8960,00
6.720,00 6720,00
5.040,00
59,40
202,00
43,00 202,00
525,00 525,00
90,00
600,00
150,00
200,00
400,00
500,00
750,00
24.239,40 - - 525,00  9.162,00 15.680,00
1.000,00
800,00
180,00
1.980,00
26.219,40 - - 525,00  9.162,00 15.680,00
2.103 2.360 2.617 2.874 3.131 3.389
53 18 18 27 18 18
1.382 1.492 1.492 1.492 1.492 1.492
48039 479,63 482,36 485,10 487,84 490,58
1.123 934 940 945 950 955
183 144 154 164 174 184
5333,76  5.427,98 5.703,25 5.987,03 6.253,77  6.529,04
240,63 780,77  1379,77 2.037,64 2.75437  3.529,97
240,63 780,77  1.379,77 2.037,64 275437  3.529,97
557440  6.208,75 7.083,01 8.024,66 9.008,14 10.059,01
557440  6.208,75 7.083,01 8.024,66 9.008,14 10.059,01
634,35 87426 941,65 98348  1050,86
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4.2.1.4 Cronograma de inversiones

Las nuevas inversiones en copiadoras se la realizara en base a la demanda vs la

capacidad instalada, incrementando los equipos paulatinamente teniendo en cuenta un

crecimiento sostenido.

Cuadro No. 68:

Cronograma de inversiones

Equipos

Canon ImageRunner 600

Canon ImageRunner 105

Canon ImageRunner C6800

Total Activos Fijos

Plastificadora A4
Espiraladora
Guillotina
Computador
Teléfono / Fax
Televisor

Escritorio

Sillas

Estaciones de trabajo
Mesas copiadora

Vitrinas

Total Equipos

Fuente: Autor

Elaborado por: Autor

8.960,00
6.720,00
5.040,00

TOTAL NUEVAS INVERSIONES  32.612,00

-185-



4.3 PRESUPUESTOS DE OPERACION

Son gastos estimados que en forma directa tienen que ver con la parte Neuroldgica de la
Empresa, desde los gastos que se necesitan para transformar el producto o servicio hasta

los que se incurriran para ofertarlo.

Son componentes de este rubro:*®
e Presupuesto de ingresos
e Presupuesto de produccion (incluye gastos directos e indirectos)
e Presupuesto de requerimiento de materiales (Materia prima, insumos, auto
partes etc.)
e Presupuesto mano de obra (fuerza bruta, calificada y especializada)
e Presupuesto gasto de fabricacion.
e Presupuesto gasto de venta (capacitacion, vendedores, publicidad)
e Presupuesto gasto de administracion (requerimiento de todo tipo de mano de

obra y distribucion del trabajo)
4.3.1 Presupuesto de ingresos

Cuadro No. 69:

Ingresos por Ventas a Estudiantes

Proyeccion De Ventas A Los Estudiantes De La Universidad Salesiana Campus El
Giron

Secuencia cobertura Ventas
Afios demanda 70% Anuales

Ventas Mensuales

2.394.586 $35.919 $2.993
2.705.793 $40.587 $3.382
3.017.000 $45.255 $3.771
3.328.207 $49.923 $4.160
3.639.414 $54.591 $4.549
2016 3.950.621 $59.259 $4.938

Elaborado por: Autor
Fuente: Autor

3 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/fin/presumaestro.htm
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Cuadro No. 70:

Ingreso por Ventas a UPS Campus el Giron

Proyeccion De Ventas De Copias A La Universidad Salesiana Campus El
Giron

Secuencia N, . Ventas Ventas

de Copias
Anuales Mensuales
Anuales

2.477.863 37.167,95 3.097,33
2.762.628 41.439,42 3.453,28
3.047.393 45.710,89 3.809,24
3.332.158 49.982,36 4.165,20
3.616.922 54.253,84 4.521,15
3.901.687 58.525,31 4.877,11

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

Cuadro No. 71:

Ingresos Totales

Proyeccion De Ventas En Délares Y En Numero De Copias Del Centro De
Copiado

Secuencia gzi)gz Ventas Ventas No. Copias
Afios Anuales Anuales Mensuales Mensuales

4.872.449 73.086,73 6.090,56 406.037

5.468.421 82.026,31 6.835,53 455.702

6.064.393 90.965,89 7.580,49 505.366

6.660.365 99.905.,47 8.325,46 555.030

7.256.337 108.845,05 9.070,42 604.695

7.852.309 117.784,63 9.815,39 654.359

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor
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En el 2011 los calculos se realizaran solo de 6 meses de operacion puesto que los otros 6

meses son tomados como el tiempo en el que se realizara las inversiones.

Por tal motivo se presenta el cuadro de las ventas estimadas para el 2011 en su tiempo

parcial.

VENTAS 6 MESES 2011

< No. Copias No. Copias  Ventas
ANO Mensuales No. Meses Anuales Anuales
2011 406.037 6 2.436.224  36.543,37

4.3.2 Presupuesto de egresos

Asi como los presupuestos de ingresos son esencialmente un elemento de planificacion
para actividades de marketing y ventas, los presupuestos de egresos se encuentran en

todas las unidades de las organizaciones con o sin fines de lucro.

Dentro de los egresos de “LADELA U” se encontraron los siguientes:

4.3.2.1 Costos de Produccion

Son estimados que se hallan estrechamente relacionados con el presupuesto de venta y

los niveles de inventario deseado.

En realidad el presupuesto de produccion es el presupuesto de venta proyectado y
ajustados por el cambio en el inventario, primero hay que determinar si la empresa
puede producir las cantidades proyectadas por el presupuesto de venta, con la finalidad

de evitar un costo exagerado en la mano de obra ocupada.’’

37 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/fin/presumaestro.htm
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Cuadro No. 72:

Proyeccion de los costos de produccion

Mano de : :
Prestaciones Materia

Obra Accesorios

: sociales Prima
Directa

6.336,00 1.957,82 12.610,10 318,30 134,33

12.672,00 5.235,65 28.318,47 218,10 301,52
12.672,00 5.235,65 31.404,74 218,10 334,38
2014 12.672,00 5.235,65 34.491,01 318,30 367,24
2015 12.672,00 5.235,65 37.577,27 218,10 400,10
2016 12.672,00 5.235,65 40.633,54 218,10 432,96

Total 69.696,00 28.136,06 185.071,13 1.509,00 1.970,52

Fuente: Autor

Elaborado por: Autor

4.3.2.2 Costos de Administracion

Son, como su nombre lo indica, los costos que provienen al realizar la funcién de
administracion en la empresa. Sin embargo, tomados en un sentido amplio, no sélo

significan los sueldos administrativos, asi como los gastos de oficina en general.
Fuera de los gastos grandes de las areas de una empresa, que son produccion y ventas,

los gastos de los demas departamentos o areas que pudieran existir en una empresa se

cargara a administracion y costos generales.
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También se debe incluir los correspondientes cargos por depreciacion y amortizacién.*®

Cuadro No. 73:

Proyeccion de los costos de administracion

Patente z q
Impre Dep Dep Amortiz  Municip SEEEE e Prest
vistos : o o Intern , agua, Sueldo 2
5 Equipos Muebles acién al 0.5% Sociales
(4%) e luz
AF

2011 258,69 1.172,35 100,00 198,00 150,00 252,00 2.400,00 3.000,00 809,00 1.200,00
2012 570,73 2.344,69 200,00 396,00 150,00 504,00 4.800,00 6.000,00 2.243,00 2.400,00
2013 632,46 2.517,94 200,00 396,00 150,00 504,00 4.800,00 6.000,00 2.243,00 2.400,00
2014 696,19 3.260,89 200,00 396,00 150,00 504,00 4.800,00 6.000,00 2.243,00 2.400,00
2015 755,91 3.932,89 200,00 396,00 150,00 504,00 4.800,00 6.000,00 2.243,00 2.400,00
2016 817,63 3.932,89 200,00 198,00 150,00 504,00 4.800,00 6.000,00 2.243,00 2.400,00
Total 3.731,60 17.161,65 1.100,00 1.980,00 900,00 2.772,00  26.400,00 33.000,00 12.024,00 13.200,00

4.3.2.3 Costos de Ventas

En ocasiones, el departamento de ventas es también llamado departamento de
mercadotecnia. En ese sentido, vender no significa solo hacer llegar el producto al

intermediario, también es una actividad mucho mas amplia.

3838 Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Mc Graw Hill, Quita Edicién, pag.172
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Mercadotecnia abarca, entre otras muchas actividades, la investigacion y el desarrollo de
nuevos mercados, o de nuevos productos adaptados a los gustos y necesidades de los

consumidores, la adecuacion de la publicidad que realiza la empresa.

La magnitud de los costos de venta dependera tanto del tamafnio de la empresa, como del

tipo de actividades que los promotores desarrollen.*

Cuadro No. 74:

Proyeccion de los costos de ventas

Costo de

N0S Marketing

2011 1.100,00
2012 1.722,31
2013 1.844,63
2014 1.966,94
2015 2.089,26
2016 2.211,57
Total 10.934,72

Fuente: Autor

Elaborado por: Autor

% Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quita Edicién, pag.172
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Cuadro No. 75:

Presupuesto de Egresos

Rubro
Costos De Produccion
Sueldo Personal Operativo 6.336,00 12.672,00 12.672,00 12.672,00 12.672,00 12.672,00
Prestaciones sociales anuales 1957,82 523565 523565 523565 523565 523565
Materia Prima 12.616,10 2831847 31.404,74 3449101 37.57727 40.663,54
Accesorios 318,30 218,10 218,10 318,30 218,10 218,10
Mantenimiento Equipos 134,33 301,52 334,38 367,24 400,10 432,96
Total Costo de produccién 21.362,55 46.745,73 49.864,86 53.084,19 56.103,12 59.222,25
Costos de Administracion
SRS RS 300000 6.000,00  6.000,00  6.000,00  6.000,00  6.000,00
Prestaciones sociales anuales 809,00 224300 224300 224300 224300  2.243,00
Honorarios Contables 1.200,00  2.400,00  2.400,00  2.400,00  2.400,00  2.400,00
Arriendo, agua, luz eléctrica 2.400,00  4.800,00  4.800,00  4.800,00  4.800,00  4.800,00
Teléfono + Internet 252,00 50400 50400 50400 504,00 504,00
Imprevistos (4%) 258,69 570,73 632,46 696,19 755,91 817,63

Depreciaciones Equipos 1.172,35 234469  2.517,94  3.260,89  3.932.89  3.932,89

Depreciaciones muebles de
oficina

Amortizaciones 198,00 39600 39600 39600 396,00 198,00

100,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00

Permisos de funcionamiento 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
RS S 954003 19.608,42  19.84340  20.650,08 2138180  21.245,52
Costos de Ventas

Costo por Marketing 1.100,00  1.72231  1.844,63 196694  2.089,26  2211,57
Total Costos de Ventas 110000 172231  1.844,63 196694  2.089.26  2.211,57

Total Costos de Producir 32.002,59 68.076,47 7155289 7570121 79.574,18 82.679.35

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor
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4.4 ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

Todas las inversiones a realizarse para poner en marcha son financiadas en una

combinacion de recursos propios y ajenos.

Estructura de financiamiento

La empresa cuenta con una fuente bésica de recursos financieros:

Las fuentes propias.- Constituyen los aportes de los accionistas, las utilidades generadas
y retenidas en la empresa. Este tipo de recursos no tiene fecha especifica de devolucion
y no generan por su utilizacion un costo (intereses).

Las fuentes propias constituyen bésicamente los aportes de los socios, quienes en

conjunto aportaran un total de 31.793 USD, que se encuentra distribuido de la siguiente

mancra:

N° De Valor de la %
Nombre de los socios

Socios aportacion Porcentaje

Universidad Salesiana -

Editorial Abya - Yala

Socio 1 31.793 100%

31.793 100%

Al ser un estudio para la Universidad Salesiana Campus el Giron por medio de la
editorial Abya Yala se considera que esta, tiene la suficiente capacidad de inversion para
este proyecto, sin embargo para métodos de andlisis se considerara un préstamo del 50%

del valor total a invertir.
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Existen dos tipos de tasas de interés:

La tasa pasiva o de captacion, Es la que pagan los intermediarios financieros a los

oferentes de recursos por el dinero captado.

La tasa activa o de colocacion, es la que reciben los intermediarios financieros de los

demandantes por los préstamos otorgados.

Esta ultima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de captacion es la que
permite al intermediario financiero cubrir los costos administrativos, dejando ademas

una utilidad.

La diferencia entre la tasa activa y la pasiva se llama margen de intermediacion

La tasa de interés activa es una variable clave en la economia, ya que indica el costo de

financiamiento de las empresas.

La tasa activa esta compuesta por el costo de los fondos (bonos del tesoro Americano +
Riesgo Pais + Riesgo de Devaluacidon) mas el riesgo propiamente de un préstamo como
es (riesgo de default por parte de la empresa + Riesgo de liquidez, producto de una
inesperada extraccion de depdsitos + costos administrativos del banco para conceder

créditos). Por lo tanto, la tasa de interés activa puede escribirse como:

i(Activa) = T-bill + Riesgo devaluacion + Riesgo pais + otros tipos de riesgo

TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL PRODUCTO
EMPRESARIAL

(VER ANEXO 7)

10.21%*

“0 http://www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=159&Itemid=443
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La inversion total es de: 31.793

e E150% de préstamo para efecto de analisis $ 15.896,90

Datos:
i=10.21%

A= Monto interés
N=4 aiios

R= Cuota anual

Calculo:

A
R:
1(1+)0n
i
15.896,90
R:
1-(1+
10,21)0 -4
0,1021
R=  15.896,90
0,3222
0,1021
15.896,90
R:
3,156
R=  5.037,82
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Cuadro No. 76:

Tabla de Amortizacion Deuda

15.896,90 15.896,90
15.896,90 1.623,07 3.414,75 5.037,82 12.482,15
12.482,15 1.274,43 3.763,40 5.037,82 8.718,75
8.718,75 890,18 4.147,64 5.037,82 4.571,11
4.571,11 466,71 4.571,11 5.037,82 0,00

4.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del punto de equilibrio es una técnica 1til para estudiar las relaciones entre
los costos fijos, los costos variables y los beneficios. Si los costos de una empresa solo

fueran variables, no existiria problema para calcular el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los beneficios por ventas son

exactamente iguales a la suma de los costos fijos y variables.

Hay que mencionar que ésta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una

inversion, sino que sélo es una importante referencia a tomar en cuenta.

“La informacion mas valiosa que nos entrega el punto de equilibrio es la posibilidad de
calcular con mucha facilidad el punto minimo de produccion al que debe operarse para
no incurrir en pérdidas, sin que esto signifique que aunque haya ganancias éstas no sean

suficientes para hacer rentable el proyecto.”*!

El punto de equilibrio se puede calcular de forma grafica o de forma matematica.

4 Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, Quita Edicion, pag.180
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4.5.1 Calculo mediante forma matematica ingresos

Para el calculo del punto de equilibrio e ingresos del proyecto se utilizo la siguiente

formula:

CF

PE = oV

PE = Punto de equilibrio
CF = Costo fijo
CV = Costo variable

IT = Ingresos totales

Cuadro No. 77:
Costos Fijos y Variables

2.011 2.012 2013 | 2.014 2.015 2.016
COSTOS VARIABLES
U Oe B 12,616,10 2831847 31.404,74  34.491,01  37.577,27  40.663,54
Mano de obra Directa 8.293,82  17.907,65 17.907,65 17.907,65 17.907,65 17.907,65
CIF 293633  5.755,52  5.788,38  5.82124 585410  5.886,96
Gastos Marketing 1.100,00  1.722,31  1.844,63  1.966,94  2.089,26  2.211,57

24.946,25 53.703,95  56.945,39 60.186,84 63.428,28 66.669,72

COSTOS FLJOS

Gastos Administracion 5.267,69 11.213,73  11.275,46 11.339,19 11.39891 11.460,63
Amortizacion 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00
Depreciacion 1.272,35  2.544,69 2.717,94  3.460,89  4.132,89  4.132,89
TOTAL 6.738,03 14.154,42 14.389,40 15.196,08 15.927,80 15.791,52

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

CF
Aplicando la formula obtenemos lo siguiente: cv
IT
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6.738,03

PE=
| 2494625
T 36.54337
6.738,03
PE=
1- 0,682647908
6.738,03
PE=
0,32
PE= 21.232,04

El punto de equilibrio es de $ 21.232,04que equivale al valor en ventas que cubre los

costos totales y no genera un margen de utilidad.

Cuadro No. 78:
Grafico Punto de equilibrio en Valores

70.000,00

60.000,00

50.000,00

40.000,00 Ventas

Costos
30.000,00 Variables

Costos
Totales

20.000,00

Costos Fijos

10.000,00

0,00
10.000  20.000 30.000 40.000 50.000 60.000 70.000

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Autor
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4.5.2 Punto de equilibrio Unidades

Cuadro No. 79:

Costos en relacion a la Unidades

Ventas en Costos Costos Costos Plfl!to : Plfl}to :
Unidades Fijos Variables Totales Equilibrio Eqml‘lbrlo
en Dolares Unid.
2011 36.543,37 2436224  6.738,03  24.946,25 31.684,29 21.232,04 1.415.469
2012 82.026,31 5468421 14.154,42  53.703,95 67.858,37 40.993,58 2.732.905
2013 90.965,89 6.064.393  14.389,40  56.945,39 71.334,79 38.475,16 2.565.011
2014 99.905.47  6.660.365 15.196,08 60.186,84 7538291 38.223.15 2.548.210

2015 108.845,05  7.256.337  15.927,80  63.428,28 79.356,08 38.172,29 2.544.819
2016 117.784,63  7.852.309  15.791,52  66.669,72 82.461,25 36.388,58 2.425.905

Fuente: Autor
Elaborado por: Autor

ECUACION DEL INGRESO

INGRESOS = COSTOS + UTILIDAD

Por definicion en el PE : [=C =>1U =0
I = C + 0

Pv*Q = CF + Cvu*Q + 0

Pv*Q - Cvu*Q = CF

Q(Pv -Cvu) = CF
CF
Q= Pv - Cvu
_ 6.738,03
Q= 0, 0048

Q= 1415469
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Cuadro No. 80:

Punto de equilibrio Ingresos vs Unidades

70.000,00

60.000,00

50.000,00

40.000,00

Costos

Variables
30.000,00

Costos

Totales
20.000,00

1.415.469 uni Costos Fijos

10.000,00

0,00 /

0 500.000 1.000.0001.500.0002.000.0002.500.0003.000.0003.500.0004.000.000

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Autor

4.6 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

La finalidad del anélisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es calcular la
utilidad neta y los flujos netos en efectivo del proyecto, que son, en forma general, el
beneficio real de la operacion del negocio, y que se obtiene restando a los ingresos todos

los costos en que se incurra y los impuestos que se deba pagar.

No hay que olvidar que se esta planeando y pronosticando los resultados probables que
tendran una entidad productiva, y esto de hecho simplifica la presentacion del estado de

42
resultados.

2 Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Mc Graw Hill, Quita Edicién, pag.182
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4.6.1 Estado de Costos de Produccion

Es el estado financiero que muestra la integracion y cuantificacion de la materia prima,
mano de obra y gastos indirectos que nos ayuda a valorar la produccion terminada y

transformada para conocer el costo de su fabricacion.

Cuadro No. 81:
Estado de Costos de Produccion "LADELA U"

DETALLE 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Inventario inicial materia Prima - 240,63 780,77 1.379,77 2.037,64 2.754,37
+  Compras Materia Prima 12.616,10 2831847 31.404,74 34.491,01 37.577,27 40.663,54
- t“gn?f:frp;‘:c';;ipm 3 12.616,10 28.559,10 32.185,51 35.870,77 39.61491 43.417,91
- | Inventario Final MP 240,63 780,77 1.379,77  2.037,64  2.754,37 3.529,97
=  MP Directa utilizada 12.375,47 27.778,34 30.805,74 33.833,14 36.860,54 39.887,94
+  Mano de obra Directa 8.293,82 17.907,65 17.907,65 17.907,65 17.907,65 17.907,65
= COSTO PRIMO 20.669,29 45.685,98 48.713,39 51.740,79 54.768,19 57.795,59
+ CIF
+ Materiales Indirectos 318,30 218,10 218,10 318,30 218,10 218,10
+ Otros CIF
Arriendo, agua, luz eléctrica 2.400,00  4.800,00 4.800,00  4.800,00  4.800,00 4.800,00
Mantenimiento 134,33 301,52 334,38 367,24 400,10 432,96
Teléfono e Internet 252,00 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00
Permisos de funcionamiento 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
SUBTOTAL CIF 2.936,33  5.755,52 5.788,38 5.821,24  5.854,10 5.886,96
Depreciacion 1.272,35  2.544,69 2.717,94 3.460,89  4.132,89 4.132,89
Amortizacion 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00
= COSTO DE VENTAS 25.394,26 54.600,29 57.833,80 61.737,22 65.369,28 68.231,54
COSTO DE VENTAS
= EXCLUIDO 23.923,92 51.659,60 54.719,86 57.880,33 60.840,39 63.900,65
DEPRECIACION

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Autor

4.6.2 Estado de resultados

El estado de resultados representa un detalle ordenado de ingresos y egresos, con el fin

de establecer la utilidad o paridad resultante en un periodo determinado.
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Cuadro No. 82:

Estado Proforma de Pérdidas y Ganancias

2012 2013 2014 2015 2016
NO NO NO NO NO NO
FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN. FINAN.
36.543,37 | 36.543,37 | 82.026,31 | 82.026,31 | 90.965,89 | 90.965,89 | 99.905,47 | 99.905,47 | 108.845,05 | 108.845,05 § 117.784,63 | 117.784,63
23.923,92 | 23.923,92 | 51.659,60 | 51.659,60 § 54.719,86 | 54.719,86 | 57.880,33 | 57.880,33 | 60.840,39 60.840,39 63.900,65 63.900,65
12.619,45 | 12.619,45 | 30.366,71 | 30.366,71 | 36.246,03 | 36.246,03 | 42.025,15 | 42.025,15 | 48.004,66 48.004,66 53.883,98 53.883,98
3.809,00 3.809,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00 8.243,00
258,69 258,69 570,73 570,73 632,46 632,46 696,19 696,19 755,91 755,91 817,63 817,63
1.200,00 1.200,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
198,00 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00 198,00
1.272,35 1.272,35 2.544,69 2.544,69 2.717,94 2.717,94 3.460,89 3.460,89 4.132,89 4.132,89 4.132,89 4.132,89
6.738,03 6.738,03 | 14.154,42 | 14.154,42 | 14.389,40 | 14.389,40 | 15.196,08 | 15.196,08 | 15.927,80 15.927,80 15.791,52 15.791,52
1.100,00 1.100,00 1.722,31 1.722,31 1.844,63 1.844,63 1.966,94 1.966,94 2.089,26 2.089,26 2.211,57 2.211,57
1.100,00 1.100,00 1.722,31 1.722,31 1.844,63 1.844,63 1.966,94 1.966,94 2.089,26 2.089,26 2.211,57 2.211,57
7.838,03 7.838,03 | 15.876,74 | 15.876,74 | 16.234,03 | 16.234,03 | 17.163,02 | 17.163,02 | 18.017,06 18.017,06 18.003,10 18.003,10
0,0032 0,0032 0,0029 0,0029 0,0027 0,0027 0,0026 0,0026 0,0025 0,0025 0,0023 0,0023
4.781,42 4.781,42 | 14.489,98 | 14.489,98 | 20.012,00 | 20.012,00 | 24.862,13 | 24.862,13 | 29.987,61 29.987,61 35.880,88 35.880,88
- 1.623,07 - 1.274,43 - 890,18 - 466,71 - - - -
4.781,42 3.158,34 | 14.489,98 | 13.215,55 | 20.012,00 | 19.121,82 § 24.862,13 | 24.395,41 | 29.987,61 29.987,61 35.880,88 35.880,88
1.733,26 1.144,90 5.252,62 4.790,64 7.254,35 6.931,66 9.012,52 8.843,34 10.870,51 10.870,51 13.006,82 13.006,82
3.048,15 2.013,44 9.237,36 8.424,91 | 12.757,65 | 12.190,16 | 15.849,60 | 15.552,08 | 19.117,10 19.117,10 22.874,06 22.874,06
304,82 201,34 923,74 842,49 1.275,77 1.219,02 1.584,96 1.555,21 1.911,71 1.911,71 2.287,41 2.287,41
152,41 100,67 461,87 421,25 637,88 609,51 792,48 777,60 955,85 955,85 1.143,70 1.143,70
2.590,93 - 7.851,76 - 10.844,00 - 13.472,16 - 16.249,53 16.249,53 19.442,95 19.442,95
- 1.711,43 - 7.161,18 - 10.361,64 - 13.219,27 - - - -
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4.6.3 Flujos netos de fondos y efectivo

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del
estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados
que se determinen en ella. La informacion bésica para realizar esta proyeccion esta

contenida tanto es los estudios de mercado, técnico y organizacional.

“Al proyectar el flujo de caja serd necesario incorporar informacion adicional
relacionada, principalmente, con los efectos tributarios de la depreciacion, de la

amortizacion del activo nominal, del valor residual, de las utilidades y pérdidas.”*

Cuadro No. 83:
FLUJO DE EFECTIVO

2011 6

MESES 2012 2013 2014 2015 2016

36.543,37  82.026,31  90.965,89  99.905,47  108.845,05 117.784,63
36.543,37  82.026,31 90.965,89  99.905,47 108.845,05 117.784,63

12.616,10  28.318,47 31.404,74  34.491,01 37.577,27 40.663,54
318,30 218,10 218,10 318,30 218,10 218,10
12.934,40  28.536,57  31.622,84  34.809,31  37.795,37 40.881,64

8.293,82  17.907,65 17.907,65 17.907,65 17.907,65  17.907,65
293633 575552  5.788,38 582124  5.854,10 5.886,96
6.738,03  11213,73 1127546 11.339,19  11.39891  11.460,63
1.100,00  1.72231  1.844,63 196694  2.089,26 2.211,57
144380 936922  16.557,23 24.451,62  33.052,42  42.359,60

33.446,39  74.505,00 84.996,18 96.295,95  108.097,71  120.708,06

5.574,40 6.208,75 7.083,01 8.024,66 9.008,14 10.059,01

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Autor

* SAPAG, Nassir, Preparacion y Evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, Quita edicion, pag. 291-292-293
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Cuadro No. 84:
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO

36.543,37 82.026,31 90.965,89 99.905,47 108.845,05 117.784,63

Costos De Produccion y Operacién

Materia Prima 12.616,10 28.318,47 31.404,74 34.491,01  37.577,27 40.663,54
Mano de Obra directa 8.293,82 17.907,65 17.907,65 17.907,65  17.907,65 17.907,65
CIF 2.936,33  5.755,52  5.78838  5.821,24 5.854,10 5.886,96
Gastos Administracion 6.738,03 14.154,42 14.389,40 15.196,08  15.927,80 15.791,52
Gastos de Ventas 1.100,00  1.722,31 1.844,63  1.966,94 2.089,26 2.211,57

Total Costo de produccién y 31.684,29 67.85837 71.334,79 7538291  79.356,08  82.461,25
Operacion

4.859,08 14.167,94 19.631,10 24.522,56  29.488,97 35.323,38

T 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
WG i [ e G e n L g 485908 1416794 19.631,10 2452256 29.488.97 3532338

Renta
(Ll EC L R G TS 171283 499420 691996 8.64420 1039486  12.451,49
36,25%)
UTILIDAD NETA 3.146,25 9.173,74 12.711,14 15.878,36  19.094,11 22.871,89
(+) Depreciaciones 1.272,35  2.544,69 2.717,94  3.460,39 4.132,89 4.132,89
(+) Amortizacion 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00
4.616,60 12.114,43 15.825,08 19.735,25  23.623,00 27.202,78
Recuperacion capital de trabajo 10.059,01
Recuperacion Activo fij 39.469,66
Pago principal - - - - - -
Canon ImageRunner 600 X 2 -8.960,00 -8.960,00 -8.960,00
Canon ImageRunner 105 -6.720,00 -6.720,00 -6.720,00
Canon ImageRunner C6800 -5.040,00
Plastificadora A4 -59,40
Espiraladora -202,00
Guillotina -43,00 -202,00
Computador -525,00 -525,00 -525,00
Teléfono / Fax -90,00
Televisor -600,00
Escritorio -150,00
Sillas 4 -200,00
Estaciones de trabajo -400,00
Mesas copiadora 5 -500,00
Vitrinas 3 -750,00
-24.239,40 -525,00  -9.162,00 -15.680,00 -7.245,00
Estudio de factibilidad -1.000,00
Gastos de constitucion -800,00
Gastos de adquisicion -180,00
ACTIVOS DIFERIDOS -1.980,00 - - - - - -
-26.219,40 0,00 0,00 -525,00 -9.162,00 -15.680,00 -7.245,00

-5.574,40 -634,35 -874,26 -941,65 -983,48  -1.050,86

-31.793,80  3.982,25 11.240,17 14.358,43  9.589,77 6.892,14 69.486,45

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Autor
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Cuadro No. 85:
FLUJO DE CAJA CON FINACIAMIENTO

36.543,37 82.026,31 90.965,89 99.905,47 108.845,05 117.784,63
Costos De Produccién y

Operacién

Materia Prima 12.616,10 28.318,47 31.404,74 34.491,01 37.577,27  40.663,54
Mano de Obra directa 8.293,82 17.907,65 17.907,65 17.907,65 17.907,65  17.907,65
CIF 2.936,33  5.755,52  5.788,38  5.821,24 5.854,10 5.886,96
Insumos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Administracion 6.738,03 14.154,42 14.389,40 15.196,08  15.927,80  15.791,52
Gastos de Ventas 1.100,00  1.722,31 1.844,63  1.966,94 2.089,26 2.211,57

LG T e DI T TR 31.684,29 67.858,37 71.334,79 7538291  79.356,08  82.461,25
Operacion

4.859,08 14.167,94 19.631,10 24.522,56  29.488,97  35.323,38

Intereses 1.623,07  1.274,43 890,18 466,71 0,00 0,00
Utilidad antes Participacién Imp

3.236,01 12.893,51 18.740,92 24.055,85  29.488,97  35.323,38

Renta
g'z’gg‘;t‘ ¢ Imp a la Rentas 114060  4.54496  6.606,17 847960 1039486  12.45149
2.095,31  8.348,55 12.134,74 15.576,16  19.094,11  22.871,89
(+) Depreciaciones 1.272,35  2.544,69 2.717,94  3.460,89 4.132,89 4.132,89
(+) Amortizacion 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00
3.565,66 11.289,24 15.248,68 19.433,05  23.623,00  27.202,78
Recuperacién capital de trabajo 10.059,01
Recuperacion Activo fijo 39.469,66
(-) Pago principal Deuda -3.415 -3.763 -4.148 -4.571
Canon ImageRunner 600 X 2 8.960 -8.960 -8.960
Canon ImageRunner 105 6.720 -6.720 -6.720
Canon ImageRunner C6800 -5.040
Plastificadora A4 -59
Espiraladora -202
Guillotina 221 -202
Computador -525 -525 -525
Teléfono / Fax -90
Televisor -600
Escritorio -150
Sillas 4 200
Estaciones de trabajo 400
Mesas copiadora 5 -500
Vitrinas 3 -750
-8.343 0 0 -525 -9.162 -15.680 -7.245
Estudio de factibilidad -1.000
Gastos de constitucion -800
Gastos de adquisicion -180
ACTIVOS DIFERIDOS -1.980 0 0 0 0 0 0
-10.323 0 0 -525 -9.162 -15.680 -7.245

-5.574,40 -634,35 -874,26 -941,65 -983,48 -1.050,86

-15.896,90 -483,44  6.651,58  9.634,40  4.716,46 6.892,14  69.486,45

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Autor
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4.6.4 Balance General

Es el estado financiero de una empresa en un momento determinado. Este balance

muestra contablemente los activos (lo que la empresa posee) los pasivos (sus deudas) y

la diferencia entre estos (el patrimonio neto).

A continuacion se presenta un detalle de la manera en la que se obtiene el valor de las

inversiones.

COMPOSICION INVERSIONES TEMPORALES SIN FINANCIAMIENTO

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Depreciaciones 1.272,35  2.544,69 2.717,94 3.460,89 4.132,89 4.132,89
Amortizaciones 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00
Reservas 457,22 1.385,60 1.913,65 2.377,44 2.867,56 3.431,11
Total efectivo sobrante 1.927,57 4.326,29 5.027,59 6.234,33 7.396,45 7.762,00
(-) Saldo del capital de trabajo - 634,35 874,26 941,65 983,48 1.050,86
Valor inversiones afio 1.927,57 3.691,94 4.153,32 5.292,68 6.412,97 6.711,14
(-) Compra Activos fijos 525,00 9.687,00 25.367,00 32.612,00
(+) Aporte Socios - - - - 3.888,51 533,86
Valor inversiones acumulado 1.927,57 5.619,51 9.247,83 5.378,52 - -

COMPOSICION INVERSIONES TEMPORALES CON FINANCIAMIENTO

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Depreciaciones 1.272,35 2.544,69 2.717,94 3.460,89 4.132,89 4.132,89
Amortizaciones 198,00 396,00 396,00 396,00 396,00 198,00
Reservas 302,02 1.263,74 1.828,52 2.332,81 2.867,56 3.431,11
Utilidad no distribuida 1.711,43 7.161,18 10.361,64 13.219,27
Total efectivo sobrante 3.483,79 11.365,60 15.304,10 19.408,97 7.396,45 7.762,00
(-) Saldo del capital de trabajo 0,00 634,35 874,26 941,65 983,48 1.050,86
Valor inversiones aiio 3.483,79 10.731,25 14.429,83 18.467,32 6.412,97 6.711,14
(-) Compra Activos fijos 525,00 9.687,00 25.367,00 32.612,00
Valor inversiones acumulado 3.483,79 10.800,29 20.941,73 26.099,41 12.261,27 11.727,40
(-) Pago deuda banco 3.414,75  3.763,40 4.147,64 4.571,11
LT SO TE FON U e 69,04  7.036,89  16.794,09 2152829  12.261,27  11.727,40

ano

El balance demuestra la situacion de la empresa a una fecha de corte.
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Cuadro No. 86:

BALANCE GENERAL
2011 6 meses 2.012 2.013 2.014 2.015 2.016
RUBROS NO NO NO NO NO NO

FINAN, | FINAN. | ooy | FINAN. | o FINAN. FNaN, | FINANG | ooy | FINANG | | FINAN.
5.334 5.334 5.428 5.428 5.703 5.703 5.987 5.987 6.254 6.254 6.529 6.529
241 241 781 781 1.380 1.380 2.038 2.038 2.754 2.754 3.530 3.530
1.928 69 5.620 7.037 9.248 16.794 5.379 21.528 0 12.261 0 11.727
7.502 5.643 11.828 13.246 16.331 23.877 13.403 29.553 9.008 | 21.269 10.059 | 21.786
22239 | 22.239 22239 | 22239 22.764 22.764 31.926 31.926 | 47.606 | 47.606 54.851 54.851
-1.172 -1.172 -3.517 -3.517 -6.035 -6.035 -9.296 29296 | -13229 | -13229 | -17.162 | -17.162
2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
-100 -100 -300 -300 -500 -500 -700 -700 -900 -900 -1.100 -1.100
22967 | 22.967 20.422 20.422 18.229 18.229 | 23.931 23.931 35478 | 35478 | 38.590 [ 38.590
1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980
-198 -198 -594 -594 -990 -990 -1.386 -1.386 -1.782 -1.782 -1.980 -1.980
1.782 1.782 1.386 1.386 990 990 594 594 198 198 0 0
Total activos 32.251 | 30.392 ] 33.637 | 35.054 ] 35.550 43.097 | 37.928 | 54.077 | 44.684 | 56.945 ] 48.649 | 60.376
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 12.482 0 8.719 0 4.571 0 0 0 0 0 0
Total pasivo 0 12.482 0 8.719 0 4.571 0 0 0 0 0 0
31.794 15.897 31.794 15897 | 31.794 15.897 31.794 15.897 35.682 15897 | 36.216 15.897
305 201 1.229 1.044 2.504 2.263 4.089 3.818 6.001 5.730 8.288 8.017
152 101 614 522 1.252 1.131 2.045 1.909 3.000 2.865 4.144 4.009
0 1.711 0 8.873 0 19.234 0 32.454 0| 32454 0| 32454
32.251 17.910 33.637 26.335 35.550 38.525 37.928 54.077 44.684 56.945 48.649 60.376
Total pasivo y patrimonio 32.251 | 30.392 | 33.637 | 35.054 ] 35.550 43.097 | 37.928 | 54.077 | 44.684 | 56.945 ] 48.649 | 60.376
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CAPITULO NO. 5

5. EVALUACION FINANCIERA

El estudio de la evaluacion financiera es la parte final de toda secuencia de analisis de
Factibilidad de un proyecto. Luego de haber determinado el probable flujo de fondos de
efectivo del proyecto para seis afios de operacion, es necesario demostrar que la

inversion propuesta sera economicamente rentable o no.
5.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

Cuando se hacen calculos para pasar en forma equivalente, dinero del presente al futuro
se utiliza una tasa de interés o de crecimiento del dinero; pero cuando se quiere pasar
cantidades futuras al presente, se usa una tasa de descuento, llamada asi porque
descuenta el valor del dinero en el futuro a su equivalente en el presente, y a los flujos

traidos al tiempo cero se les llama flujos descontados.*

Para calcular el Valor Presente Neto se debe determinar una tasa de descuento, llamada

también costo de capital o TMAR.
5.1.1 Tasa de interés del Inversionista

La tasa de interés del inversionista, TMAR, costo del capital o tasa minima aceptable de
rendimiento, significa que un inversionista debera pedir a su inversion que le cubre tres
factores: primero, su ganancia debe ser tal que compense los efectos inflacionarios,
segundo obtener un premio o rédito por arriesgar su dinero en la inversion y tercero que

su inversion genere lo que los bancos ofrecen por una inversion a plazo fijo.

*Baca Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, Cuarta Quinta Edicién. México 2001. Pag. 184
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Con estos antecedentes se fijard una tasa de descuento para el inversionista, en el analisis

del proyecto que no requiere de financiamiento externo de un banco o de terceros.

e Costo del Capital (tasa de interés real pasiva)
e Prima de riesgo pais (riesgo pais)

e Prima de inflacion (tasa promedio inflacion pais)

TMAR = Costo de Capital + Prima de Riesgo + Prima de inflacién

Para el caso de este proyecto, se ha fijado el Costo de Capital en un 4.59 % **en funcion

a las posibles alternativas de inversion establecidas en el mercado, y basandose en la tasa

que publica el Banco Central del Ecuador en su pagina web. (VER ANEXO 7)

La tasa de Riesgo no se puede calcular dado que no se tiene datos verificables del
comportamiento de cada sector econdmico y en especial de este proyecto, por esa razon
se toma como referencia la tasa de riesgo pais publicada en el Banco central del Ecuador

y es del 8.13%.

La prima de inflacion se la obtuvo del promedio de 5 afios y este concepto puede

relacionarse con la Tasa promedio de Inflacion de la Economia del pais 4.53 %.

La TMAR del Proyecto es:

TMAR =4.59 + 8.13 +4.53% =17,25%

Esto quiere decir que el rendimiento minimo que espera el inversionista es de 17.25%

sobre su capital de inversion.

* http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm

- 209 -



5.1.2 Del Financiamiento

La tasa de descuento para el inversionista se llama también costo promedio ponderado
de capital, conocida por sus siglas (WACC), el cual depende de la estructura de

financiamiento del proyecto.

El capital que se requiere en este proyecto es de 31.793,80 dolares. El inversionista
aportan el 50% es decir 15.896,90 dolares, y el 50% restante proviene de una institucion
financiera.

Cabe indicar que su inversionista va hacer la Universidad Salesiana, que dispone de los
fondos suficientes, pero por razones de analisis se plantea esta alternativa de adquirir un
préstamo del 50% del valor de la inversion inicial.

Calculo del WACC

TASA ACTIVA EFECTIVA MAXIMA PARA EL SEGMENTO
EMPRESARIAL 10,21% (kd)

TASA DE INTERES DEL INVERSIONISTA

Tasa de interés real 4,59%

Tasa Promedio de inflacion 5 afios 4,53%

Prima de riesgo 8,13%

TASA DE RENDIMIENTO (kc) 17,25% (kc)
Formula:

COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL ( WACC)

(D*kd) (1 - T) + P (Kc)
D+P

WACC =
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Donde:
D= Deuda

P= Patrimonio

Kd= Tasa de interés Empresarial BCE
Kc=  Tasa de rendimiento del inversionista

T= Tasa impuesto a las ganancias (15% utilidades, 25% Impto. Renta)  40%

(15896,90%10,21%) (1 - 40,00) + 15896,90(17,25%)
15896,90 + 151896,90

WACC =

3.554,44
30.856,88

WACC =
WACC= 11.52%
5.2 CRITERIOS DE EVALUACION

Los criterios de evaluacion que se utilizaran en este proyecto son los siguientes:

e Valor presente neto VPN.
e Tasa interna de retorno TIR.
e Periodo de recuperacion de la inversion.

e Relacion beneficio/costo

5.2.1 Valor presente neto (VAN)

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial.*®

*BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, Quita Edicion México 2001. Pag. 221.
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Al sumar estos flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial, se compara
las ganancias esperadas contra los desembolsos necesarios para lograr esas utilidades,

pero en términos de su valor equivalente en el momento presente o tiempo cero.

En consecuencia para aceptar un proyecto las ganancias deberan ser mayores que los

desembolsos, lo que implica que el valor presente neto tiene que ser mayor que cero.
Para efectuar el calculo del VAN se utiliza 2 tasas de oportunidad:

e Costo promedio ponderado del Capital WACC para un proyecto con crédito
11.52%.
e La tasa minima aceptable de rendimiento TMAR, para el andlisis sin crédito

17.25%.
5.2.1.1 Valor presente neto con financiamiento propio

La formula que se emplea para el calculo del VAN es:

Donde:

VPN = Valor presente neto
Io = Inversion inicial

t numero del periodo

z = sumatoria del primer periodo (t) hasta el ultimo periodo (n).
t=1

FFP = Flujos de fondos del proyecto

K= tasa de descuento (TMAR)
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Reemplazando la férmula, considerando los flujos del proyecto, el valor presente neto es

el siguiente:

N 398225 1124007 1435843 958977 689214 6948645

S C(LH0,1725)M 1 (1+0,17252  (1+0,1725)3 (140,725 (1+0,1725)'5  (1+0,1725)6

-31.793,80 i 3.982,25 n 11.240,17 + 14.358,43 + 9.589,77 n 0.892,14 4 09.486,45
1,17 1,37 1,61 1,89 222 2,60

3179380 + 33937 + 817612 + 890776 + 507407 + 311021 + 2674379

VAN =23.614,53

El Valor Actual Neto que genero el proyecto, considerando solo financiamiento propio
es de $ 23.614,53 USD, lo que demuestra que el proyecto es atractivo, factible para el

inversionista.
5.2.1.2Valor presente neto con crédito y financiamiento propio

-483,44 6.651,58 9.634,40 4.716,46 6.892,14 69.486,45
+ + + + +

-15.896,90
(T+0,1169 T (1+0,1169%2  (1+0,1169'3  (1+0,1169  (1+0,1169)'5 (1+0,1169)'6

-15.896,90 s 48344 665158 . 963440 . A4TIeA6 . 689214 0948645

1,11519 1,24365 1,38691 1,54667 1,72483 1,92352

-15.896,90 + 43351+ 53843+ 694667 o+ 304943+ 399583 + 3612469

VAN = 39.134,64
El Valor Actual Neto que gener6 el proyecto, considerando un crédito del 50% de la

inversion es de $ 39.134,64 USD, lo que demuestra que el proyecto es atractivo, factible

para el inversionista.
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5.2.2 Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento por la cual el valor presente neto es
igual a cero, o dicho de otro modo, es la tasa que iguala la suma de los flujos

. e e e 1 4
descontados a la inversion inicial.*’

La TIR mide la rentabilidad del dinero que se mantendra dentro del proyecto. Se llama
tasa interna de retorno porque supone que el dinero que se gana afio con afio se
reinvierte en su totalidad. Es decir de trata de la tasa de rendimiento generada en su

. . . . . ., 4
totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversion.*®

El calculo de la TIR se complica cuando el flujo de fondos no es uniforme, pues se
tienen que recurrir necesariamente a formular una ecuacion en la que la suma de los
flujos sea igual a la inversion. De acuerdo a esta definicion se puede establecer la

ecuacion:

FNE , FNE , FNE
I, = — + —
(T+1) 1+1)

n

1+i"

Para saber cual es el valor del rendimiento del dinero en la inversion, se deja como
incognita i, para determinarla se recurre al método de prueba y error, en donde se da

valores a i hasta que los flujos igualen el valor de la inversion inicial.

Existen formas menos complicadas para calcular la tasa interna de retorno mediante el
uso de calculadoras o computadoras. Al utilizar el computador se puede estimar la TIR

utilizando las funciones de Excel.

“"BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, Quita edicion México 2001. Pag. 224
* MOKATE, Karen, Evaluacion financiera de Proyectos de inversion, Alfaomega. Segunda edicion Pag. 146
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5.2.1 TIR con financiamiento propio

TIR: 33,98%

La Tasa Interna de Retorno es igual a 33,98%, tasa que es alta debido a que la inversion
inicial es baja, esta tasa indica el maximo rendimiento efectivo de los recursos invertidos
en el proyecto y se la compara con la tasa de descuento TMAR que es del 17,25%, en

donde se observa que la TIR es mayor y por tanto el proyecto es viable.

5.2.2 TIR con crédito

TIR: 44,41%

La Tasa Interna de Retorno es igual a 44,41%, tasa que es alta debido a que la inversion
inicial es baja, esta tasa indica el maximo rendimiento efectivo de los recursos invertidos
en el proyecto y se la compara con la tasa de descuento WACC que es del 11,69%, en

donde se observa que la TIR es mayor y por tanto el proyecto es viable.

5.3 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion de la inversion se refiere al tiempo que se tarda en recuperar
la inversion inicial de un proyecto basandose en los flujos descontados que concibe en

cada uno de los periodos de su vida 1til.

“El periodo de recuperacion del capital se lo define como el espacio de tiempo necesario

para que el flujo de recibos en efectivo, producidos por una inversion iguale al

. .. . . . ., 49
desembolso de efectivo originalmente requerido para la misma inversion.”

“CALDAS Molina, Marco, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, , Publicaciones “H”, Quito
Ecuador, 1995, Pag. 163
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Para obtener el periodo de recuperacion de la inversion se puede usar la siguiente

metodologia:

PRI =) de n flujos hasta equiparar la inversion inicial.

5.3.1 Periodo de recuperacion con financiamiento propio

LA Periodo de Sl
Periodos .N. Fondos Recuperacion

5 o
LIE2EH0 Acumulado AL EZEGT Inversion

VAN AL

$-

- 31.793,80
2011 3.982,25 3.396,37 3.396,37 -28.397,42 1
2012 11.240,17 8.176,12 11.572,49 -20.221,31 2
2013 14.358,43 8.907,76 20.480,25 -11.313,55 3
2014 9.589,77 5.074,07 25.554,32 -6.239,48 4
2015 6.892,14 3.110,21 28.664,53 -3.129,27 5
2016 69.486,45 26.743,79 55.408,32 23.614,53

PRI proyecto = (-31.793.80 - 28.644,53) / 26.743.79

PRI=0.12
1 12 Meses
0,12 ? 1,40
1 30 Dias
0,40 ? 12
Periodo de recuperacion es:
5 1 12

ANOS MESES DIAS
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5.3.2 Periodo de recuperacion con crédito

VAN AL Flujo Afios

Periodos F.N.F Fondos OIRIU0E Recuperacion

o iy
L Acumulado Recuperacién Inversion

$-15.896,90

2011 (483,44) -433,51 (433,51) -16.330,40

1
2012 6.651,58 5.348,43 4.914,92 -10.981,98 2
2013 9.634,40 6.946,67 11.861,59 -4.035,31 3
2014 4.716,46 3.049,43 14.911,02 -985,88 4
2015 6.892,14 3.995,83 18.906,85 3.009,95
2016 69.486,45 36.124,69 55.031,54

PRI proyecto = (-15.896.90 — 14.911,02) / 36.124,69

PRI=0.25
1 12 Meses
0.25 ? 2,96
1 30 Dias
0,96 ? 29
Periodo de recuperacion es:
4 2 29

ANOS MESES DIAS
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5.4 RELACION COSTO - BENEFICIO

5.4.1 Relacion Costo/Beneficio con financiamiento propio

Esta relacion representa la rentabilidad en términos de valor presente neto, que origina el

proyecto por cada ddlar invertido.

La suma total de los flujos, dividida para la inversion inicial arrojara la informacion

necesaria para ver si el proyecto es rentable o no.

>. FLUJOS GENERADO POR EL
PROYECTO
RAZON B/C = INVERSION
RAZON B/C del proyecto = 54.408,32/ 31.793,80 = 1,74

La razén beneficio costo del proyecto, sin financiamiento es de 1,74 dolares. Esto indica

que por cada dodlar de inversion se puede generar 1,74 ddlares de ingresos netos.

5.4.2 Relacion Costo/Beneficio con crédito

RAZON B/ C del proyecto = 55.031,54 / 15.896,90 = 3.46

La razén beneficio costo del proyecto con financiamiento es de 3,46 dolares. Esto indica

que por cada délar de inversion se puede generar 3,46 dolares de ingresos netos.
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5.5 FLUJO CON EL 10% MENOS EN VENTAS

Se realiz6 el andlisis para medir el impacto que tendria el proyecto si se reduce en un

10% las ventas.

Los resultados fueron los siguientes

FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA Con 10% venta menos

AU 2.012 2.013 2.014 2.015 2.016
6 meses
32.889 73.823 81.869 89.914 97.960 106.006
-31.793 1.616 5.298 8.468 3.120 -155 61.859

Se sigue manteniendo flujos positivos.

VALOR ACTUAL NETO Al 17.25%

e VAN: $4.540 SIGUE SIENDO POSITIVO.

e TIR: 20,58%

e PERIODO DE RECUPERACION: 6 afios, 9 meses, 21 dias
e RELACION COSTO - BENEFICIO: $1.14

Aunque se reduzca en un 10% las ventas del proyecto, el mismo sigue siendo atractivo y

aconsejable para el inversionista.
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5.6 INDICES DE LIQUIDEZ

5.6.1 Capital de trabajo:

ACTIVOS CIRCULANTES - PASIVOS CIRCULANTES

ANO 0 31.739,80
ANO 1 7.501,97

Analisis:
El centro de copiado tiene un disponible de $ 7.501,97 que es el capital operativo que
tiene la empresa y la capacidad econdmica para responder con obligaciones con terceros,

ya que es un valor positivo.

5.6.3 Indices de Actividad

Rotacion del Activos Totales:

Lo que muestra esta razon es la utilizacion del activo fijo para generar ventas, es decir
cuantas veces la empresa puede colocar entre sus clientes un valor igual a la inversion

realizada.*®

) Venta Anual 36.543,37
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES = = 1,13
Activo Total Promedio 32.251,02

Analisis:

La empresa ha utilizado 1,13 veces sus activos para generar ventas.

5.6.4 Indices de Rentabilidad

Las razones financieras especificas mas comunes que ayudan a medir la rentabilidad o

rendimiento son:

SOARCHING, Cesar , Ratios Financieros y Matematicas de la Mercadotecnia, pg 11
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Rentabilidad Total:

Conocido también como retorno sobre inversion, esta es una de la méas importantes y
gerenciales que existe .Muestra la capacidad de generacion de riqueza a partir de los

activos totales.

Utilidad Neta 3.048,15
RENTABILIDAD TOTAL = = 0,09
Activos Totales 32.251,02

Analisis:
Es la rentabilidad total o global, y expresa la capacidad de la empresa que tiene para

Generar utilidades con sus activos, es decir existe un 9% de capacidad.

Rentabilidad sobre patrimonio:

Esta razon lo obtenemos dividiendo la utilidad neta entre el patrimonio neto de la

empresa. Mide la rentabilidad de los fondos aportados por el inversionista.

Utilidad Neta 3.048,15
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO = z 0,09
Total patrimonio 32.251,02

Analisis:
Esto significa que por cada dolar que se mantiene en la empresa se genera un

rendimiento del 9% sobre el patrimonio.

Rentabilidad Sobre Capital Social:

Esta razon financiera analiza la generacion de utilidades sobre el patrimonio de los

accionistas, sobre el capital contable promedio, en vez de hacerlo sobre el total de

activos.
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Ventas 36.543,37
Total del capital de los accionistas 32.251,02

RENTABILIDAD SOBRE CAPITALSOCIAL =

)

Analisis:
Esta razon financiera representa lo que ofrece la empresa a los accionista en este caso es

el 13%.

DUPONT:

A todo empresario o inversionista la interesa conocer cudl es la rentabilidad de su
empresa, negocio o inversion, y uno de los indicadores financieros que mejor ayuda en
esta tarea, es precisamente el Indice Dupont.”’

El Indice Dupont sirve en efecto, para determinar qué tan rentable ha sido un proyecto.
Es decir este ratio relaciona los indices de gestion y los margenes de utilidad mostrando

la interaccion de ello en la rentabilidad del activo. >

Utilidad Neta = Utilidad Neta « Ventas
Activos Totales Ventas Activos Totales
3.048,15 3.048,15 « 36.543,37
32.251,02 36.543,37 32.251,02
0,094513 0,08 * 1,13
0,09 | = | 0,09

Analisis:

Mi empresa genera la misma utilidad por volumen de ventas que por precio alto.

*! http://www.gerencie.com/para-que-nos-sirve-el-indice-dupont.html
52 ARCHING, Cesar , Ratios Financieros y Matematicas de la Mercadotecnia, pag. 16
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e Con los datos obtenidos en el estudio de mercado se pudo determinar el grado de
satisfaccion que tienen los estudiantes hacia el centro de copiado que funciona

actualmente en la Universidad Salesiana campus El Giron.

e Los puntos mas relevantes que un estudiante menciona al momento de adquirir el
servicio; es su valor, su rapidez al momento de la entrega del servicio, la calidad

del producto terminado que le entregan, y la atencion que le brindan.

e De los datos de las proyecciones efectuadas en el estudio de mercado se concluye
que la demanda insatisfecha para el primer afio es 3.550.013 copia, valor
importante, ya que en la actualidad el servicio de copiado como herramienta es

muy atractivo y benéfico para los estudiantes, docentes y empresas.

e FEl estudio de Microlocalizacion se aplicO una técnica diferente a la ya
convencional, puesto que ademas de ubicar de una manera correcta el centro de
copiado, se busco la forma en la que todos los estudiantes de la universidad tenga

acceso al mismo, sectorizando su ratio de alcance.

e En el analisis organizacional se investigd que leyes y normas, necesita el centro
de copiado para poder ejercer su actividad de lo cual se pudo esclarecer que este
tipo de negocio no tienen hasta el momento leyes o normas que dificulten su

funcionamiento.

e En el andlisis de la maquinaria, los proveedores presentaron tres alternativas cada

uno, las cuales fueron venta de equipos nuevos, venta de equipos usados y
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Outsourcing renta de equipos, en el analisis se determind que la propuesta mas

conveniente es la adquisicion de equipos remanufacturados.

Dentro de la evaluacion financiera se concluy6 que el VAN del proyecto es de

$23.614,53 y la TIR 33,98%.

Acorde con el nivel de ventas, asi como los costos y el precio de venta indicado,

se recuperara la inversion a partir del segundo afo.

Aun con una reduccion del 10% en las ventas el proyecto tiene un Van de

$4.540,51 y una TIR de 20.58 %, el tiempo de recuperacion incremento a 6 afios.

De cumplir con las metas proyectadas, los costos, gastos el proyecto sera
rentable y las utilidades seran satisfactorias de tal manera que el inversionista
tenga un nivel de seguridad ademas se sientan respaldados, de tal manera que el

inversionista pueda tomar la decision de poner en marcha el proyecto.
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RECOMENDACIONES

e La empresa debe buscar mas alternativas en cuanto a proveedores de materias

primas, para que de esta manera se pueda tener capacidad de negociacion.

e Se debe crear alianzas estratégicas con la Direccion Administrativa de la
Universidad, para fomentar beneficios a los estudiantes que nos permitan seguir

ganando espacio en el mercado.

e Se recomienda a la Universidad tomar en cuenta el estudio de la
Microlocalizacion, ya que la ubicacion actual del centro de copiado no brinda las

garantias necesarias para que el proyecto pueda salir en marcha.

e Tomar en cuenta que apenas el 38% de las fotocopias de la universidad
corresponden a material bibliografico, esto en relacion a las politicas que pueden
generarse en base a la nueva restructuracion de la biblioteca de la Universidad

Salesiana Campus el Giron.

e Se recomienda que se ponga en marcha el proyecto, ya que de acuerdo al analisis

y estudio financiero, el proyecto es rentable.
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Anexo 2

Maria Amparito Valdez Nacevilla para usuario mostrar detalles 24 ene # | 4 Responder | v

Buenas tardes Sr. Tobar

Adjunto sirvase encontrar la informacidn solicitada, cualquier inquietud estaré pendiente
Atentamente,

Lic. Amparito Valdez, MsC.GC.

Directora Técnica Presupuestos y Finanzas UPSQ
Tel: 3962813 Ext. 2115

----- Mensaje original —

De: "Julio Tobar” <tobar.julio@amail.com=
Para: avaldez@ups edu ec

Enviados: Lunes. 24 de Enero 2011 11:28:55
Asunto: Fwd: informacion tesis

- Mostrar texto citado -

2 archivos adjuntos — Descargar todos los archivos adjuntos
& COSTO COPIAS.xlsx

1T K Ver Abrir como hoja de calculo de Google Descargar

f escanear(002.pdf

1401 K Ver Descargar

CAMPUS GIRON
Ao Afo Afo Afo Afo
2006 2007 2008 2009 2010

Administracion de Empresas 1628,53 1002,16 1701,40 981,32 745,12
Contabilidad y Auditoria 311,21 449,63 356,82 649,18 659,50
Antropologia aplicada 348,79 642,15 508,70 1399,74 448,13
Comunicacion social 1023,12  1847,23 913,06 1624,60 1184,17
Gestion del Desarrollo Local 243,89 409,6 844,14  9700,63 6186,20
Filosofia 90,34 236,33 778,59 510,68  1286,42
Pedagogia 2433,33  1957,96 197895 4816,72 757,12
Psicologia 750,66 926,42 1548,06 595,27 964,23
Teologia pastoral 298,78 271,62 1110,18 4430,36 238,96
Biotecnologia 3,60 135,98 343,87 1163,81 385,10
Educacion intercultural bilingiie 472543  3551,35 4464,75
Maestria en Terapia Familiar 2301,25 2582,50 2735,.89 644,70 917,64
Maestria en Técnicas de Aprov. RRNN 85,20

Maestria en Politica Social 909,48 876,95 1254,69  3275,64 2141,62
Maestria en Educacion Intercultural 60,61

Maestria en Disefio Curricular 648,99 616,34 498,98 42,74 647,84
Maestria en Antropologia y Cultura 1262,09 115524 1493,35 350,82 171,10
Maestria en Administracion 649,44  1895,24 294490 247590 2954,95
Maestria en Educacion Especial 2389,06 1942,45 183,34  1268,75
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Maestria en Poder y Desarrollo Local
Maestria en Educacion con mencion

Educativa
Maestria en Pastoral Juvenil

Maestria Sistemas Integrados de Gestion

Diplomado en Auditoria

Diplomado en Participacion Politica

Diplomado en Docencia Universitaria

200,20
289,78

Diplomado en evaluacién Educ. Superior 629,96

Diplomado en Gestion Tributaria
Empresarial

Especializacion Educacion a Distancia

Especialista Gestion Proyectos y
Desarrollo

Ingenieria agropecuaria
Departamento de Idiomas
Cecasi

Centro psicoldgico

Proyectos

Formacion permanente agentes pastoral

Coordinacion financiera
Coordinacion administrativa

Coordinacion de Pastoral

Coordinacion bienestar estudiantil

Coordinacion de Talento Humano

Coordinacién comunicacion rrpp
Coordinacion difusion cultural
Informatica

Direccion académica
Biblioteca

Laboratorios civabi

Secretaria de Campus

Unidad de Posgrados
Educacion virtual

Centro multimedia
Vicerrectorado de Sede

Cultura fisica

Desarrollo académico
Vinculacion con la colectividad

Centro de Egresados

8,18

3815,29
128,13
457,17
308,42
113,81
127,27
678,87

2940,87
394,62
207,57
253,52

23,1
4,17
141,33
140,87
28,70

1730,15
180,18

10,80
133,88
697,27

2306,94

793,38

1220,00

6136,22
147,59
116,98
572,81

2,93
138,84

1218,35

4066,34
451,26
545,69

10,34
104,45
34,86
19,33
301,27

6,60

1237,95
329,74

88,37
299,33

3484,59
35,96

5,92

857,14

187,55

5,16

4025,41
82,01
249,90
582,13

229,61
299,81
2657,82
1165,59
458,60

4664,17
37,37

356,04

203,74
636,48
33,40
222,84
1835,61

70,73
116,68
24,00

2884,70

264,69

808,94

267,25

736,48

7195,49
158,96
2702,17

206,09
615,37
2221,37
789,83
208,33

1013,90
71,00

65,45
158,00
231,45
122,07

2,45
760,64
100,00
616,18
111,98
32,88

1044,59
9,01

407,26
169,61
1554,63

208,30

543,63

4704,56
3352,28
323,59
6431,94

7,80
568,22
619,25
285,50
471,16

761,82
50,24

33,15
15,25
122,80
768,48
16,67
40,75
334,17
0,30
647,60
2270,20
20,46
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P. Mies-ups 4511,47

P. Indigenas-migrantes 303,56

Proyecto esquel 69,16

P. Conductores profesionales 506,79

P. Cap. Gobierno provincia de bolivar 2210,00

Centro de Estudios Interculturales 350,87 87,50

P. Pueblos movimientos sociales 1031,56

P. Chicos de la calle 120,00

P. Amume 57,60

Laboratorio de Lacteos 211,60

Direcciones de area 85,86

Totales............ 26693,4 37544 48207,7 66694,3 52798,9
Anexo 3

Cotizaciones CopierHouse

De: JAVIER JUAREZ T. [administracion@copierhouse.net] Enviada el:
Para: jtobar @siegfried.com.ec

[ae]

Asunto: cotizaciones y caracteristicas copiadoras

<] Mensaje | -“-LCanonImageRunnerCGSOO.pdi (138 KB} -iCotizacionImageRUNNERﬁOO.pdl (340 KB} -ilmageRunnerwS.pdfﬁZS KB}

Sr Julio Tobar

Por medio de la presente reciba nuestros mas cordiales saludos por

todo el equipo de Copier House,en archivo adjunto le envio las cotizaciones v caracteristicas
de nuestras copiadoras de alto volumen

Esperemos llegar a sus expectativas requeridas.

Sin mas que decirle me despido de Ud v esperando una pronta respuesta
JAVIER JUAREZT.

Dpto de Administracion

COPIER HOUSE ECUADOR S.A

www.copierhouse.net

Telef : 023238818 / 023238169

Av 6 de Diciembre N27-14 v F_ de Orellana
Quito-Ecuador
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Propuesta Técnico Econémica Solucion Digital

% imagePREss CI1 21 de Octubre 2010

Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana ...nueva linea de soluciones digitales
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Beneficios de Nuestra Solucién Digital % imagePREss C1

Poderosa Solucién en Color que ofrece un juego completo de
funciones y la capacidad Unica de adaptarse a aplicaciones
especificas de usuarios y entornos de produccion grafica que
exigen el procesamiento rapido de imagenes en color y
mediano volumen.

La impresora Canon imagePRESS C1 representa un huevo
concepto en cuanto a calidad de imagen impresa en color. Una
nueva e innovadora tecnologia de impresién permite a esta
maquina alcanzar un nivel de impresion sobresaliente para
diversas aplicaciones de impresion digital y de pruebas de
impresion.

RIP Q1 con excelente velocidad de proceso para ripear
archivos digitales y capacidad de manejar perfiles de color

COPIER
E LAOUSE |
ECUADOR S.A. 5 . o
Av, 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana --.nueva “nea de SOIUCIDneS d Ig Itales

Propuesta Técnica Soluciones Digitales 4% imagepPrEss C1

- 5

u e

canon ImagePRESS C1 e EFI imagePRESS SERVER Q1
« 14 ppm en color - « Fiery 5450 Platform y Fiery
+ 60 ppm en B/N g - System 8.0
+ Formato hasta 32.3 )d47-6 cm (A3+) & ﬁ « Procesador Intel Pentium IV de
» Hasta 256 Grs. -~ 'Ir', 3.2 Ghz
« Capacidad hasta 2300 hojas i e 1 GB RAM
« 1 GB RAM « 160 GB Disco Duro
» 80 GB Disco Duro l . s « PostScript 3 Genuino
¢ Duplex Automatico Standard I =~ « Color Management y perfiles de
* 1200 X 1200 dpi L~ ) b color
< Envio universal

. %ete de alta capadidad que
Recibe papel de 33 ¢m * 48.3 cm
de 256 gramos

-
-

- e =
1

ICOPIER L S & , l l
Y. R HCUSE . 4

ECUADOR S.A.
Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana

...nueva linea de soluciones digitales
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Propuesta Técnica Soluciones Digitales % imagePrREss C1

Impresiones de calidad

El exclusivo téner de Canon proporciona imagenes excelentes,
con un acabado mate de calidad superior que ofrece un texto y
unos grificos excepcionales.

Cortos Tirajes en color

La imagePRESS C1 proporciena una extraordinaria estabilidad
de la imagen y es ideal para procesar com rapidez trabajos en
color de tiradas cortas.

Disefiade para los clientes que dependen del color: desde entornos creativos
hasta entornos de produccién, desde correcciones de prusbas hasta
aplicaciones de tirajes cortos en color, el sistema imagePRESS C1 se cred con
un enfoque en tres dreas:

Impresion bajo demanda
La imagePRESS C1 le proporcicna una eficaz capacidad de
impresion bajo demanda. Puede producir revistas, libros y
s Calidad de imagemn sobresaliente que complementa la impresion offset materiales de comunicacién de ventas y marketing, ofreciendo
» Color excepcionalmente constante que satisface las actuales exigencias de un resultado artesanal tanto 2 las empresas como a los
color esencial individuos.
= Versatilidad de materiales, que se concentra en la calidad de imagen
Estas innovaciones, gue se han logrado gracias a una inversion histdrica por
parte de Canmon, proporcionaran una mejoria considerable en la satisfaccion del
cliente, sin sacrificar la rentabilidad. Se producirdn impresiones sobresalientes
en color a una velocidad de hasta 14 paginas por minuto ¥ en blanco y negro a
60 paginas por minuto. El nuevo sistema de impresion digital imagePRESS C1
llamara la atencion en el mercado: |a suya y la de sus clientes.

Caracteristicas

* 14 ppm en color

= 60 ppm en B/N

= Formato hasta 22.3 x 47.6 cm (A3+)
= Hasta 256 Grs.

= Capacidad hasta 2,300 hojas

= 1 GB RAM

« 80 GB Disco Duro

= DUplex Automatico Standard

« 1,200 X 1,200 dpi

COoPrER
P e ErSE _J
== ECTAADOS S

Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana

...nueva linea de soluciones digitales

Propuesta Técnica Soluciones Digitales #% imagepPress C1

ificaci L

imagePRESS C1
FORMATOS
= AS, A4, Oficio, A3, A3+ (32.3 x 47.6 cm)

VELOCIDADES

= 14 Paginas per minute en Color

= 60 Pdginas por minuto n B/M

= Impresién a doble cara Automiatico (Daplex)

GRAMAJES DE PAPEL
« Hasta 256 Grs.

CAPACIDAD DE PAPEL

« 4 handejas de 550 hojas c/u (total 2,200)

= Alimentacion Manual para 100 Hojas
TOTAL = 2,300 Hojas

RESOLUCION
= 1,200 x 1,200 dpi

MEMORIA
= RAM de 1 GB
= Disco Duro 80 GB

SISTEMAS OPERATIVOS SOPORTADOS
= Windows 98/ME/NT4.0,/2000/XP/2003

= Mac 0S8 o posterior, Mac OSX (10.1.5 o posterior)

CONECTIVIDAD A RED

s Interface Ethernet (100Base-TX/10Base-T), USB
= Protocolos de Red TCP/IP (LPD/Port9 100/ IPP/IPPS/SMB/FTP),

IPX/SPX (NDS, Bindery), AppleTalk

ALMACENAMIENTO
= Disco Duro 80 GB

COPIER
Y o HoUSE J

ECUADDR S.A.

Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisce de Orellana

imagePRESS SERVER Q1 (RIP)

Disefiado para proporcionar resultados excepcionzles en combinacién con la
impresora Canon imagePRESS C1, «l controlador imagePRESS Server Q1 alna
un rendimiento potente, una integracién en los flujes de trabajo sencillz, junto
con un control de gestién de color 6ptimo.

Desde el disefic del trabajo a la impresion, las herramiantas ingluidas
permiten un control exhaustivo, asegurando una produccién en color
consistente y precisa, independientemente de la longitud de la tirada. Con ello
se consigue el maximo retorno de su inversion.

Especificaciones:

« Accesorio Externo

+ CPU Intel Pentium 4 de 3.2 GHz

= Sisterna &

=1 GB RAM

+ 160 GB Disco Duro

=« DWVD-ROM

= Interfase 10/100/1000 Base-T (R145)

» Adobe PostScript 3

= Protocolo IPX/SPX, TCP/IP, AppleTalk, SMB, SNMP

= Sistemas Operativos:
- Novel Netware v 4.2, 5.1, 6.1 (IPX/SPX)
- Windows 2000, XP, Server 2003 (TCP/IP)
- Apple Macintosh OS 9.1 (PPD), OS X (10.28) o superiores
- Solaris 8 o versiones superiores
- Sun OS 4.1.3 o versiones superiores (TCP/IP)

...nueva linea de soluciones digitales
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x = Calor
Propuesta Econémica ?imagcRUNNEﬂ

Suministros (Téner)

40 % de Cobertura en A4
Precio US$ "L
Codigo Suministro Rendimiento Especial Costo Operati

397 [Toner Black 10,000 $189.00 $0.0100469
398 Toner Cyan 16,000 199.00 0.0106250
399 Toner Magenta 16,000 199.00 0.0106250
400 Toner Yellow 16,000 199.00 0.0106250

TOTA $0.04192

Observaciones:

» El modelo Canon imagePRESS C1 NO USA REVELADOR
+ Los rendimientos por cartucho estdn calculados al 40% de cobertura por color en A4

—

’ Canon P

COPIER W
Y S HOUSE

ECUADOR S.A.
Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana

...nueva linea de soluciones digitales

Propuesta Econdmica (Venta)

$ 20,000

‘PRECIOS NO INCLUYEN IVA

al

i |
*Garantia: 1 afio é 12 mil copias, La garantia no cubre insumos
(cilindro, téner). -

‘La venta incl ‘transporte, instala

.Vengida la garantia se dispone sto
insu&s, partes y servicio técnico
e |

= s . 5]

COPIER
Y . P ECUSEY

ECUADOR S.A.
Av. 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana

...nueva linea de soluciones digitales

-236 -



COFPFEINR COPIADORAS GOH CONEGTIVIDAD

m Equipos bin y color - Repuestos - Servicio Técnico - Impresion Digiial
E Digitalizacion de documentos.

ECUADOR S.A. Email - administrasidn@copierhouse net
http:/www.copierhouse.nel Av_ 6 de diciembre N27-14 y Francisco de Orellana

02-3238818 / 02-3238169

Canon ImageRunner C 6800 (Reacondicionada)
Copiadora — Impresora — Scanner — B/N & Color

Especificaciones Copiadora:

Tipe: sistema Digital Multifuncién de Imagen a Color y B/N

Rendimiente mensual: 200.000 copias o impresiones por mes

ad de copia /
n

68 copias por minute B/N, 16 cem. color

Resolucidn de imagen: 2400 - 600 dpi
Tamafio max. De copia: 279,4mm x 431,8mm
Memoria de imagen: 40GB, 3700 originales aprox.
Tamafios de Papei: Ad - A3, Super A3 {330,2mm x 482,6mm)
Gramajes de papel F5g/m* —253g/m* (Fapeles mate)
Alimentador de Originales: Incluido Alimentador A4 - A3
Memoria de imagen: Disco duro de 2 GB.
Zoom: Mir. 25% - Max. 400%
Unidad Diaplex: Incluido (Doble lado automatica)
Bandejas de Papel: 2 bandejas A4 alta capacidad + 2 bandejas de napel A4 — A3 (500h) + Bypass
Cimensiones/Peso: 1191mm x 679mm x 852mm / 498 Ib
Requerimientos de energia: 120V, 50Hz, 162
Impresora,/ Fax/Scanner:
Procesador Canon Color Network Multi-PDL Printar Kit-C1
Resolucién de impresion 2400 dpi x 600 dpi Interpolada
= ikilidad Windows, Macintosh.
Memoria Standard /HD: 768 MB./40GB
Controlador: PCL / PostScript 3
Tipo de Conectividad: Paralelo ([Conector Tipo B) IEEE1284
RJAS, TCF/IP 10/100 base T, AppleTalk
Scanner: Habilitado 58 escaneos por minuto cclor y B/N
Controlador Scanner: Hakilitado en Red Imags ScanGear Network Color y B/N
Finalizador: Finisher "1 R2
Alimentador atico: anner con alimentador automatico de originales
Insumos:
el Insumo Precio Rendimiento Costo por copia
Téner Negro $105,00 4C.000 B/N $0.002
Téner Cyan $145,00 5.000
Téner Magenta $145,00 5.000
Téner Amarillo $145.00 5.000
IRCE800 Revelador Negro N/R )
Revelador Cyan $106.40 20.000 Cclor $0,10
Revelador Magenta $106.40 20.000
Revelador Amarillo $106.40 20.000
Cilindro
Fotoconductor $1.344.00 3'000.000

Rendimientos calculados en un 15 % de cobertura.

Formas de Pago:
Precio de Contado: $ 4500.00
LV.A. $ 540.00
Suman: $ 5040.00
A Garantia: 100.000 copias en B/N y 20.000 copias a color o 1 afio (lo que se cumpla primero)

Vencida la garantia ofrecemos stock permanente en insumos, repuestos y serv
Entrega inmediata, instalacidn y capacitacion gratis.
M incluye Transporte

io técnico.
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/COPIER COPIADORAS CON CONECTIVIDAD

E WH Equipes bin y cclor + Repuestos + Servicio Técnico * Impresidn Digial
FCUADOR S.A. Av. & de dicembre N27-14 y francisco de Orellana

Teléfono :3233818-3238169

htp://www.copierhouse.net ek :
Email:administracion@copierhouse.net

L -
\ =
‘ A
mpA 7
v aP
. =1

- - 3 — -
Canon
imageRUNNER B 0 0
REACONDICIONADA

Caracteristicas:

Tipo Sistema de Procesamiento de Imagen Digital Multifuncional
Volumen de copiade mensual 250.000 copias mensuales
Bandeja de Documentos Tipo fijo
Dispositivo del Alimentador Poseen el ADF como equipo eatandar
Fotoconductor: Tambor de Silicio Amorfo (Periodo de vida atil 3,000,000 copias+)
Método de Limpieza Cuchilla
Método de Carga Carga de Corona
Método de Fijacion Rodillo ds Calzntamiento
Resolucion Mecanismo: 600 dpi x 600 dpi

Me orade: 1200 dpi x 600 dpi
Resalucian de Fxploracicn A00 dpi x 600 dpi
Tamano Maximo de original 11"x17" (LDGR)
Tamano Maximo de la Copia 11"x17" (LDGR)
Cantidad Maxima de Copias 1-999
Duplex Sistema duplex automatico estandar de un sdlo pasao
Tiempo de Calentamiento 5 minutos o manos
Tiempo de la Primera Copia Exploracion por ADF: Menos de 6 segundos

Exploracion por Escaner: Menos de 5.2 segundos
Velocidad de Copiado - 60 cpm (LTR/ Ad)

- 46 cpm (LIR-R | A4-R)

-30 cpm (117547" 1 A3)
Zoom 25-400% (incrementos de 1%)
Capacidad de Memoria imp. - 256 MB

- Carga estandar del Servidor de Imagen de 2 GB HDD
Alimentadores de Papel: - 2 Casetes de carga frontal

- 2 bandejas de gran capacidad

- Aimentador manual
Alimentacion de Papel Maxima - 4150 hojas (casete de carga frontal 2 x 550 y bandejas de gran

capacidad 2 x 1,500 y alimentzdor manual de 50)
Fuente de Energia 120v
Dimensiones (Al x An x Fr) 44-3/47 x 30-1/8" x 311-3/8 (112cm x 76cm x 80cm)
Espacio de Instalacion (AlxPr) 55-3/4" % 26-3/8" (140cm x 75¢cm)
Peso 553 Iha.
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hitp://www.copierhouse.net

COPIER COPIADORAS CON GONEGTIVIDAD

Senncio Técnico « Impresion Digtal

E m Equipos bin y color » Repuestos « S

ECUADOR S.A. Av_B de diciembre N27-14 y francisco de Orellana
Telefono -3238818-3238169
Email:administracion@copierhouse.net

Caracteristicas:

= Reconocimiento de Pagina SmartScan™

El Reconocimienio de Caracteres Opticos reconoce la
orientacién del texto y aseqgura la correcta orientacion de la
entrega duplexada de originales
(armba/abajo/derechalizquierda) y caracteres (escritura
vertical/horizontal) cuando se seleccionan caracteristicas de
Combinacion de Imagen.

o Acabado-en-Linea ImageSERVER
s Esta caracteristica proporciona opciones tales como
' “explore una ves, implima muchas”, orienlacion aulumalica
de imagen, imposicion automatica de pagina para la entrega doblada engrapada, buzones de
usuario dedicados, manejo de formularios y almacenamiento.

NetSpot™
NelSpol ofiece una inlerfase de usuano consislenle para lodas las  plalafonmas de
procesamiento y simplifica el proceso de instalacion, configuracion y manejo de la impresora.

Buzones Confidenciales del Usuario
Los trabajos de impresion confidencigles se pueden colocar en un buzon y ser impresos
posteriommente. Soporta hasta 100 (00-99) BEuzones del Usuarios.

Confeccion de Folleto
La imageRUNNER 600 puede ordenar originales en formato de folleto / cuadernillo.

Modo de Memoria Dual ds la Copiadera
Esta caracteristica le permite realizar dos frabajos de copiado como uno solo, manegjando el
motor a una velocidad estandar continuamente. Imprime mientras escanea el siguiente original.

Alta Velocidad, Alta Calidad de Imagen

1. Velocidad de Copiado:  « 60 copias por minuto (1 en 1)

« 55 copias por minutc (lectura acelerada, 1-en1)

2. Resolucidon de Lectura: « 600 x 600 dpi
3. Resolucion de Escritura:  » 1200 (equivalente) x 600 dpi
Servidor de Imagen Estandar
La imagecRUNNER 600 vienz estandar con un disco duro de 2GB con
la caracteristica de compaginacidn electrénica
Mecanismos de Duplexadc sin Apilamiento
La copiadora no necesita hoas en una unidad de duplexado,
habilitandc el flujo de las hojas al realizar copias bilaterales.
Suministros de Papel de Gran Capacidad
Con la adicion del Alimentador por Volumen-C1, la imageRUNNER
600 puede algjar hasta 7,650 hojas de papel copia listas para su

alimentacion.

» Cassete 1: 1,500 hojas

s Cassete 2: 1,500 hojas

» Cassele 3: 550 hojas

» Cassete 4: 550 hojas

» Alimentador Ma'tiple: 50 hojas

Alta Calidad de Imagsn
El Sistema de Procesamiento de Imagen Digital mejora la calidad de copiado de las imagenes
mediante el suavizado, el cual proporciona 1200 dpi equivalente x 600 dpi en modo texio o en
el modo texto/foto. El nuevo tambar con el Sistema de Reabastecimiento dz Téner proporciona
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COPIER COPIADORAS CON CONECTIVIDAD

E W Equipes b/n y color = Repuestos * Servicio Técnico * Impresion Digital
ECUADOR S.A. Av. 6 de diciembre N27-14 y francisco de Orellana
http://www.copierhouse.net Tolefhe OB J2R100

Email-administracion{@copierhouse net

un reemplazo mas rapido, eliminacién del periodo de espera, y el reciclaje de material. El
nuevo cartucho de téner reducira imagenes de mayor calidad.

Compatibilidad de Impresora (incluido)
Con la instalacion de la tarjeta de impresora, la copiadora funciona como una impresora de alta
velocidad, alta calidad y alto rendimiento (costo/beneficio), standard para ambientes de de red,
(taneta de red Ethemet 10/100, AppleTalk, Puerto paralelo) compatible con Sistemas
Operativos Windows 9x, NT, XP, Vista, Server, etc, Mac, ¢ Linux.

Procesamiento de Entrega Variado (Con Accesorios)
« Finalizador Apilador Engrapador-D1 (incluido): engrapado de 1 & 2 puntos
« Finalizador Dablador Engrapador-D2: encuadernacion (doblado en el centro) * Opcional

Finalizador-D1 (incluido)
Apilador Engrapador que posee una bandeja fija (bandeja de muestra), una bandeja deslizante,
y un engrapador estandar de maltiples posiciones. (Incluido)

Finalizador Doblador-D2
Un Mini-CRD que posee dos bandejas deslizantes, engrapador de muitiples posiciones,
perforador y engrapador, que son estandar. El doblado en Z y el Insertador Post Procesador
son opcionales. El Finalizador Doblador -D2 entrega el documento cara abajo. * Opcional

I

Empiayes v e
Swrkparn E Yo

» Opcionales tienen costos exfras

Insumos:
Modelo Insumo Precio Rendimiento Costo por copia
CANON IR600 Toner $80.00 30.000 copias $ 0,003
Rendimientos calculados en un 15% de cobertura.

Formas de Pago:

Precio de Contado con Finalizador D1: $ 4000,00

I.V.A. $ 480,00

Suman: $ 4480.00

M Garantia: 12 meses 6 100 mil copias, La garantia no cubre insumos.

Vencida la garantia se dispone stock completo de repuestos insumos, partes y servicio técnico.
Entrega inmediata, instalacién y capacitacidn gratis.

Precios Mo incluyen transporte, ni movilizacian del técnico.,

" 4
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Canon
ImageRunner 105
REACONDICIONADA
Caracteristicas:
_Tipo Sistema de Procesamiento de Imagen Digital Multifuncional
Volumen de copiado mensual 250.000 copias mensuales
Bandeja de Documentos Tipo fjo
Dispositivo del Alimentador Poseen el ADF como equipo estandar
Fotoconductor: Tambor de Silicio Amorfo (Periodo de vida atil 3,000,000 copias+)
Método de Limpieza Cuchilla
Método de Carga Carga de Corona
Metodo de Fijacion Rodillo de Calentamientn
Resolucion Mecanismo: 600 dpi x 600 dpi
Mejorado: 1200 dpi x 600 dpi
Resolucion de Exploracion 600 dpi x 600 dpi
Tamano Maximo de original 11"x17" (LDGR)
Tamano Maximo de la Copia 11"x17" (LDGR)
Cantidad Maxima de Copias 1-009
Duplex Sistema duplex automatico estandar de un sélo paso
Tiempo de Calentamiento 5 minutos o menos
Tiempo de la Primera Copia Exploracion por ADF: Menos de 6 seguncos
Exploracion por Escaner: Menos de 5.2 segundos
Velocidad de Copiado - 105 cpm A4
Zoom 25-400% (incrementos de 1%)
Capacidad de Memoria imp. - 256 MB
- Carga estandar del Servidor de Imagen de 2 GB HDD
Alimentadores de Papel- - 2 Caseles de carga frontal

- 2 bandejas de gran capacidad
Alimentador manual
Alimentacion de Papel Maxima - 4150 hojas (casete de carga frontal 2 x 550 y bandejas de gran
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capacidad 2 x 1,500 y alimentadoer manual de 50)
Fuente de Energia 220v

Dimensiones (Al x An x Pr) 44-3/4 x 30-1/8" x 31-3/8 (112cm x 76cm x 80cm)

Espacio de Instalacion (AlxPr) 55-3/14” x 28-3/18" (140cm x 75cm)
Peso 553 Ibs.

Caracteristicas:

Reconocimiento de Pagina SmartScan™
El Reconocimiento de Caracteres Opticos reconoce la orientacion del texto y asequra la
correcta orientacion de la entrega duplexada de onginales (amba/abajo/derechalizquierda) y
caracteres (escntura vertical/hcrizontal) cuando se seleccionan caracteristicas de Combinacion
de Imagen.

Acabado-en-Linea ImageSERVER
Esta caracteristica proporciona opciones tales como “explore una vez, imprima muchas”,
orientacion automatica de imagen, imposicion automatica de pagina para la entrega doblada
engrapada, buzones de usuaric dedicados, mansjo de formularics y almacenamiento.

NetSpot™
NetSpot ofrece una interfase de usuario consistente para todas las plataformas de
procesamiento y simplifica el proceso de instalacion, configuracion y manejo de la impresora.

Buzones Confidenciales del Usuario
Los trabajos de impresion confidenciales se pueden colocar en un buzén y ser impresos
postenormente. Soporta hasta 100 (00-99) Buzcnes del Usuarios.

Canfecclon de Folleto
Canon imageRUNNER 105 puede ordenar originales en formato de folleto / cuademillo.

Modo de Memoria Dual de la Copiadora
Esta caracteristica le permite realizar dos trabajos de copiado como uno solo, manejando el
motor a una velocidad estandar continuamente. Imprime mientras escanea el siguiente original.

Alta Velocidad, Alta Calidad de Imagen
1. Velocidad de Copiado: 105 copias por minuto (1-en-1)
« 105 copias por minuto (lectura acelerada, 1-en1)
2. Resolucién de Lectura: +600 x 600 dpi
3. Resoiucion de Escritura: + 1200 (equivaiente) x 600 dpi
Servidor de Imagen Estandar
Canon imageRUNNER 105 wviene estandar con un disco duro de 2GB con la caracteristica de
compaginacion electronica.
Mecanismos de Duplexado sin Apilamiento
La copiadora no necesita hojas en una unidad de duplexado, habilitando el flujo de las hojas al
realizar copias bilaterales.
Suministros de Papel de Gran Capacidad
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COPIER COPIADORAS CON CONECTIVIDAD

O N * el ViT IS ’ Equipos bin y color » Repuestos « Servicio Técnico » Impresion Digital

ECUADOR S.A. Av 8 de diciembre N27-14 y franrisen de Orellana

Telefono -3238818-3238169

http:/ fwww.copierhouse.net
B ® Ema"'.a[fmlnl:]faCIOﬂ(@&IpI"‘I’hJUSG net

Con la adicion del Alimentador por Volumen-C1, la imageRUNNER 105 puede alojar hasta
7,600 hojas de papel copia listas para su alimentacion.

s Cassete 1: 1,500 hojas

« Cassete 2: 1,500 hojas

« Cassete 3: 550 hojas

+ Cassete 4: 550 hojas

+ Alimentador Multiple: 50 hojas

Alta Calidad de Imagen
Fl Sistema de Procesamiento de Imagen Digital mejora la calidad de copiado de las imagenes
mediante el suavizado, el cual proporciona 1200 dpi equivalente x 600 dpi en modo texto o en
el modo texto/foto. El nuevo tambor con el Sistema de Reabastecimiento de Toner proporciona
un reemplazo mas rapido, eliminacion del periodo de espera, y el reciclaje de maternal. El
nuevo cartucho de toner reducira imagenes de mayor calidad.

Compatibilidad de Impresora (incluido)
Con la instalacion de la tarjeta de impresora, la copiadora funciona como una impresora de alta
velocidad, alta calidad y alto rendimiento (costo/beneficio), standard para ambientes de de red,
(tarjcta de red Ethemct 10/100, AppleTalk, Pucrto paralclo) compatible con Sistcmas
Operativos Windows 9%, NT, XP, Vista, Win7, Mac, 6 Linux.

Procesamiento de Entrega Variado (Con Accesorios)
+ Finalizador Apilador Engrapador-D1 (incluido): engrapado de 1 6 2 puntos
« Finalizador Doblador Engrapador-D2: encuadernacion (doblado en el centro) * Opcional

Finalizador-D1 (incluido)
Apilador Engrapador que posee una bandeja fija (bandeja de muestra), una bandeja deslizante,
y un engrapador estandar de multiples posiciones. (Incluido)

Finalizador Doblador-D2
Un Mini-CRD que posee dos bandejas deslizantes, engrapador de miultiples posiciones,
perforador y engrapador, que son estandar. El doblado en Z y el Insertador Most MProcesador
son opcionales. El Finalizador Doblador -D2 entrega el documento cara abajo. * Opcicnal

Empioyes ——
kAL AL o

——— ' |

. Opcionales tienen costos extras

Insumos:

Modelo Insumo Precio Rendimiento Costo por copia
CANON IR105 Téner $ 30.00 33.000 copias $ 0,002
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COPIER COPIADORAS CON CONECTIVIDAD

HOUSE | Equipos bin y color » Repuestos + Servicio Técnico » Impresion Digital

| ECUADOR S.A. Av. 6 de diciermbre N27-14 y francisco de Orellana
http:/www.copierhouse.net TelefonLI) "3238818-3238163
Email-administracion@copierhouse net

Rendimientos calculados en un 15% de cobertura.

Formas de Pago:

Precio de Contado : $ 6,000,00
I.V.A. $ 720.00
Suman: $ 672000

3 Garantia: 12 meses 6 100.000 copias, La garantia no cubre insumos.

Vencida la garantia se dispone stock completo de repuestos insumaos, partes y servicio técnico.
Entrega inmediata, instalacidn y capacitacion gratis.

Precios No incluyen transporte, ni movilizacion del técnico.

" 4

Cotizaciones Ecuacopia

De: info @ecuacopia.com Enviado el: Jusves 09/12/2010 11:34
Para: Julio Tabar
cc
Asunto: Re: cotizacion
-

Estimado Julio en la tarde le estov pasando la cotizacion
Saludos cordiales

Mensaje enviado desde mi terminal BlackBenrv® de Porta

From: "Tulio Tobar" =jtobar@siegfried com ec>
Date: Thu, 9 Dec 2010 09:40:35 -0300

To: <info@ecuacopia com™>

Subject: cotizacion

Buenos Dias
Julio Tobar les saluda.

Les comento. estamos pretendiendo colocar un centro de copiado en una Universidad de Quito. y necesitamos una cotizacidn con las caracteristicas necesarias para poder brindar el servicio
Mecesitamos cubrir una demanda semanal de 67 485 copias, b/n

Copiadoras con capacidad de guardar libros digitalizacién documentos en la memoria de una manera permanents
Saber el tiempo demora de una copia por segundo

Cuantas copias por minuto rinde |a copiadora.

El costo de los toners, o tintas y su rendimiento

Tiempo de garantia, costos de mantenimiento

Otras caracteristicas especificas

El promedio de rotacion es de 20 a 30 personas por lo que nos éncde5at il

Una copiadora a colar

Y si ustedes brindan la capacitacidn necesaria para su manejo y utilizacidn

También si nos pueden ayudar con los precios en nuevas y si tisnen medio usa también.

Esperando su colaboracion les anticipo mis agradecimientos

Julio Tobar

Contsbiidad
Laboratorios Sizgfried 5.A

)2 2444478 ext, 223
sizgfrisd com.ac | www.sienfred.comee

ftobary
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: wAen RICOH

solutions

PROPUESTA
COMPRA EQUIPOS
NUEVOS

e RICOH AF MP 40015P (B/N)
e RICOH AF MPC 2050 (FULL COLOR)

LHICO DISTRIBUIDOR AUTORIZADOD PARA L CCUADDR
WWW ECUACOMACOM  1-800-0-RICOH  Info@ecuacoplacom
7 BT i 7 AR, PR TR0
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= [COFIN RICOH

PROPUESTA

COMPRA EQUIPOS
REMANUFACTURADOS

¢ RICOH AF 3045 (B/N)
* RICOH AF 3228C (FULL COLOR)
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Cotizacion Xerox

'_,..-'"

Xerox @) S o~

saurhecing & technalagy

Quito, 20 de agosto de 2010
Sefior:

JULIO TOBAR

Ciudad

Cve mi consideracion:

Mog es grato poner & su consideracidn la propuesta del aguipo XEROX WORKCENTRE
5225, que ofrece la mejor funcionalidad disponible para Copiar e Imprimir documentos
an blanco y negra, Esta maguina tiene la ventaje de proporcionar excelentes costos de
produccidn y un rendimiento inigualable.

Este equipo multitarea es de tecnclogia digital con inigualables prestaciones de
controd, calidad y monitoreo.

En los adjuntes sirvase encontrar las condiciones v precios de venta, asi como tambign
la degeripeidn del equipo propussio.

=
NV

CONCESMINARID AUTDRIZADD XERDXK
Tel: 2 465 578, T 469 579
Cel 084 058 760 /096 330 TeY

SLARTEC
Centciinari Mariesde Ko

Av, dmeandas MI50T biim Pabks Sere

Ouatia, Fowshor

Tobabax 380% 107 453 —377 / Jdaf i Tasd 570 J4a0 A5  Jqp0 nm
Faral | ok e, sy oo
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Anexo 4

Impresoras
Y
division empresarial
e
COMPUTERS
AUC: 1791966740001

COTIZACION IMO2Z-01680

Fecha:s Queito, 18 de Enero del 2011
Empresa: JULIO TOBAR
Arencidn:
Tekéfono: RUC:
EMNAIL
CANTIDAD UMNITARKD
1 HP P5C PHOTOSMART AID D110& 92.50 92.50
CHeponebis DErE STTINSQE ety
1 HF LASER JET PX58 dn 32E.00 328.00
CEAZRA

Dispanibin la uSma semana de febren, preco premossonal

ENTREGA: 24 HORAS

GARANTIA: 1ARO

PAGO: CREDITO EMPRESARIAL
FAVOR GIRAR CHEQUES ¥ RETENCION A NOMBRE DE:
GRUMANHER 5.4
Contribuwentes especioles

Atentamente,

han Mora O

Asesor Empresarial

Direccidn: Awv, Eloy Alfaro N32-476 y Pablo Sudrez, Esg.
PBX: (D2)3238-031 Extensidén: 1010

De: Dannilo Terén [dteran@compuatel.com]

Enviado el Mi€rcoles 19/01/2011 1
Para: "Julio Tobar'
c
Asunto: RE: praforma

LI Mensaje | ") Cotizacion Lab Sigfrield enero O1,pdf (150 KE)

Buen dia Julio, adjunto la proforma.
Cabe indicar que la HP 110 ya estd descontinuada y es reemplazada por la HP 111 que adjunto en la oferta.

Cualguier avance por favor higame conocer.
Saludos cordiales
Ing. Dannilo Teran
COMPUATELS.A.

PROYECTOS
TELF: 6041-659
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o
Compuatel
—

COTIZACION

EMPRESA: Laboratorios Siegfried S.A COTIZACION ene2011-01
DIRECCION: Av. Shyris FECHA 15 de enero de 2011
CIUDAD: Quito TELEFONO 2444478
PROYECTO: Impresaras HP CONTACTO lulio Taobar

EQUIPOS ¥ MATERIALES

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

1) HP LJ P2055DN 1 S 345.76 5 345.76

HP LJ P2055dn 35ppm 128mb Eng/Spa 110v
CE459A#ABA

2) HP Designjet 111 1 $985.30 $985.30

HP Designjet 111 24-in Printer with Tray
CQ533A#B1K

CONDICIONES COMERCIALES

VALIDEZ DE LA OFERTA: 15 dias

TIEMPO DE ENTREGA: ITEM 1) 21 DIAS ITEM 2) 3 DIAS
FORMA DE PAGO: CONTADO, INMEDIATO

NO INCLUYE IVA,

A Y=o )
O puuld L)
Realizado por: Ing. Dannilo Teran
PROYECTOS

096027-397
telf: 6041-659
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Suministros

EDS/

I
%

EMPRESA DISTRIBLUIDORA :

DE SUMINISTROS

CLIENTE: Laboratorios Siegfried S.A
aTENcCiON:  Sr.Julio Tobar
PROFORMA # 6103
CANTIDAD | UNIDAD DESCRIFCION v/umNIT V/TOTAL
1 UNIDAD [EMPLASTICADORA &2 59.40 59.40
1 UNIDAD |ESPRALADORA 202.00 202.00
1 UNIDAD |[GUILLOTING £3.00 43.00
200 UNIDAD |PASTAS PLASTICAS 0.10 20.00
10 UNIDAD |RESMA 7SGR A4 XEROX 3.3¢ 33.90
24 UNIDAD |BOUGRAFD BIC F/M NEGRO 0.12 4.506
12 UNIDAD |L&PIZ HE 0.21 2.52
12 UNIDAD |SOBRES MANILA F2 0.04 0.48
12 UNIDAD |S0BRES MAMNILA FI 0.05 0.60
12 UNIDAD |SOBRES MANILA F3 0.06 0.72
12 UNIDAD |SOBRES MANILA Fd 0.07 0.84
12 UNIDAD |S00RES MAMILA F5 0.08 0.96
12 UNIDAD |L&PICERO ROTRING 0.5 3.05 36.60
24 UNIDAD (BOFRADOR PELIKAN PZ20 0.14 3.36
1 UNIDAD |CD R CONG 100 UNIDADES 17.40 17.40
4 UNIDAD (PERFORADORA MEDIANA 2.90 11.60
1 UNIDAD |PERFOREDORA SEMINDUSTRIAL 21.90 21.90
c UNIDAD |GRAPADORA MEDIAMA .60 18.00
1 UNIDAD |GRZFADORA SEMINDUSTRIAL 48.70 48.70
STOTAL £26.54
CATHY CASTRO IVA 12% 63.18
EJECUTIVA DE CUENTAS TOTAL 530,72

7534145 / 2500-024
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Anexo 5

CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES

De: Servicio de Rentas Internas [mailtozn@srn. gob ec
Enviado el: Miércoles, 11 de Mayo de 2011 13:07
Para: jtobar@siegfried.com.ec

Asunto: Respuesta a Consulta Tributaria

[ SR cousiums rreuTanias |
e e e o hi

Estimado (a) JULIO TOBAR

Le informamos que la respuesta a su consulta ingresada el 11/052011 a lags 12:10 ha =sido gensrada.

COMNSULTA: Buenos dias En |a Lorti articule 28 inciso 6 nimeral (V) que debo entender como Software a que se refieren con esta palabra? La
pregunta s& genera por gue tengo una inguistud de a que porcentaje se deben depreciar mis copiadoras, si mi actividad es un centro de
copiado. Muchas gracias por su ayuda.

RESPUESTA: Tenge a bien informarle gue software es la parte intangible del computader, se lo conoce come €l conjunto de los programas de
compute, procedimientes, reglas, documentacion v datos asociados gue forman parte de las operaciones de un sistema de computacion. En el
caso de copiadoras(Equipos) con respecto a la parte tributaria se debe tomar en cuenta el 10% de depreciacion anual, segin lo estipulado en
el Art. 28 del Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Importante: Loz comentarios, opiniones y demas contenidos en este correo electronico no pueden ser considerados vinculantes. Tods
informacion requerids de maners oficial debe ingrezar por Secretaria General dirigida ante la méxima sutoridad de Iz Institucion, conforme &
Iz Ley y demas normas vigentes.

Muchas gracias por contactarnos, es un placer atenderles, sitiene alguna duda o comentario puede comunicarse con nesotros al 1700-

174-774

Servicio de Rentas Internas

Este &= un correo generado automaticamente por el sitio web www srigob ec, por faver no lo responda.

Art. 28.- Gastos generales deducibles.- Bajo las condiciones descritas en el articulo precedentey siempre
gue no hubieren sido aplicados al costo de produccion, son deducibles os gastos previstos por la Ley de
Régimen Tributario Interno, en los términos sefialados en ella y en este reglamento, tales como:

5. Depreciaciones de activos fijos.
a) La depreciacion de los activos fijos se realizara de acuerdo a la naturaleza de los bienes, a la
duracion de su vida Util y la técnica contable. Para que este gasto sea deducible, no podra
superar los siguientes porcentajes:
(1) Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazasy similares 5% anual.
(I1) Instalaciones, maquinarias, equiposy muebles 10% anual .

(I11) Vehicul os, equipos de transporte y equipo caminero movil 20% anual.

(1V) Equipos de computo y software 33% anual. =

>hitp://www.sri.gob.ec/web/guest/77
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UNIVERSIDAD POLITECNICA

CONVENIO DE CONCESION PARA FOTOCOPIADO
CAMPUS GIRON

En la ciudad de Quito, al primer dia del mes de Marzo de 2007, La Universidad
Politécnica Salesiana- Sede Quito. representada legalmente por su Vicerrector, Mst.
Armando Romero, a quien en lo posterior se denominard como la Universidad, por una
parte, y por otra parte el sefior FREDY FABIAN ESCOBAR YELA, portador de la
cédula de ciudadania No. 171175973-6. que en adelante podra ser denominado “El
Concesionario™, por sus propios derechos v lo que representan, convienen en celebrar el
convenio de conecesion de fotocopiado.,

PRIMERA.- ANTECEDENTES: La Universidad Politécnica Salesiana para el
desarrollo  de sus actividades educativas considera importante satisfacer los
requerimientos de los estudiantes, entre ellos lo referente al fotocopiado. El
Concesionario dispone de los medios, recursos y facilidades para la implementacion de
un Centro de Copiado, segiun Oferta enviada, que pasard a ser parte constitutiva del
presente convenio.

SEGUNDA.- OBJETO DEL CONTRATO:

La Universidad, conviene dar en concesion al sefior Fredy Fabidan Escobar Yela, una
drea aproximadamente de 7 metros cuadrados, en el Blogque B de la Universidad
Politéenica Salesiana, Campus El Giron, un local destinado tunica y exclusivamente al
servicio de fotocopiado y todos los servicios relacionado con el mismo.

El concesionario no podra ceder los derechos que le otorga este convenio a terceras
personas ni utilizar las instalaciones que se estan dando en concesion para otros fines
diferentes a las detalladas en el presente contrato, sin previa aulorizacion por escrito de
la Universidad.

TERCERA.- CANON DE ARRENDAMIENTO:

Como contraprestacion el concesionario entregarda a la Universidad Politécnica
Salesiana la cantidad de USD 400,00 + 12% IVA (Cuatrocientos cuarenta y ocho con
00/100 dolares de los Estados Unidos de América) pagaderos por mensualidad
anticipada dentro de los primeros cinco dias de cada mes: valor que sera depositado en
el Banco del Pichincha, cuenta corriente numero 30817828004 a nombre de la
“Universidad Politécnica Salesiana™, ¢l comprobante o recibo del deposito serd
entregado en la Coordinacién Financiera contra entrega de la factura correspondiente en
el plazo anteriormente indicado.

La concesion cubre la utilizacién del espacio fisico, consumo de luz y agua

El arrendatario no cancelara el canon de arrendamiento en los meses de febrero y agosto
por periodo de vacaciones de los estudiantes. Ademads la Universidad tiene el derecho a
que el Concesionario le fotocopie gratuitamente 5.000 copias mensuales durante el
periodo de clases. para el Campus Girén, siendo acumulativas en caso de que la
Universidad no hiciere uso de ellas oportunamente. en el periodo normal de clases.

VICERRECTORADO SEDE - QUITO

Campus H Girdn, Bloque " A" « Av. 12 de Octubre N24-22 y Wilsan « Casilla 17-12-536 « PBX: (593-2) 223 7159 Ext: 1571212
Telf: 223 6702 « Fax: 223 6896 » C. elecirénico: vicemector@uioups.eduec « http/fwww.ups.eduec « Quito - Ecuador
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UNIVERSIDAD POLITECNICA

El plazo de duracion del presente contrato es de UN ANO, debido a las necesidades
caracteristicas propias que por su propia naturaleza tiene la Universidad. Dicho plaz
empezard a regir desde la suscripcion del presente convenio, el mismo que se renovar:
anualmente de acuerdo a las necesidades y politicas establecidas por la Universidad.

QUINTA. MANTENIMIENTO:
Corren por cuenta del concesionario los costos que demande el adecuads
mantenimiento del espacio fisico. El concesionario no podra hacer modificaciones

mejoras sin el expreso consentimiento de la Universidad.

El concesionario se compromete a reponer y reparar dafios ocasionados en el espaci
fisico dado en concesion.

SEXTA. SUBARRIENDO:

Prohfbase al concesionario subarrendar o ceder, a cualquier titulo, los derechos que |
corresponden por esta concesion.

CONTROVERSIAS

En todo lo que no estuviere previslo en el presente convenio, las partes declara
incorporadas las disposiciones de Ley y de las Autoridades Universitarias.

Como constancia, aceptacion y ratificacion del total contenido v de cada una de la

clausulas expresadas en el presente convenio, las partes lo firman en unidad de acto y e1
3 ejemplares de 1gual contenido y valor, al primer dia del mes de marzo de 2007

s I, 4 /{:__ )
Mst. Armando Romero Sr. Fredy Escobar

VICERRECTOR UPS-Q EL CONCESIONARIO

VICERRECTORADO SEDE - QUITO

Campus H Girén, Blogue “ A" + Aw. 12 de Octubre N24-22 y Wilson « Casila |7-12-536 « PBX: (593-1) 223 7159 Bxt: 157/ 212
Telf: 223 6702 « Faxe 223 6896 « C. electrdnico: vicerrector@uio.ups.eduec « httpfwwwiups.eduec « Quito - Ecuador
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Anexo 7

Marzo 20 de -

[

as de Intereés

COMPARACION TASAS

MARZO 2011
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 8.65 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresaria 9.66 Productivo Empresaria 10.21
Productivo PYMES 1131 Productivo PYMES 1183
Consumao 15.96 Consumo 16.30
Vivienda 10.55 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 23.09 Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcrédito Acumulacion Simple 25.66 Microcrédito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito Minorista 2854 Microcrédito Minorista 30.50
2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 459 Depositos de Ahorro 144
Depositos monetarios 0.87 Depositos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 024
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.90 Plazo 121-180 513
Plazo 61-90 4.00 Plazo 181-360 573
Plazo 91-120 475 Plazo 361 y mas b.66
4, TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
{segun regulacion Mo. 009-2010)
5. TASABASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencia 459 Tasa Lega B.65
Tasa Activa Referencial B.B5 Tasa Maxima Convencional 0.33
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Estadistica
Bibliotecas

| ElBanco Central
Numismatica

RIESGD_PAIS = Ultimg mes

p— 813,00
f R
/
|- | 793,50
>
)
II
f I'
".-”w-t — N1 | 784,50
R e BEAY [
= d
W | 735,00
Haximg = 813,00
Hinimg = £33,00
RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)

El riesgo pals es un concepta econdmice que ha side
zbordade académica y empiricamente mediante [z
aplicacidn de metedelogias de la mas variada indele:
desde | utilizacion de indices de mercade como &l
indice EMBI de paises emergentes de Chase-JPmorgan
hasta sistemas que incorpora variables econdmicas,
politicas y financieras, El Embi se define coma un indice
de bonos de mercados emergentes, el cual refleja &l
muovimients en los precios de sus titulas negociados en
moneda extranjera. Se |3 expresa como un indice ¢ como
un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en

bones del tesore de los Estados Unidos.
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Servicios Bancarios
Certificacion Electronica

Marzo 21 de 2011

| Buscar

Seleccione otro indicador

Publicaciones de Banca Central
Comercio Exterior

b
FECHA VALOR
Marzo-18-2011 806,00
Marzo-17-2011 810,00
Marzo-16-2011 813.00
Marzo-15-2011 a0z.00
Marzo-14-2011 788.00
Marzo-11-2011 782.00
Marzo-10-2011 782.00
Marzo-05-2011 758.00
Marzo-08-2011 753.00
Marze-07-2011 762,00
Marzo-04-2011 736,00
Marze-03-2011 743,00
Marze-02-2011 736,00
Marzo-01-2011 761,00
Febrero-28-2011 759,00
Febrero-23-2011 756.00
Febrero-24-2011 752,00
Febrero-23-2011 734,00
Febrero-22-2011 758.00
Febrero-21-2011 744,00
Febrero-18-2011 744,00
Febrero-17-2011 744,00
Febrero-16-2011 733,00
Febrero-13-2011 751.00
Febrero-14-2011 762,00
Febrero-11-2011 761.00
Febrero-10-2011 759.00
Febrera-03-2011 763,00
Febrero-08-2011 758.00
Febrera-07-2011 770,00




Anexo 8

-

LHIVEESIDAD POLITECHC A

SALESIAN

e N° 0087339
DepartamentoFaculiad:  A%wrwiaiedcios Be Ewpopass COSTO $0.50
Escuela/Especialidad: : Mivel: _thouens i
Muodalidad: Presencial =t Matutine [ Semipresencial |:I

\-'csp-:nit'u:- E Mo Par.\:lc:la I:I
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Cuito, 26 de enero del 2000

Schiores.

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
Facaltad de Administracién de Fmpresas
Alencitng

El CENTRO ABYA-YALA, por medio de su gerente Ia LIC. ANABEL CASTILLL se
dirige- a ustedes para comunicar que el Sefior Julio Alggandro Tobar Cabezas eon CLL
HTIHHSHEﬂmlimﬂcchmm:nhmmﬁnd:MuhﬁmMm
propuesta de realizar un ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA UNIVERSIDAD
POLITECNICA SATESIANA CAMPUS EL GIRON.

&nmmmmmmhIMEﬂMM.deﬂMﬂc
encro del 2010 sprobada por el Seflor Vicemmector Lie, Armando Romero, nos permitinos
comunicar que el Seflor Julio Alcjandro Tobar Caberas, ticne nuestrn autorizacién ¥
respalido pam realizor el estodio de factibilidad eomo tema pars el plan de tesis v posterior
desarrollo de tesis previa pars ba obtencidn de su titule como Ingenfern Comercial,

Es todo ko que podemos certificar.

Abeniamicste,
A0 Cipny
2 AAR =,
L Hrﬂ@gﬁgmm
Gerente General
ABYA-YALA
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