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1) Resumen Ejecutivo
1.1) Propésito del proyecto

Este proyecto, propone un nuevo producto que orienta la publicidad de las
empresas hacia un canal poco trabajado, el canal minorista o bien conocido como
venta al detalle. Venda Bien ofrece ser una herramienta para las empresas para
difundir sus promociones y publicidades a nivel de canal minorista con el fin de
incentivar sus ventas. Asi como también busca capacitar edicion a edicion a los
lectores, en este caso tenderos. Pues son ellos a quienes va dirigido el contenido
de la misma, se contemplaran secciones que ayuden a organizar el negocio tal y
como el tendero lo quiera, también con el fin de que aumente sus ganancias y sus

clientes.

Considera como prioridad alcanzar los tres objetivos especificos empezando
por la investigacion de mercados. El analisis de mercado se realizara por medio
de una encuesta aplicada a los negocios de diferentes zonas niveles
socioecondmicos en Guayaquil. Con el fin de tener un mejor concepto de los
deseos y preferencias de los tenderos asi como de su disponibilidad e intencion de

compra de una revista de estas caracteristicas.

El estudio de mercado pretende también iniciar un camino a seguir, definiendo
las secciones de la revista y también la forma de distribucion asi como los rangos
de precios que los tenderos estan dispuestos a pagar por informacion atil para su

administracion.

Dentro del objetivo operativo, se planteara un disefio virtual de la revista, como
ejemplar modelo, para poder apreciar la distribucion de las secciones, evaluar si
es agradable para los tenderos y si la diagramacion de la misma es correcta y
divertida. Se medird también el proceso de disefio, la recopilacion de la
informacion y en conjunto con el objetivo de investigacion de mercado
identificaré el tiempo nos demora sacar la revista y la rotacion que deberia tener

entre el target establecido.

Al diagramar la revista entraremos en el tercer objetivo que lleva directamente
a la parte financiera de este plan de negocios. Se realizaran presupuestos, estados

financieros y andlisis de gastos, costos y de resultados que permitan determinar
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un precio por la revista y con él, una produccién minima para poder cubrir con los
costos de producirla. Propondremos el desarrollo del plan de negocios en dos
escenarios variando la produccion y el nimero de impresiones, buscando siempre

la mejor opcién como empresa para crecer cualitativa y cuantitativamente.

1.2) Informacién Bésica

El desarrollo de los mercados depende del movimiento que las empresas les
den a sus productos, a sus marcas y a como deseen que los consumidores los
recuerden y los diferencien de su competencia directa o indirecta. De ese
movimiento, se generan las grandes estrategias, en donde las empresas, utilizan
todo lo que esta a su alcance para mejorar el posicionamiento de su marca y con

el alzar los indices de ventas, haciendo asi méas productivo y rentable su negocio.

Pero, ¢qué es lo que necesita la gente?, ;qué producto necesita?, ;como lo
necesita?, ¢que precio considera aceptable?, ¢qué opinion tiene sobre tal o cual
marca?. Todas estas interrogantes se hacen cada vez mas frecuentes en la toma de

decisiones de una empresa.

Actualmente existe una rama de marketing que parece interesar a la mayoria
de empresas a nivel nacional. Son las empresas, generalmente grandes las que
estan buscando una retroalimentacion de sus ventas en el mercado como tal.
Informacidén sobre el desempefio de sus productos dentro de la categoria, mercado
que engloba productos de las mismas caracteristicas, tanto como precios, nivel de

venta por negocio, presentaciones mas solicitadas, material POP, entre otros.

Para esta necesidad se ofertd una forma particular de realizar una investigacion
de mercado, en donde se identificaban a los tenderos de una zona determinada, en
conjunto con los productos sobre los cuales se iba a investigar y se procede a

levantar la informacion antes listada en cada uno de los negocios.

Con estas partes, se cred el estudio de auditoria de tiendas o “Store Audit”
donde se levantan datos de ventas y stock de cada negocio para determinar el
mercado a grandes escalas y con esto, calcular la participacién de mercado de cada

empresa. Todo parece ain funcionar muy bien, la demanda crece con los meses



y las empresas identifican oportunidades de crecimiento mediante los resultados
del proceso.

Es aqui donde identifico una nueva necesidad, la empresa sabe por tercera
mano como rinde su producto en el mercado. Pero seria mucho mejor poder
incrementar el rendimiento del mismo antes de que llegue al consumidor final,
mientras estd moviéndose en el mercado. Desde que el producto sale de la bodega
de la empresa X y es dejado en la tienda Y, la empresa X pierde control sobre el
correcto cuidado y venta de su marca. Son los tenderos lo que van a elevar o
desvirtuar la imagen de la marca, con mayor fuerza si ésta no es una marca fuerte

y posicionada.

Sus estrategias de promocion cumplen con su parte, en cuento a los
congeladores que brindan, las condiciones en las que dejar el producto y los
afiches que pegan en las tiendas, pero el tendero necesita que le indiquen qué
vender, que productos son buenos, qué producto deja mas ganancia, qué venden
el resto de negocios y a cuanto lo venden, entre otras variables atractivas para el
mejor desarrollo de su negocio, ampliando sus oportunidades de compra y de
venta. Esta informacion es también parte del crecimiento en el desempefio de una

marca, mas aun si es de consumo masivo.

La propuesta que hago mediante este plan de negocios es darle al tendero
informacion periodica sobre el movimiento de las marcas que mas se manejan,
consejos sobre las diferentes estrategias de venta y sobre la mejor conservacion
de productos, entre otras; todo por medio de una revista dirigida exclusivamente
a ellos, pretendiendo resolver todas las interrogantes que puedan surgir al

administrar su negocio.

Este plan busca llenar el vacio de conocimiento de casi todos los tenderos a
nivel nacional. Para obtener un mejor levantamiento correctamente disperso en lo
que refiere al universo de negocios y la muestra, se realizara en Guayaquil para
comprobar que, el como y el qué vender actualmente es un campo con un
desarrollo potencial muy alto, con las herramientas correctas, el vendedor tiene la
posibilidad de hacer crecer sus ventas y también indirectamente la satisfaccion de

su clientela.



Para poder recoger datos consistentes, se investigard la disposicion de los
tenderos para obtener y utilizar una revista de estas caracteristicas, como resultado
tendremos la correcta aplicacion de las secciones de la revista para detallar la
informacién en las mismas, mas adelante veremos los objetivos a alcanzar con
esta investigacion. Asi como también obtendremos la medida correcta para
retroalimentar a las marcas participantes en dichas secciones sobre los

comentarios de los tenderos.

El problema a resolver es la falta de informacion en el punto de venta que
maneja productos de interés general o de consumo masivo. La falta de consejos
hacia el cliente por parte de la marca provocan que los productos no sean tratados
de forma correcta en perchas, en refrigeracion, que se compren presentaciones que
rotan poco o que el vendedor de un producto similar le ofrezca algo que no puede

vender por el segmento en el que se encuentra.

Existen datos que el tendero necesita conocer, movimientos de mercado de los
que su negocio puede beneficiarse. Necesita conocer “la definicion de las
categorias que forman parte de la oferta comercial” (Borja) del momento en el

mercado donde se desenvuelve.

Con este proyecto propongo elaborar una revista con datos reales, con la ayuda
de la informacion de una empresa de investigacion de mercado que permitan al
tendero conocer todos los insights de las marcas. La informacion sera real, de un
periodo de levantamiento cercano a la edicidn de la revista y se planifica entregarla
a los mismos puntos en donde se tomd la informacion para el estudio en cuestion.
De forma paralela, se entregara a las empresas que hayan colocado sus anuncios
en la misma para que conozcan la situacion del mercado referente a sus categorias,

por categorias me refiero a sus ramas de productos.

La empresa mencionada solamente brindara datos con el fin de hacerse
conocida por las empresas gque apareceran en la revista. Asi como las empresas en
la revistas ganaran sus espacio gracias a un anuncio publicitario dentro de la

misma que hara a su vez de publicidad sobre sus productos.



En un intento por cumplir con un objetivo similar, se lanz6 al mercado una
revista que pretendia tener informacion sobre movimientos estadisticos y que
ofrecia al tendero de forma opcional en sus visitas. Este proyecto propone una
vision mas solida bajo el mismo concepto, brindar datos esenciales al tendero para
administrar, organizar y desarrollar mejor su propio negocio, asi como negociar

en mejor forma con sus propios proveedores.

El resultado que espero de este proyecto es de indole econdémico, por la
ganancia que se va a calcular y también social, por el conocimiento y

concientizacion que se esta compartiendo con el tendero.

Como ejemplo: no es lo mismo que el tendero compre un shampoo de 1 litro
marca sedal para venderlo en un nivel socioeconémico bajo a que compre la
misma cantidad pero en sachets individuales, ya que el producto con mas salida
en ese segmento es la presentacion pequefia. Lamentablemente nos encontramos

con tiendas que nunca lograron vender ese litro de shampoo hasta el dia de hoy.

Como resultado tendremos la revista Venda Bien, el producto que este plan de
negocios planea desarrollar para comunicar el beneficio social y economico que

promete.

2) Descripcion del negocio
2.1) Misién y vision

La mision del proyecto es brindar una herramienta confiable a los tenderos,
que oriente su administracion y ayude a una mejora en el servicio que brindan asi
como en las ganancias que obtienen. De esta forma el tendero podra conocer el

mercado en un panorama amplio y también podra conocer a sus consumidores.

Como parte de la visidn del proyecto, se proyecta un crecimiento a nivel
nacional, considerando siempre primero las ciudades con mayor poblacion, de
igual forma, se espera un crecimiento en los conocimientos de los tenderos,
capacitaciones en ventas en conjunto con nuevos servicios que puedan ayudar a

gue ellos manejen mejor sus negocios y a sus clientes.



2.2) Objetivos del negocio

Objetivo General: Implementar como plan de negocios una revista que permita
informar al tendero sobre productos y puntos interesantes que implementar en
su negocio. Asi como de estrategias y consejos para mejorar sus ventas y

conocimientos de perchas.

Obijetivos especificos:

e Analizar el mercado de tiendas y la disposicion de los administradores de
las mismas de obtener un asesoramiento periddico sobre diferentes
mercados. Asi como el porcentaje de los mismos que comprarian esta revista
para mejor sus negocios.

e Determinar los pasos para realizar la revista en conjunto con las directrices
a tomar para hacer su desarrollo, desde la fase productiva hasta al parte
promocional entre las empresas participantes y el mismo destinatario del
producto.

e Evaluar la rentabilidad del proyecto mediante estados financieros
proyectados sobre la situacion inicial, un punto de equilibro de produccion

y el manejo de escenarios 6ptimos, cada uno con sus respectivas estrategias.
2.3) Metas del primer afio

Venda Bien tiene como meta principal cumplir con la venta de
publicidades que estimamos en este primer afio de negocio. Asi como siguiente
meta viene la entrega de los 10.000 ejemplares mensuales en la ciudad de
Guayaquil, dando a conocimiento del tendero las promociones y publicidades de

las empresas que pautan con nosotros.

Es importante considerar como meta, el desarrollo de los conocimientos
de los tenderos de la ciudad donde se distribuye Venda Bien. Pretendemos subir
el nivel de aceptacion de nuestro negocio y de lectura de los tenderos un 5% en el
primer afo, siempre y cuando sea lectura en el negocio. De esta forma sabremos,
que los tenderos estan informandose correctamente y encontrando la revista

ofrecida como util.



3) Viabilidad legal, social y ambiental

Venda Bien, sera constituia bajo la modalidad de compafiia anénima, tal y como
contempla la Ley de compafiias vigente en Ecuador. La constitucion de la empresa
serd realizada en conformidad con la Seccion VI de dicha ley, teniendo el capital
dividido en acciones negociables y conformada por al menos dos socios y sin un
nimero maximo de los mismos, quienes responderan Unicamente por su parte de
acciones.

Para cumplir con la correcta constitucion de una empresa, se realizaran los

siguientes registros segun la Ley de Compafiias:

e Aprobacion de la constitucion de la empresa.

e Publicacion en extracto.

e Certificacion municipal

e Inscripcion en la cAmara o gremio correspondiente.
e Registro mercantil.

e Notaria: anotacién marginal.

e RUC

4) Estudio de mercado

Para realizar este analisis de mercado, se contabiliz6 segtn el INEC, la cantidad
de negocios catalogados dentro de una actividad comercial referida a venta de comida
0 bebida. Los negocios considerados dentro del universo sobre el cual calcularemos la

muestra son:

Tipologia de negocios Cantidad

Tiendas 1,5790
Minimarkets 93
Abarrotes 905
Panaderias 1,702
Quioscos 407
Ventanas 6,860
Farmacias 1,959
Total de Negocios 27,716




Como observamos el total de negocios asciende a 27,716, la muestra entonces segun
la formula de estimacién muestral infinita, por ser un universo mayor a 10,000 casos,
queda asignada en 380 negocios en la ciudad de Guayaquil, se repartiran en diferentes

zonas para abarcar los distintos niveles socioeconémicos.

_Z,pq
I'l

n

Con esta formula, identificamos cada letra como una abreviatura de las variables a

analizar, donde:

Z= corresponde a la distribucion de Gauss, que consideraremos como zona segura de 1.95
p= probabilidad de éxito

g= probabilidad de fracaso

i= Error de estimacion

n= Tamafio muestral

El analisis de mercado se realizara en una muestra de 380 casos, las variables que
forman parte de nuestros datos de control se explican a continuacién, junto con los

rangos o segmentos de las mismas:

= Nombre del entrevistado: se recopilard el nombre del encargado del negocio, a
quien se le realizo la entrevista con fines de supervision del trabajo de campo.

= Direccion de Negocio: se recopilara la direccidn exacta del establecimiento y un
cruce referencial para efecto de supervision fisica (30% de la muestra total).

= Teléfono: Se recopilard el teléfono del negocio ya que necesitamos realizar

supervision telefonica (30% de la muestra restante, luego de supervision fisica).

Se muestra a continuacion, extractos de la seccion de la encuesta a la que hacemos

referencia, para observar como seran tomados los datos en campo.

NOMBRE DEL
ENTREVISTADO



DIRECCION DEL Teléfono:

NEGOCIO
codigo: Nombre: Fecha:

ENTREVISTADOR (v38)

Fecha:
SUPERVISOR

Los segmentos que nos permitiran hacer analisis mas especificos dentro de las

tipologias de negocio se explican a continuacion:

Edad: Se tomard en consideracion cinco rangos de edad, para levantar la
informacion proporcionalmente y asi clasificar e identificar diferentes

criterios entre grupos de edad.

EDAD (v39)

DE 25 A 29 ANOS
DE 30 A 34 ANOS
DE 35 A 39 ANOS
DE 40 A 45 ANOS
DE 46 A 50 ANOS

a b~ WIN P

Género: El levantamiento sera dirigido a hombre y mujeres, la proporcion
entre ellos es indiferente, sin embargo, se procurara sacar mitad hombres y

mitad mujeres de la muestra total (380 casos).

SEXO (v40)
HOMBRE 1
MUJER 2

Nivel Socioeconémico al que pertenece la tienda: Se estan considerando
cinco niveles socioecondmicos reconocidos por el INEC, el levantamiento se
recargard en un 80% en las zonas de niveles medio tipicos hacia abajo. Ya
que el peso de los negocios en los niveles altos no es fuerte, las tipologias se

vuelven exclusivas y los productos dentro de los negocios también.

N.S.E. (v42)
Muy BAJO 1
BAJO 2
MEDIO TiPICO 3
MEDIO ALTO 4
ALTO 5
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La entrevista sera realizada al duefio de estos puntos de venta, en caso de él no
estar presente se realizara al administrador o encargado de la misma, al que hemos

denomina en este analisis como tendero.

El estudio de mercado se realiz6 en dos semanas de trabajo de campo, donde se
proporciond la muestra mencionada en lineas previas para los 6 dias de la semana,
exceptuando los domingos, ya que muchos negocios no suelen abrir sus puertas ese
dia en particular. Los resultados son evaluados a continuacion, comenzando por la
distribucion de la informacion levantada. Estos, sumados a otros datos de fuente
secundaria aterrizardn el proyecto y nos dejardn conocer las estrategias para su

produccion, venta y comercializacion.

Luego realizar el estudio en campo, podemos determinar que el levantamiento se
ha llevado a cabo en todos los negocios mencionados anteriormente, quedando la

distribucion muestral de la siguiente manera:

Sexo del entrevistado

m Hombres

® Mujeres

Grafico N°1. Segmentacion por sexo
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Si bien consideramos como indiferente el género de los entrevistados, es importante
mencionar que son las mujeres en un 61,1% las que estan presentes en los negocios

como duefias o administradoras del mismo.
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Tipologia de Negocio
0,
100 76
90% -—*— Panaderias
0N +—m—oo— . -
70% - : . .
armacias
60% -
50% - Abarrotes
40% - Kioskos
30% - Minimarkets
20% - m Tiendas
10% -
0% -
Guayaquil

Graéfico N°2. Tipologia de negocios
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Segun la clasificacion del INEC, los negocios que se recolecté en campo, son los
mencionados en el grafico N°2. Podemos identificar claramente que los negocios
considerados como “tiendas” forman parte del sector que mas ha crecido en la ciudad

de Guayaquil con casi el 70% de todos los negocios potenciales para esta revista.

Por contrario, la definicién que da el INEC para catalogar los negocios de esta
manera, es Unicamente por su actividad principal. Lo que necesitamos para
identificar nuestro target es conocer el volumen que manejan las tiendas y de esta
forma clasificarlas en tiendas segin tamafio. Desglosaremos a mas detalle esta

seccion al momento de hablar sobre la distribucién del producto que planteamos.

Comenzamos la investigacion preguntando por los hébitos de lectura de los
tenderos, con el fin de determinar el grado en el cual estarian dispuestos a leer
sabiendo que no son lectores habituales. Es el 68.7% de los negocios entrevistados
lector habitual en sus negocios, lo que nos indica que tenemos desde el inicio una

buena disposicion a un producto que involucre leer.
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¢ Lee habitualmente?

31.3

Si

Grafico N°3. Pregunta 1: ;Lee Ud. diarios o revistas en su negocio?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Consultamos las razones por las que el tendero no lee en su negocio y encontramos
que el 77.3% no tiene tiempo para leer. Sin embargo, este porcentaje, puede

transformarse en un “si”, si es que la informacion que se brinda en el documento a

leer es de su interés.

Tengamos en cuenta que cada persona entrevistada en este caso, representa un
negocio de los que levantamos en la muestra estipulada. Entonces, si consideramos
a los negocios que indicaron que si leian algun tipo de publicacion virtual o escrita,

la cantidad se reduce a 261, equivalentes al 68.7% mencionado en lineas anteriores.

Sobre esta nueva base de negocios investigamos la hora en la que suelen leer y
qué tipo de publicacion leen, para determinar el momento del dia en el que pueden
dedicarse a la lectura y la cantidad de tiempo que disponen para hacerlo. Como
podemos observar, el grafico N°4 el principal medio de lectura son los diarios con el

95.4%, seguido de las revistas con un 25.7%.

Ya que en el mercado no hay una revista que ofrezca los mismos conocimientos
y servicios que Venda Bien, y como no tenemos competencia directa, detalle que
demostraremos mas adelante, este dato nos va a permitir evaluar nuestra competencia
indirecta y determinar los precios de nuestras publicidades, entre otros datos

adicionales.
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¢ Qué suele leer?

ST a0
20% ———— —
80% -
70% - .

00 m Publicidad,
60?’ i 95.4 volantes
0% —— Diarios
0% — -
30% +—F——— - m Revistas
20% +— —
o :—:

0% -

Guayaquil

Graéfico N°4. Pregunta 4: ;Qué suele leer?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil. Base 261 negocios

Podemos observar que, en el grafico N°5, los momentos en los que las personas
leen son antes o despues del desayuno, donde no hay presencia de clientes en el
establecimiento. Podriamos ademas considerar como principal momento del dia a las
tardes con 29.5%. Este dato confirma lo indicado anteriormente, que los tenderos no

leen cuando hay gente en su negocio pero que si encuentran momentos para hacerlo.

¢En qué momentos suele leer diarios o revistas?

7 |
Antes del desayuno 77.4 22.6
. I
Después del desayuno 73.2 26.8
1 I
Entre el desayuno y el
almuerzo 84.3 Lo No
T | Si
Durante el almuerzo 92.7 7.3
1 I
Entre el almuerzoy la
cena _ 70.5 | 29.5
Durante la cena 96.2 3.8
|
0% 50% 100%

Gréfico N°5. Pregunta 5: ¢En qué momento suele leer diarios o revistas?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil
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El tiempo promedio que una persona lee en su establecimiento es de 5 a 20
minutos, tiempo suficiente para observar promociones u hojear paginas hasta
encontrar algo de su interés. Las personas que suelen leer peridédicos van
directamente a las secciones que desean ver, 0 a articulos de interés, es precisamente
lo que ofrecemos con Venda Bien. Una revista con lo que los tenderos necesitan
conocer y aprender.

Para continuar con el analisis, es preciso eliminar el filtro de lectura que
mantuvimos en las tres preguntas anteriores, volvemos a considerar los 380 negocios

investigados como base total.

Se propuso colocar dentro de la encuesta una prueba de concepto, donde se
evaluaria a disposicion y la impresion de los tenderos hacia la idea de una revista
como Venda Bien. Para desarrollar dicho concepto se entregd una ayuda escrita a los

entrevistados, que se detalla a continuacion:

“Revista de distribucion a nivel de Guayaquil, con informacion actual
entregada de manera agil, entretenida y amena. Presentando una disefio moderno
y facil de leer. Tocando temas de interés para los tenderos. Un espacio donde
encontrara, ¢Qué productos son los mas vendidos? ¢Qué prefiere comprar la

gente? ¢Qué marcas estan siendo promocionadas? ¢Como atraer a mas clientes?

Todo acerca del manejo ideal de un establecimiento comercial y cuidado de

productos”

Con este concepto en sus manos el entrevistado pudo indicarnos qué impresion
tuvo luego de leerlo. Bajo el precepto de que una persona puede tener mas de una
impresion que informarnos, se recogio todas las menciones dadas por los tenderos
por lo que el subtotal sobrepasa el cien por ciento. Como resultado registramos que
esta idea es considerada positiva y novedosa ademas de mantener al tendero al dia

con el mercado, tal y como lo observacion en la tabla N°1.
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Impresiones sobre el concepto Porcentaje

Idea positiva y novedosa 48,7
Estaremos al dia con el mercado 20,3
Mejoraria la atencion al cliente/ atraer mas clientes 9,7
tendréa cosas importantes 9,2
Revista de aprendizaje/ de negocios 8,4
Conoceriamos que quieren los clientes 8,2
Ya era hora de tener una revista para los tenderos 3,7
Por el momento no lo ve importante 2,6
Solo lee deportes 0,5
No sabe 9,5

Tabla N°1. Pregunta 7: ;Qué impresién tiene sobre este concepto?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

La idea de comercializar Venda Bien entre los tenderos de la ciudad de Guayaquil,
es considerada por el 86.8% de los entrevistados como una idea buena/ muy buena
en su mayoria porgue constituye una ayuda hacia los duefios del establecimiento o
administradores a estar al dia con el mercado, a tener un mejor trato y conocimiento

sobre los productos para incrementar sus ventas y sus clientes.

¢ Qué tal le parece la idea?

100% - , . .
90% :—: ¢Por qué es buena idea? Porcentaje
0° = Muy mala Ayuda al tendero a estar al dia con 518
80% 1 - idea el mercado !
70% +— — mMalaidea Tendremos mejor trato y 12
60% -+— =7 I conocimiento '
50% -+— : — ®Regular saber de productos nuevos 145

40% -— - ) Saber sobre productos més vendidos
Buena idea o que no 115
%17 B )s/bq duct i 11,2
aber productos en promocion :
20% - oo
00 - :\é'é‘g buena No hay una revista asf 58
10% 1 No sabe/ No contesta 13,6
0% -

Guayaquil

Grafico N°6. Pregunta 8: ;Qué frase expresa su actitud hacia la idea y por qué?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil.

Los puntos de venta al detalle tienden a acumular los productos de mala forma, a
confiar en los repartidores de diferentes marcas en las promociones vigentes, en la
forma de almacenar el producto y también la forma de exhibirlo. El tendero declara

que Venda Bien seria una revista que aporte mucho conocimiento sobre productos
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actualizados, promociones, rotacion de marcas y presentaciones y sobre todo sobre
trato al cliente.

Ahondando dentro de la idea una revista con esas caracteristicas, se le pregunto al
administrador del almacén sobre las ventajas y desventajas de Venda Bien, tratando
de tener las opiniones mas conscientes posibles para utilizar las verbalizaciones

dentro del analisis FODA de este plan de negocios.

El tendero indica que la principal ventaja de la revista propuesta es conocer
promociones que ofrezcan las marcas a los tenderos o al consumidor final con el
28.1% de todas las menciones, para asi poder invertir en el producto que consideren
conveniente y poder suplir la posible demanda del mercado. Consideran que, si ellos
no conocen sobre estas promociones, limitan su compra a los proveedores para mas
venta le generan actualmente, mas no adquieren productos que la gente pide con

menor frecuencia.

Perder clientes no es del agrado de ningun punto de venta al detalle, y es la
segunda ventaja en orden de importancia, informacion actualizada sobre
promociones proximas a salir al mercado. De esta forma, Venda Bien se convierte
en informacion de primera mano y esencial para los tenderos. Podemos ver

claramente el desglose de las ventajas en tabla N°2.

Ventajas de la revista Porcentaje
Conocer promociones 28,1
Informacion actualizada 14,9
Para saber sobre productos nuevos 13,9
Aprender a tratar a los clientes 11,1
Capacitaria a los tenderos 9,4
Consejos para mejorar 7,6
Mantenerse al dia con productos que no rotan y los 76
que si '
Conocer precios 5,6
Que maneja muchos temas 1,0
El ahorro 0,7

Tabla N°2. Pregunta 9: ;Qué ventajas le encuentra a esta nueva revista?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Asi como tenemos ventajas para la idea y hemos comentado sobre lo buena idea

que es, el grafico N°6 muestra a un 12.5% que la considera como una idea “regular”.
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Este resultado nos lleva a investigar las desventajas de la revista, para identificar si el
publico asocia alguna debilidad al producto.

El resultado de esta pregunta, es inicialmente un punto positivo para nuestro
analisis, los entrevistados consideran en un 81.3% que no hay desventaja alguna en el
producto propuesto. Se enlista en la tabla N°3 las desventajas mencionadas por los 380
negocios levantados.

Desventajas de la revista Porcentaje
Ninguna 81,3
Mucho gasto 51
Suba de precio después de un tiempo 4,8
Que no tenga lo que yo busco 3,7
Que todos leamos y tengamos lo mismo en nuestro 26
negocio ’

Que los clientes se enteren que hay promociones que 18

no damos ’

Que los clientes no la leerian 0,7

Tabla N°3. Pregunta 10: ;Qué desventajas le encuentra a esta nueva revista?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Una vez identificados los pros y los contras de nuestro producto, es interesante
conocer la disposicion de los tenderos a leer una revista con estas caracteristicas, sin
importar si son 0 no son gente acostumbrada a leer. Este es uno de los indicadores
mas importantes, que nos ayuda a dimensionar el mercado cuando hablemos del
porcentaje a cubrir con la impresion de ejemplares y del target al que deseamos

dirigirnos.

El nivel de aceptacion asciende a 85.5%, como top two box, (se considera Top
Two Box a la escala de Likert de cinco grados que agrupa a los codigos de aceptacion,
Dispuesto/ Muy dispuesto a leerla). La buena disposicion a leer la revista es
sumamente alta, este dato indica que el mercado al que nos dirigiremos, va a aceptar
la distribucion de la misma. El grafico N°7 nos indica precisamente el TTB (Top two
box que habia mencionado y también el desglose de las razones de un nivel de
aceptacion positivo. El tendero indica que las razones por las que leeria Venda Bien,
seria para actualizarse 34.5% y porque les resulta interesante tener un producto que
pueda darles informacion sobre el mercado de las categorias que maneja dentro de

su negocio.
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Disposicion a leer la revista

100% T prprgm—i=s m Definitivamente no Y .
90% | 113 — estoydispuestoa  RAZONES 0 buena disposicion Porcentaje
80% | - :jer'a y La legrfa para actualizarme 345
0 estoy dispuesto :
70% o leerla Es interesante 30,3
60% +— | Informarme de productos nuevos 103
Ni dispuesto ni Informarme e promociones 92
50% +— 70.0 — indi L C . ’
400/0 indispuesto Conoceré cmo manejar mejor mi negocio 92
o L - :
30% | Dispuestaa|eer|a P0rfa|tadetlemp0 . 6,8
0 Informarme e productos de facil consumo 39
20% 1— — _ Me ayudaria a atraer cliente 37
leerla
0% -
Guayaquil

Gréfico N°7. Pregunta 11: ;Qué frase expresa su disposicidn a leer la revista y por qué?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil.

Aprovechamos la investigacion para que el entrevistado identifique las secciones
de la revista que seria de su interés. Para poder llevar a cabo esta pregunta, se sugirio
una serie de secciones que eran consideradas parte del disefio de Venda Bien, el
entrevistado debié mostrar que tan de acuerdo o desacuerdo esta con cada una de las
secciones y asi determinar mediante un promedio simple, si la inclinacion positiva

(mayor a 3 por ser una escala de 5 grados) es mayor para cada seccion.

El grafico N°8 indica el promedio en lineas para cada una de las partes de la revista
propuesta. EI promedio, como podemos observar en todas las secciones, sobrepasa
el grado 4 de la escala. Todas las secciones son importantes y acorde a los intereses
de los entrevistados, por consiguiente para clasificar el porcentaje de hojas para cada
seccidn, se redujo el eje en el grafico, correspondiente a los grados 4 y 5 de la escala

que presentamos al tendero.

Las principales areas de interés son productos mas vendidos junto con las
promociones de los mismos, la informacién sobre qué vender y como vender es el
principal fondo de nuestro producto. Hemos identificado anteriormente la necesidad
del tendero de conocer el mercado y ahora estamos comprobando que, las areas de

conocimiento son las mas mencionadas.
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Nivel de acuerdo con las secciones de la revista
5.00
=—¢—Promedio
4.50
4.28 431
4.19 4.22 4.18
4.00 : : : , , 4,03
Promociones Lanzamiento de Productos mas Tips de Investigacion de  Entrevistas y
productos nuevos vendidos capacitacion al mercados experiencias de
tendero comerciantes de
éxito

Grafico N°8. Pregunta 12: ;Qué tan de acuerdo esta con las siguientes secciones?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Quise ademas saber la frecuencia con la que los tenderos leerian Venda Bien,
cerrando una pregunta con diferentes combinaciones de los dias de la semana en los
que puede darse la lectura, para identificar el dia idéneo en el que podria distribuirse
la revista, teniendo en cuenta sus reposiciones de producto. El grafico N°9 indica
claramente que la frecuencia a leer la revista es de 1 vez por semana en dias de
semana, lo que no incluye ni sabados ni domingos, por ser los dias de mayor trabajo
y de descanso respectivamente. En valores, 5 de cada 10 tiendas prefieren esta
frecuencia porque desean mantenerse lo méas informado posible. Consideran que, el

mercado se mueve rapido y no quieren perder ventajas sobre otros negocios.

Este dato nos sugiere una posible estrategia de distribucion que evaluaré mas
adelante, quiza el entregar una edicién al mes no sea lo suficiente y se elija una

distribucion mas frecuente como de dos ediciones al mes.
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Frecuencia en la que leeria la revista

Todos los dias 13.4
Cada 2 dias 9.7
Cada 3 dias 6.3
1 vez por semana en dias de semana 479 Frecuencia
So6lo los sdbados | 2.4
Sélo los domingos 6.3
Los sdbados y domingos 74

Otra frecuencia 6.6

0.0 50.0 100.0

Grafico N°9. Pregunta 13: ;Con qué frecuencia leeria esta nueva revista?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Le preguntamos a la gente si consideraba que habia alguna sugerencia que deban
hacerle a los responsables de este proyecto, como alguna seccion nueva o quiza un
precio determinado, alguna forma de distribucion, en fin, algun tipo de consejo que
nos permita disefiar mejor la revista que les permita tener toda la informacion que

necesitan.

El 44.2% revela que no hay ninguna sugerencia para quien maneja este proyecto,
que la revista esta bien tal y como les ha sido presentada. Sin embargo, el 21.3%
indica que lo ideal para poder llevar a cabo esta publicacion es que se mantenga una
direccion objetiva e informativa en todo momento, que no se pierda nunca la esencia
de seguir explicando como se mueve el mercado de periodo a periodo. Luego un
13.7% pide que el enfoque sea siempre ayudar a los comerciantes, nuevamente no
perder el interés en quienes son nuestro target en el proyecto, los tenderos. Se muestra
en la tabla N°4 se muestran los porcentajes mencionados junto con el resto de

menciones dadas por los entrevistados.
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Sugerencias del tendero Porcentaje

Ninguna 44,2
Que sean objetivos y muy informativos 21,3
Que siempre se enfoquen a ayudar a los comerciantes 13,7
Que sea gratis 6,8
Sea econdmica 6,6
Que sea entrega puntual 6,3
Que informen sobre los precios para el tendero 3,7
Dar una de regalo para enganchar al cliente 2,9
Que sea entretenida 2,4
Que tenga crucigramas y pasatiempos 2,4

Tabla N°4. Pregunta 14: ;Qué sugerencia les daria a los responsables del proyecto?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil

Preguntamos dentro de la entrevista en las tiendas si es que estarian dispuestos a
pagar por esta revista y de estarlo proporcionamos tres rangos en los que estaria
considerada la cantidad que podrian pagar por obtener informacion de este tipo. Las
opiniones estan partidas casi por la mitad, 41.6% no estaria dispuesto a pagar por este
producto porque consideran que no debe ser una razén para generar un gasto ya que
piensan que el precio seria sumamente alto en un 32.3% y también porque no conocen
el producto y no saben cdmo sera en realidad la revista que se les menciona, razon
que tiene el 30.4% de peso entre los que declaran no estar dispuestos a pagar por ella

como vemos en el grafico N°10.

Por otro lado, en el mismo grafico vemos que la disposicion de pagar por ella es
de 58.4% maés de la mitad de tiendas entrevistadas. El precio que accederian a cubrir
estd entre 1 a 3 dolares por edicion, aunque la mayoria de tenderos nos menciono que
preferia pagar 1 dolar por esta publicacion. De nosotros depende, al hacer el analisis

financiero determinar el precio de la revista tomando en cuenta este rango.
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¢ Cuanto pagaria por la revista?

100% 03
90% T— — Razones por las que no pagaria  Porcentaje
80% T— [ No gastaria en eso 323
70% +— 58.2 —— mDe3ab5dolares  you 0o i 304
60% — T Dela3dolares  Debesergratis paraentraral mercado 285
50% +— — Mi negocio es pequerio 44
40% - = No pagarfa Seria una ayuda para los tenderos 44
30% - Debe ser patrocinada por las marcas 32
20% - S6lo lee la biblia 13
10% - Pagaria si llevan obsequios 13
0% -

Guayaquil

Grafico N°10. Pregunta 15: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo de revista?
Fuente. Estudio de mercado en 380 negocios de la ciudad de Guayaquil.

Anteriormente hemos mencionado que no hay una publicacidbn que sea
competencia directa para Venda Bien, refiriéndonos al mercado en la actualidad. Sin
embargo, la gente recuerda en un 7.9% del total de entrevistados que, un tiempo atrés,
Pronaca S.A. sacé al mercado una tienda llamada “Mi Tienda”, con un concepto
parecido al nuestro pero sin mucho éxito ya que la informacion no era lo

suficientemente completa por abarcar Gnicamente sus productos.

Los entrevistados dejan claro que, la idea que se les presenta es muy interesante y
que de existir, estarian dispuestos a leerla y hasta pagar por ella. Dejamos en claro
que en cuanto al mercado, tendriamos una buena demanda, si nuestra estrategia de

distribucién y nuestro target es el correcto.

4.1) Mercado Objetivo

El mercado al que va dirigida esta revista, es directamente al vendedor
detallista, a los tenderos que, por mucho tiempo se encuentran faltos de
informacion sobre el mercado en el que se desenvuelven. Todo tendero que
siente la necesidad de brindar un mejor servicio, conocer promociones,
identificar buenos proveedores, disfrutar de beneficios, entre otras cosas; ya que
sabe gque eso incrementara sus ventas y también mejorara la imagen de su

negocio, permitiéndole crecer.
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Si perfilamos mejor nuestro target, podemos identificar que, como
mencionamos antes, no todas las tiendas venden el mismo volumen y a todas las
empresas que colocaran publicidades en Venda Bien, les interesa generar la

mayor cantidad de impacto en tenderos para aumentar sus niveles de venta.

Por consiguiente, el target especificamente son los tenderos que manejan
voliimenes grandes en sus negocios, negocios usualmente situados en las calles
principales, con mucha afluencia de gente y que tienen a su cargo la cobertura
de una zona bastante amplia, vendiendo mas de una categoria, sino una gama de

productos en sus establecimiento.

4.2) Andlisis PEST: politico, economico, social y tecnologico

El analisis del entorno que realizamos en las siguientes lineas, tiene como
fin explicar la facilidad con la que se puede realizar este proyecto, sin mayores
obstaculos. Sabemos que debemos considerar cuatro grandes factores, que entre
ellos evaltuan todo el ambiente externo al que estamos sujetos ofertando este

producto.

e Factores politico-legales: No hay barreras legales ni politicas que impidan
la realizacion de esta revista. Venda Bien pretende ser constituida
correctamente y bajo las regulaciones de cualquier empresa dentro de su

entorno, diarios, revistas o publicaciones escritas.

e Factores econdmicos: No hay obstaculos de esta indole para la empresa, la
fabricacion de esta revista no abarca ninguna regulacion que pueda interferir

con su desarrollo o comercializacion.

e Factores sociales: El entorno social, Unicamente recibiria un beneficio, el
conocimiento obtenido por las personas que leeran la revista sera positivo.
Toda la informacién brindada es correcta y sana, no pretende impartir
conocimientos que atenten contra el orden social o que generen disgustos de

esa clase.
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e Factores tecnoldgicos: La informacion en internet es un factor que puede
afectar un poco la acogida de la revista, ya que el tendero puede verificar
algunas promociones en linea leyendo publicaciones de diarios con mayor
frecuencia. Sin embargo, estas publicaciones no son direccionadas al
tendero sino al consumidor final y es ahi donde nuestro producto lleva la

delantera.

4.3) Anélisis de oferta y demanda

Luego de evaluar la zona de influencia mediante el estudio de mercado,
mantenemos que la demanda es significativa para un producto de estas
caracteristicas, considerando que hay en el mercado alrededor de 27 mil

negocios potenciales para nuestra revista.

La oferta por el contrario es nula, no hay una revista que cumpla con estos
parametros ni que brinde informacion al canal al que pretendemos llegar con esta
publicacion. Tenemos en frente un mercado desabastecido al que podemos

acceder facilmente, lo que justifica economicamente el proposito de esta idea.

4.4) Analisis 4P’s

El mercado esta con la necesidad de tener una herramienta cerca que les
de la informacion que tanto buscan. Venda Bien es el producto que responde a
esta necesidad. Una revista con 6 secciones que alimentaran los vacios delos
tenderos con conocimientos sobre los movimientos del mercado y la forma

correcta de manejar su negocio.

Mas de la mitad de personas entrevistadas estan dispuestas a pagar por esta
publicacion, lo que indica que, al colocarle un precio que ellos mismos
mencionaron en la entrevista, la aceptacion no varia. El precio que se contempla

es nulo, es decir, que las personas que reciban la revista seran de manera gratuita.

El tendero, a quien es dirigida esta revista, no debe ir a comprarla a ningun

lugar. La promocidn sera realizada por los vendedores de las marcas auspiciantes
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en cada numero publicado, para poder comunicar a los negocios que estén
pendientes de la informacion. En cuanto a la distribucion, se har llevara a cabo
una alianza estratégica con la empresa de investigacion de mercado que nos
proporciona los datos de las categorias para la revista. La alianza consiste en
promocionar sus servicios a los auspiciantes que sean parte de nuestra edicion
actual para que refuercen sus estrategias con las oportunidades que puede
destacarles un estudio de mercado, y ellos como empresa, ser nuestra cadena
distributiva, dar nuestro producto a cada uno de sus encuestadores al momento
de llevar a cabo el levantamiento de campo mensual, asi, al aproximarse a un
establecimiento con las caracteristicas explicadas en este plan de negocios, se

ofreceré el producto disponible para la venta.

4.5) Analisis FODA

La matriz de analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, pretende identificar estos atributos de Venda Bien y asociarlo con
uno de estos grupos con el fin de conocer graficamente los factores que

favorecen a la empresa y los que la debilitan (Santos, 1995).

Las Oportunidades y Amenazas son originarias del entorno externo de la
empresa, mientras que las Fortalezas y Debilidades corresponden a la parte

interna de la empresa.
Fortalezas:

 Unica revista dirigida al canal de distribucién “minoristas”.

e Personal capacitado para dar consejos sobre el manejo de un negocio.
e Disefio moderno y entretenido.

e Informacién real y actualizada.

e Conocimiento del mercado.

e Buen ambiente laboral.

e Buena calidad en el producto terminado.
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Debilidades:

e La dependencia directa de los anunciantes en la revista. Sin ellos no

podemos sostener la produccion.
Oportunidades:

e Mercado desabastecido.

e Alianza con empresa de investigacion de mercados, promociona nuestro
producto.

e La demanda de los duefios de los negocios por informacién actualizada y
real sobre el mercado.

e Lademanda de las empresas de dirigirse a canal minorista directamente.
Amenazas:

e Costos mayores por tener un nimero de ejemplares no tan amplio.
e Al ser un producto nuevo, muchos copiaran la idea.
e EIl gran nimero de negocios potenciales estan dispersos por la ciudad, la

cobertura puede ser una amenaza a futuro y afectar los costos.
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Fortalezas: Debilidades:

e F1: Unica revista dirigida al e D1: Ladependencia directa de
canal de distribucion los anunciantes en la revista.
“minoristas”. Sin ellos no podemos sostener

e F2: Personal capacitado para la produccion.
dar consejos sobre el manejo de
un negocio.

e F3: Disefio moderno vy
entretenido.

e F4: Informacion real vy
actualizada.

e F5: Conocimiento del mercado.

e F6: Buen ambiente laboral.

e F7: Buena calidad en el
producto terminado.

e F8: Larevista es gratis.

Oportunidades: Amenazas:
e Al: Costos mayores por tener

e O1: Mercado desabastecido. un namero de ejemplares no

e 0O2: Alianza con empresa de tan amplio.
investigacion de mercados, e A2: Al ser un producto nuevo,
promociona nuestro producto. muchos copiaran la idea.

e 03: La demanda de los duefios e A3: EI gran ndmero de
de los negocios por negocios potenciales estan
informacion actualizada y real dispersos por la ciudad, la
sobre el mercado. cobertura puede ser una

e O4: La demanda de las amenaza a futuro y afectar los
empresas de dirigirse a canal costos.

minorista directamente.

Tabla N°5. Matriz FODA
Fuente. Conclusiones de primera fuente, investigacion de mercado.

Ahora con los factores identificados para cada grupo del anélisis, detallamos
las estrategias a utilizar que permitiran aprovechar las oportunidades, aprovechar
nuestras fortalezas, prepararnos para las amenazas y sobre todo mejorar las
debilidades. Las estrategias de identificaran como E y se detallas con un guién

siguiente para identificar al factor de van a potenciar o solucionar:

e EI1-F1: Mantener la ventaja competitiva, resaltando que nuestro producto
va direccionado a al canal de venta minorista directamente.
e E2 — F2: Incluir como politica de la empresa que todos los integrantes de

nuestro equipo de trabajo deben conocer el negocio del que participan
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e E3 - F3/F4: Proponer internamente un concurso con la “idea del mes”
mantenerlos como politica para otorgar al comerciante un dato adicional
como “dato del mes” y a su vez, incentivar al personal a mantener siempre
la imagen y la calidad de la informacion de la revista por lo alto.

e E4 — F5: Proporcionar segmentaciones interesantes para los comerciantes
como parte de la edicién del mes.

e E5-01: Evaluar el desempefio de la revista en la ciudad de Guayaquil para
utilizar como indicador sus indices en la expansion de la revista al resto de
ciudades del Ecuador con mayor concentracion de negocios.

e E6 — O2: Actualizar nuestra presentacion digital cada dos meses para
mantener fresca nuestra imagen siempre.

e E7 - 03: Hacer capacitaciones con los tenderos que ya son parte de nuestro
portafolio de compradores de la revista, de esta forma requerimos su
presencia fisica y ellos pueden llevar a otros interesados.

e EB8 - 04: Colocar metas de contacto con jefes de producto y de marketing
de empresas participantes del mercado, asi como también establecer ventas
de patrocinios a nuestras ejecutivas de venta.

e E9 - D1: Incorporar otra forma de financiamiento para no depender de la
venta de espacios publicitarios en la revista. Generar promociones por

espacio y tamafio de publicacion.

4.6) Estrategia de diferenciacion

La principal diferencia de Venda Bien con el resto de publicaciones o
anuncios promocionales es que el enfoque que estos Gltimos tienen, no es un
enfoque dirigido a los comerciantes, no son anuncios para ellos sino para el

consumidor final.

Los anuncios que vemos en los diarios acerca de promociones o de
productos nuevos son dirigidos hacia el consumidor como tal. Se enfatizan los
beneficios de comprar un producto como ese y de tratar de comprarlo a la familia

también. Sin embargo esta publicidad es visualizada solo por una persona.
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Digamos que una persona compra un diario y ve una publicidad de la
marca X y decide comprar una unidad para probar el producto. Esta compra es
Unicamente por una unidad y representa para la empresa y para el tendero una
sola venta. Venda Bien, pretende levantar las ventas de las empresas que en ella
promocionen su marca y para los tenderos que lean la revista. Porque, si
pensamos en el mismo caso pero con la diferencia de que el anuncio sea
orientado hacia un negocio, donde el tendero lea los beneficios de una publicidad
X 0 de una promocion con la marca X, va a adquirir no s6lo 1 unidad, sino una
docena de ellas. Es 11 veces mas venta para la empresa promotora y para el

tendero.

Venda Bien es la Unica revista que plantea incrementar ventas utilizando

directamente el canal de minoristas.

4.6) Acciones de promocion

Venda Bien, estara siendo promocionada por nuestra empresa aliada en todas
las propuestas que se realicen a sus diversos clientes donde se colara un triptico
digital con informacién sobre nuestro concepto, nuestra mision, los beneficios
de comunicar mediante nuestra revista y los nimeros de contacto para responder
inquietudes o indicar tarifas de publicacion. También se promocionarad nuestro
producto por medio de dos ejecutivas de cuenta, ellas se encargaran de contactar
a los jefes de producto y de marketing de todas las empresas existentes, con el
fin de enviar el mismo formato digital para presentarnos como empresa,

ofreciendo nuestros servicios.

5) Anélisis Operativo
5.1) Localizacion y descripcion del proyecto

Dentro del andlisis que hemos venido desarrollando, detallamos que
Venda Bien, es una empresa dedicada a llenar los vacios del canal minorista

sobre informacidn de los productos y a potenciar la imagen, el conocimiento en
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la gente sobre sus marcas y las ventas de las empresas que pauten dentro de

nuestras paginas.

Venda Bien busca orientar al tendero para que, manejar su negocio sea
mucho mas facil y dindmico. Representando siempre el movimiento de los
mercados, nuestro logo es precisamente con un carro de compras que se asemeja
mucho al concepto que tenemos de la forma en la que hay que comercializar un

producto.

hda

7B

Vender es una actividad que no solo se hace por ganar dinero, sino por
conseguir mas clientela satisfecha y mayores productos, para asi incrementar
mas conscientemente las ventas y de forma mas fiel con los consumidores, ya
que ellos siempre van a buscar el buen trato y la buena atencion de quienes les

ofrecen productos que ellos necesitan.

Luego de realizar el estudio de mercado y de confirmar las divisiones que
se tenian pensadas y afiadir unas otras que no se habian contemplado, Venda

Bien contara con un total de 7 secciones, las que listamos a continuacion:

e Promociones

e Lanzamiento de productos nuevos

e Productos mas vendidos

e Tips de capacitacion (charlas, consejos sobre el orden de las perchas, etc.)
e Investigacion de mercado (marcas principales, segmentos, categorias mas

vendidas, etc.)
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e Entrevistas y experiencias de comerciantes de éxito

e Seccion entretenimiento (crucigramas, sopa de letras, etc.)

Dentro de las secciones, se establecera las publicaciones correspondientes,
en la siguiente parte de este plan de negocios podremos observar el disefio de la
revista y con ella la posicion de las publicidades dentro de la diagramacion.

5.2) Tamafio del negocio

La forma en cdmo se realizara la revista es sumamente sencilla, la
produccion consta solamente de la recoleccion de informacion para la parte
editorial y escrita de las secciones, se continua con la venta de publicidades
haciendo un total en tiempo de un mes, en trabajo continuo. Una vez que la
revista es diagramada en cuanto a texto, se realiza el cierre editorial, cuando se

terminan de vender las diapositivas se realiza el cierre comercial.

Con ambos cierres realizados, el boceto es enviado a una prueba de color
a la imprenta, para que se imprima un ejemplar a todo color con el fin de verificar
codmo seria la presentacion final de la publicacion. Es en este momento donde se
pulen los errores y se envia el visto bueno a la imprenta y se procede a imprimir

las unidades requeridas, en este caso las 10.000.

Cuando la revista esta lista, se recogen las impresiones y se entregan a la
empresa que hemos mencionado como nuestra aliada. Ella se encargara de la
distribucién de los ejemplares en el tiempo en el que levante el campo de
informacion. En el siguiente diagrama podemos ver como es el proceso

productivo del producto expuesto.
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La revista consta con 28 hojas de 21 x 27.5 centimetros de ancho y largo

respectivamente, impresa en papel couché de 90 gramos full color. Vienen en

presentacion grapada y con una funda individual para preservar su estado hasta

Ilegar a su destino final, el tendero.

Ya hemos explicado anteriormente que, la revista se mantendra mediante

la venta de publicidades, para esto debemos detallar el lugar exacto de las

publicidades a venderse. Por esta razon explicamos en este diagrama N°2 la

posicion de cada una de la secciones. Con “P” identificaremos a las publicidades

y con “E” a las paginas escritas de la edicion.

P P P

28 1 2 27 26 3 4 25
P  E P

24 5 6 23 22 7 8 21
E E E

20 9 10 19 18 1 12 17
P  E E

16

13

14

15

a ofertar y que son parte de nuestra venta mensual.

De esta forma, encontramos todas las publicidades que decimos que vamos
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5.3) Capacidad instalada

La produccién de esta revista serd mensual, lo que indica que al afio se
publicardn 12 ediciones. Las publicaciones son siempre de 28 paginas por un
total de 10.000 unidades que pretenden distribuirse en la ciudad de Guayaquil a

los diferentes negocios considerados como negocios minoristas.

Como indicamos anteriormente la revista tiene una produccién continua y
no requiere de paradas ni mantenimientos, solamente de recopilar la informacion
y de venta de publicidades. Hemos calculado para esto el mes completo. Una vez
cerrada la edicion comercial y editorial, se empieza la siguiente edicidn,

recopilando informacién y vendiendo publicidades.

5.4) Recursos humanos

Venda Bien tiene bajo su estructura cuatro personas bajo relacion de
dependencia y una que presta servicios ocasionales como consejeria legal y
contable. Un gerente general, dos ejecutivas de cuenta y un disefiador forman
parte de su capital humano, cada quien con sus respectivas funciones deben
promover el crecimiento de la empresa y el cumplimiento de la proyeccién de

las ventas.

El gerente general tiene como principal funcion supervisar todos los cargos
y organizar el trabajo que puede o no delegar. Es también el principal
responsable de las acciones de la empresa y del cumplimiento de las metas
financieras, por esto comprendemos las metas de ventas. Asi como también es
el responsable de mantener y conseguir alianzas estratégicas que desarrollen mas
el nivel de conocimiento de la revista en el canal minorista y entre las empresas

que puedan pautar en ella.

Las ejecutivas de cuenta estan encargadas de contactar a los puestos
importantes como gerencias de ventas, marketing, mercadeo, etc. De las
empresas en el medio, indiferente la categoria en la que se desenvuelven,

siempre y cuando sea en un mercado dirigido atiendas o al canal minorista. Ellas
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deben cumplir con su meta de venta para poder superar el minimo requerido en
publicidades y asi cubrir los costos del negocio. Seran entonces la imagen

personal de la empresa frente a los ejecutivos potenciales clientes.

Por ultimo el disefiador se encarga de diagramar la revista, recibe la
informacién necesaria para poder diagramar, se distribuye la localizacion de
publicidades con el gerente y comienza a diagramas los espacios dentro de las
28 hojas disponibles en ella.

Se puede observar en la parte inferior un organigrama como ayuda visual

sobre los puestos que tienen lugar en esta empresa.

Gerente general

Asesoria legal y
contable

Disefiador Ejecutiva N°1 Ejecutiva N°2

6) Analisis Financiero

Se realiza dentro de este plan de negocios, los calculos financieros necesarios para
poder establecer la rentabilidad del negocio y también la sensibilidad del mismo a las
variables directas o indirectas en el mercado. Se ha contemplado un periodo de
proyeccion de 5 afios, sobre los cuales se haran los estados financieros

correspondientes y también los indicadores rentables de rigor.

36



Venda Bien tiene como objetivo informar a los tenderos y a todo el canal
minorista de las promociones y sucesos nuevos dentro del mercado, cambios dentro
de la categoria, entre otros. Para ello necesitamos conocer los costos inmersos en la

produccion directa de la revista.
6.1) Plan de inversiones y financiamiento

Para poder desarrollar el proyecto necesitamos de una inversion inicial que
asciende a los $27.678,00, dicha cantidad es repartida entre los activos que se
necesitan adquirir en la empresa, los gastos de constitucion detallados anteriormente
y también el capital de trabajo necesario para el funcionamiento de la empresa. A
continuacion se muestran tablas N°6 y °7 con el detalle de los nimeros antes

mencionados.

ACTIVO NO X Valor Valor con IVA R VALOR [Depreciacién [Depreciacién
Cantidad T Vida Util
CORRIENTE Unitario Total RESIDUAL Anual mensual

AREA ADMINISTRATIVA

Computadores 3 $ 700,00 S 2.100,00 5 S 42000 S 35,00
Mueblesy Enseres 2 $2.000,00 $ 4.000,00 10 S 400,00 $ 33,33
Impresora Multifuncic 1 S 300,00 $ 300,00 5 S 60,00 S 5,00
Teléfonos 2 S 100,00 $ 200,00 5 S 40,00 S 3,33
Archivadores 2 S 8000 S 160,00 10 S 1600 S 1,33
Acondicionares de Air 1 $1.200,00 S 1.200,00 5 S 240,00 S 20,00
Otros equipos admini: 1 S 200,00 $ 200,00 5 S 40,00 $ 3,33
TOTAL $ 8.160,00 $1.216,00 $ 101,33
TOTAL INVERSION FIJA S 8.160,00 $1.216,00 $ 101,33

Tabla N°6. Activo no corriente de la empresa Venda Bien
Fuente. Conclusiones de primera fuente, andlisis financiero.

Total

TOTAL INVERSION FIJA S 8.160,00
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES S 2.600,00
CAPITAL DE TRABAJO S 16.918,00
TOTAL INVERSION INICIAL S 27.678,00

Tabla N°7. Inversion inicial requerida
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

El capital de trabajo que Venda Bien necesita asciende a los $16.918,00 ya que
estd considerando los costos de directos y los gastos administrativos en su totalidad.

Ambos costos estan contemplados como directos e indirectos en la revista.

37



Asi como también se ha contemplado el ciclo de efectivo en un total de 60 dias,
15 dias para la adquisicion y produccion de la revista y 15 dias méas para los dias de
venda de publicidades, la actividad en Venda Bien es continua e incesante. Sumados
esos dos proceso, adherimos 30 dias mas que son los dias de cobro de dinero. Se
plante dar crédito de pago por las publicidades a un mes, lo cual resulta en el periodo
indicado. En la tabla N°8 y °9 podemos revisar los datos de capital de trabajo y de
ciclo de efectivo respectivamente.

CAPITAL DE TRABAJO

Afio 1
COSTO DE PRODUC S 56.496,00
GASTOS ADM. S 45.012,00
GASTOS VENTA S -
CAO $ 101.508,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 16.918,00

Tabla N°8. Capital Neto de Trabajo
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

CICLO DE EFECTIVO

Dias de Adquisicion y Produccion 15
Dias de Venta 15
Dias de Cobro 30
(-) Dias de Pago 0
CICLO EFECTIVO EN DIAS 60

Tabla N°9. Ciclo de efectivo
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Para poder financiar el tamafio de la inversion es necesario contar con capital
propio de la empresa y solicitar un préstamo a una institucion privada. Se contempla
dentro del andlisis de este plan de negocios, un capital propio de $4.213,57 y un
préstamo de $25,000.00 para el saldo restante sobre la inversion, amortizado a 36
meses con una tasa de interés de 12% anual. Las cuotas a cancelar mensuales ascienden
a $830,36. Dando como resultado un acumulado de gastos financieros, considerados

como intereses, de $4.892,88. Las cifras en la tabla N°10 y 211 explicar mejor los datos.
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Inversion Total
INVERSION FIJA

GASTOS PRE-OPERACIONALES S 2.600,00

CAPITAL DE TRABAIO

Capital Propio

CAPITAL REQUERIDO

$ 8.160,00

$ 16.918,00
$ 27.678,00
$ 4.213,57
$ 23.464,43

Tabla N°10. Financiamiento de inversion
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

ler.
2do.
3er.
4to.
5to.
TOTAL

$ 7.360,39 $ 2.603,90
$ 8.293,87 '$ 1.670,42
$ 934574 'S 618,55
s - S -
s - S -
$ 25.000,00 $ 4.892,88

Tabla N°11. Resumen de gastos financieros

Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Los costos de la empresa son inicialmente fijos, porque no necesita contratar a

mucho capital humano, solamente cuenta con dos ejecutivas de cuenta, un disefiador

y un gerente general que verificara todos los procesos internos y promovera la revista

en todo momento que sea oportuno. Como podemos observar en la tabla N°12, los

costos directos de la empresa estan formados por dos rubros, el costo de impresion

de la revista que nos da un precio unitario por ejemplar de $0.38.

. COSTO por 10
MATERIAL DIRECTO de la revista o COSTO UNITARIO
mil unidades

Impresiones 3400
Funda de empaquetado 100
Etiquetas 270
TOTAL MATERIALES DIRECTOS S

Tabla N°12. Material directo de la revista. Costo de impresion
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Sabemos que el precio unitario de impresion es el indicado anteriormente, el

namero de ejemplares son 10.000,00 en cada edicidn, son 12 ediciones al afio por
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consiguiente la tabla N°13 muestra como el gasto anual proyectado a 5 afios por el
rubro de impresion es de $45.240,00.

COSTO TOTAL MATERIALES DIRECTOS DE LA REVISTA

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costo de impresion S 0,38 $ 0,38 $ 0,38 § 0,38 $ 0,38
Unidades al mes 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Costo de impresion / Mes S 3.770,00 $ 3.770,00 $ 3.770,00 $ 3.770,00 $ 3.770,00
Costo de impresién / Afio $ 45.240,00 S 45.240,00 S 45.240,00 S 45.240,00 $ 45.240,00

Tabla N°13. Material directo de la revista. Costo de impresion anual
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Adicional al costo que hemos mencionado sobre la impresion debemos afiadir el
costo de $938,00 por el disefiador de la revista, quien se encarga de diagramar las
secciones de la misma. EIl costo por sus servicios al afio sumaria un total de

$11.256.00. Costo que consideraremos mas adelante como dijo dentro del punto de

equilibrio.
No. de Sueldo Remuneracion % Beneficios
MANO DE OBRA DIRECTA (FUA) mensual 5 Costo MOD mensual
personal mensual sociales
Bruto
Disefiador 1 S 700,00 $ 700,00 34,0% 938,00
TOTAL 1 700,00 938,00
COSTO TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA
Ao 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5
Costo MOD / mes S 9380 S 9380 $ 9380 S 9380 S 938,0
Costo MOD / Afio S 11.256,0 $ 11.256,0 $ 11.256,0 $ 11.256,0 $ 11.256,0

Tabla N°14. Costos directos de la revista. Costo de mano de obra.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, andlisis financiero.

Los costos directos entonces son Gnicamente compuestos por la mano de obra
directa y por el costo de impresion. En la siguiente tabla vemos como el total de
costos directos suma $56.496,00. Asumimos los mismos costos para el resto de
periodos a analizar, hasta el quinto afio.

COSTOS DIRECTOS

Ano 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

Costo de impresién / Afio $ 452400 $ 45.2400 $ 45.2400 $ 452400 $ 45.240,0
Costo MOD / Afio $ 11.256,0 $ 11.256,0 $ 11.256,0 $ 11.256,0 $ 11.256,0
CIF ANUALES $ - S - S - S - S8 -
COSTOS DIRECTOS TOTAL $ 56.496 $ 56.496 $ 56.496 $ 56.496 $ 56.496

Tabla N°15. Costos directos de la revista.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, andlisis financiero.
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Asi como los costos directos han sido explicados, desglosamos a continuacion
los gastos administrativos, que en este producto en particular serdn considerados
como costos indirectos. Venda Bien tiene contemplados los sueldos para un gerente
general que cumplird y dos ejecutivas de cuenta. Cada uno cumplird con sus

funciones y se les pagara un sueldo sin comisiones mensualmente.

También contempla los gastos de oficina como los servicios basicos, suministros
de oficina, internet, alquiler o renta, depreciacion de los bienes administrativos y
sobre todo en el primer afio afiade los gastos por pre-operacion. Todos los datos
mostrados en las siguientes tablas son calculadas a partir de operaciones mensuales

Ilevadas al afio y a una proyeccién anual.

Sueldo ) - Gasto Total
) No. de Valor Horas | Remuneracion | % Beneficios
Sueldos y Salarios mensual ) Sueldos y
personal Extras mensual sociales .
Bruto Salarios

Gerente 15 850 0S 850 34,0% $ 1.139
Ejecutiva de cuenta 2S 550 0sS 1.100 34,0% $ 1474

Total 3 $ 1400 S 1.950 $ 2613

Presupuesto de SUELDOS y SALARIOS

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Sueldos y Salarios / mes S 2613 S 2613 S 2613 S 2613 S 2.613
Sueldos y Salarios / afio $ 31356 $ 31356 S 31.356 S 31356 S 31.356

Tabla N°16. Gastos administrativos. Sueldos mensuales y anuales.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, andlisis financiero.

Presupuesto de Servicios Basicos para la Administracion

Aho 1 Anho 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5
Serv. Basicos / mes S 45,00 S 45,00 $ 45,00 S 45,00 S 45,00
Serv. Basicos / aio $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00

Tabla N°17. Gastos administrativos. Servicios basicos.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, andlisis financiero.

Presupuesto de Suministros de Oficina

Aho 1 Ano 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5
Suministros al mes S 30,00 S 30,00 S 30,00 S 30,00 S 30,00
Suministros al afio $ 36000 $ 360,00 $ 360,00 S 360,00 $ 360,00

Tabla N°18. Gastos administrativos. Suministros de oficina.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, andlisis financiero.
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Presupuesto de Asesorias Contables y Legales

Aho 1 Anho 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5
Asesoria / mes S 150,00 $ 150,00 $ 150,00 S 150,00 S 150,00
Asesoria / afio $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 S 1.800,00

Tabla N°19. Gastos administrativos. Asesorias legales.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Presupuesto de Internet

Aho 1 Anho 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5
Internety Celular / mes S 45,00 S 45,00 $ 45,00 S 45,00 S 45,00
Internet y Celular $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00

Tabla N°20. Gastos administrativos. Gastos de internet.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Presupuesto de Alquiler
Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Alquiler / afio $ 6.600,00 $ 6.600,00 $ 6.600,00 $ 6.600,00 $ 6.600,00

Tabla N°21. Gastos administrativos. Gastos de alquiler.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Presupuesto de Depreciacién Area Administrativa

Aho 1 Anho 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5
Deprec. Area Adm. / mes S 101,33 $ 101,33 S 10133 S 101,33 S 101,33
Deprec. Area Adm. / aiio $ 1.216,00 $ 1.216,00 $ 1.216,00 $ 1.216,00 $ 1.216,00

Tabla N°22. Gastos administrativos. Depreciacion.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

"Amortizacidon" de Gastos de Pre-Operacionales
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Gastos Pre-operacionales S 2600 $ - S - S - S -

Tabla N°23. Gastos administrativos. Gastos pre-operacionales.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

Como resumen, los gastos administrativos estan colocados dentro de la siguiente

tabla N°24, haciendo un total de $45.012,00 el primer afio. De igual forma, se espera

tener los mismos gastos para el resto de afios evaluados.
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos y Salarios / afio S 31356 $ 31356 $§ 31356 S 31356 S 31.356
Serv. Basicos / afio S 540 $ 540 S 540 S 540 S 540
Suministros al afio S 360 S 360 $ 360 S 360 S 360
Asesoria / afio S 1.800 S 1.800 S 1.800 S 1.800 S 1.800
Internety Celular S 540 S 540 S 540 S 540 S 540
Alquiler S 6.600 $ 6.600 $ 6.600 S 6.600 $ 6.600
Deprec. Area Adm. / afio S 1.216 S 1.216 S 1.216 S 1.216 S 1.216
Gastos Pre-operacionales S 2.600 $ - S - S - S -
TOTAL GASTOS ADM. S 45012 $ 42412 S 42412 $ 42412 S 42412

Tabla N°24. Gastos administrativos. Gastos administrativos resumen.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

6.2) Ingresos proyectados

Una vez explicados los gastos en los que incurre la empresa para su
funcionamiento, se proponen alternativas de venta de publicidades para poder
evaluar la efectividad de nuestro crecimiento econémico. Recordemos que Venda
Bien puede ser vendida por la gran aceptacion o positivismo que notamos en la
investigacion de mercado. Sin embargo, no realizaremos ningun cobro por la misma,
ya que es uno de nuestros objetivos mantener informados a los tenderos y otro de
ellos es asegurarle a la empresa que pauta con nosotros que su anuncio llegara a la

tienda sin ningun condicionamiento.

La revista se mantendra por la ventas de diferentes publicidades en lugares
especificos de la revista, en la tabla N°25 detallamos el total de las ventas. Donde
encontramos que las portadas y contraportadas tienen un valor de $1150,00 cada una
y las publicidades interiores de la revista tiene un precio de $1000,00 cada una. En
la tabla se muestran totales y se explica en la descripcion por cuantas publicidades se

calcula el valor.

Tenemos en cuenta que la tabla expresa en la parte inferior el calculo anual por
$142.200,00.
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INGRESO POR VENTA DE PUBLICACIONES

Descripcion

Portada S 1.500,00 S 1.500,00 S 1.500,00 S 1.500,00 S 1.500,00
Contraportada S 1.300,00 S 1.300,00 S 1.300,00 S 1.300,00 S 1.300,00
Portada y contraportada interior x2 S 2.300,00 $ 2.300,00 S 2.300,00 $ 2.300,00 $ 2.300,00
Pagina interior x6 S 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
Insert S 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00
INGRESOS POR VENTA DE PUBLICIDAD $ 11.850,00 $ 11.850,00 $ 11.850,00 $ 11.850,00 $ 11.850,00

INGRESO POR VENTA

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades Vendidas al Mes 1 1 1 1 1
Venta de publicidades S 11.850,0 $ 11.850,0 $ 11.850,0 $ 11.850,0 $ 11.850,0
Precio de Venta S - S - S - S
Ingresos Mensuales S 11.850,00 $ 11.850,00 $ 11.850,00 $ 11.850,00 $ 11.850,00
INGRESOS ANUALES S 142.200,00 $ 142.200,00 $ 142.200,00 $ 142.200,00 $ 142.200,00

Tabla N°25. Proyeccion de ventas.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

6.3)

Estados de resultados proyectados

La revista pretende manejar los mismos costos directos y administrativos,
como ya hemos mencionado anteriormente, es por eso que la variacion entre los
afios no es notable. Sin embargo si hacemos un cambio en el precio de nuestras
publicidades, podemos ver codmo los estados de resultados y los indices varian
notablemente. Para poder analizar la sensibilidad de este negocio, primero
debemos revisar el conjunto de los estados de resultados del modelo optimista
que hemos considerado con los datos de paginas anteriores, manteniendo las
ventas en un $142.200,00 anual, los estados serian como las tablas presentadas

a continuacion.

En nuestro estado de pérdidas y ganancias, tenemos utilidad en todos los
periodos, cada periodo va creciendo, no tan significativamente pero el
incremento es favorable para la empresa. Esto significa que, dentro de una el
nivel de ventas que hemos colocado como meta, nos permite alcanzar utilidades

por encima de los veinte mil délares anuales.
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Revista a minoristas - Venda Bien
ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES PROYECTADOS

| | ho1 | _aRo2 | A3 | _Aiod | _Aos

VENTAS S 142.200,00 $ 142.200,00 $ 142.200,00 $ 142.200,00 $ 142.200,00
(-) Costo directos S (56.496,00) S (56.496,00) S (56.496,00) S (56.496,00) S (56.496,00)
(-) Gastos Administrativos S (45.012,00) S (42.412,00) S (42.412,00) S (42.412,00) S (42.412,00)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL S 40.692,00 S 43.29200 S 43.292,00 S 43.292,00 $ 43.292,00
(-) Gastos Financieros S (2.603,90) S (1.670,42) S (618,55) S - S -

(=) VAIT S 38.088,10 S 41.621,58 S 42.673,45 S 43.292,00 $ 43.292,00
(-) Participacién Trabajadores 15% S (5.713,21) S (6.243,24) S (6.401,02) S (6.493,80) S  (6.493,80)
(-) Impuesto a la Renta 2% S (7.122,47) S (7.783,23) $ (7.979,93) $ (8.09560) $  (8.095,60)
UTILIDAD NETA $ 2525241 $ 27.59511 S 2829250 $ 28.702,60 $ 28.702,60

Tabla N°26. Proyeccion de estado de resultados.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero.

6.4) Flujo de caja proyectado

Luego del andlisis respectivo, concluimos que los flujos de efectivo para
los cinco siguientes afios son todos positivos. El primer afio el flujo sera de
$31.943,71 aproximadamente y culminara el quinto afio con $134.214,61 como

flujo de efectivo acumulado.

En la tabla N°27 podemos ver como los flujos ascienden anualmente
debido a al incremento en la utilidad, especialmente en el cuarto y quinto afio

donde las salidas de dinero por concepto de préstamos ya no son contempladas.

Revista a minoristas - Venda Bien
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

| Ahoo | ior | A2 | i3 | aRod | Aios ]

INVERSION INICIAL $ (27.678,00)

UAIT $ 3808810 S 41.621,58 S 42.673,45 S 43.292,00 $ 43.292,00
Pago Part. Trab. $ - S (5.713,21) $ (6.243,24) S (6.401,02) S  (6.493,80)
Pago de IR $ - $ (7.122,47) $ (7.783,23) $ (7.979,93) $  (8.095,60)
EFECTIVO NETO $ 3808810 S 2878589 S 28.64698 S 28911,05 $ 28.702,60
(+) Deprec. Area Adm. $ 121600 $ 121600 $ 121600 $ 121600 $  1.216,00
(+) Préstamo concedido S (7.360,39) S (8.293,87) S (9.345,74) S - S -
FLUJO NETO DEL PERIODO $ - $ 3194371 $ 21.708,02 $ 20.517,24 $ 30.127,05 $ 29.918,60
(+) Saldo Inicial $ -8 - 0§ 31.943,71 $ 53.651,73 $ 74.168,96 $ 104.296,01
(=) FLUJO ACUMULADO $ - $ 3194371 $ 53.651,73 $ 74.168,96 $ 104.296,01 $ 134.214,61

Tabla N°27. Proyeccion de flujo de caja.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero

El crecimiento del segundo afio en efectivo esta por encima del 67.9%,

mas de la mitad del saldo anterior. Indicando los siguientes afios un crecimiento
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fuerte en suma pero en comparativo con el periodo anterior no presentan
variaciones tan grandes como la del primer afio. Esto se debe a que mientras mas

grande sea el momento, la variacion va a ser menos significativa.

6.5) Analisis del punto de equilibrio

Venda Bien no tiene un producto sujeto a un precio estandar por unidad,
por consiguiente la forma tradicional por la que se mide el punto de equilibrio
no es aplicable en nuestro caso. Debemos utilizar un monto de venta que coloque
nuestros costos y gastos en cero y asi no incurramos en una pérdida para la

revista.

Para determinar los valores recordemos que el total de los gastos
administrativos es $45.012,00, a los que debemos sumarle la mano de obra fija
$11.256,00, considerada dentro del proceso productivo de la revista y también
los gastos financieros considerados como intereses fijos $2.603,90. El valor total

de los costos fijos de la revista es $58.871,90.

Recordemos también que los valores colocados como variables
corresponden unicamente al costo de impresion de la revista, un total de
$45.240,00. Es considerado como variable por que depende el costo de la

impresion y de las unidades para mantenerse o variar.

Con estos dos datos sabemos que nuestro costo total es de $104.111,90
afio, y esta misma cantidad divida para los doce meses nos da como resultado
$8.675,99. Valor que sera considerado como punto de equilibro refiriéndonos al
valor minimo de ventas de publicidades que debe realizarse para poder alcanzar

cubrir los costos y no incurrir en pérdidas.

El desglose del punto de equilibrio, es decir, cuantas y cuéles publicidades
se decidiran periodo a periodo, conforme el seguimiento de las ejecutivas de
cuenta. No debe faltar la venta de la portada y contra portada de la revista ni de
las publicidades internas. Los inserts pueden ser obviados en caso de no
conseguir la venta en el mes analizado. Podemos ver a detalle la informacion

descrita en la tabla N°28.
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COSTOS FIJOS Afio 1

Sueldos y Salarios / afio S 31.356,00
Serv. Basicos / afio S 540,00
Suministros al afio S 360,00
Asesoria / afio S 1.800,00
Internet y Celular S 540,00
Alquiler S 6.600,00
Deprec. Area Adm. / afio $ 1.216,00
Gastos Pre-operacionales S 2.600,00
MOD Fija S 11.256,00
Gastos financieros S 2.603,90
TOTAL COSTOS FlJOS S 58.871,90

COSTOS VARIABLES Afio 1l

Costo de impresion S 45.240,00
TOTAL COSTOS VARIABLES S 45.240,00
TOTAL COSTOS S 104.111,90
PE MENSUAL S 8.675,99

Tabla N°28. Punto de equilibrio.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero

6.6) Analisis de sensibilidad

Este plan de negocios ha evaluado dos escenarios con el fin de encontrar
una variable sensible dentro de sus componentes financieros. Hemos hallado
que, la variable mas influyente son los precios de nuestras publicidades, y sobre

las cuales hemos desarrollado un modelo conservador y otro optimista.

En el modelo conservador, nuestras ventas ascendian a $142.200,00
anuales considerando los precios por publicidades un total de $11.850,00 por
mes. Si modificamos el valor de las publicidades, disminuyendo el precio para
hacerlo mas atractivo a las empresas que pautaran en la revista, tendremos que
las ventas ya no seran el valor indicado, sino que descenderan a $121.200,00

anual, producto de una venta de $10.100,00 mensual.

Se modifica el precio entonces, de las publicidades en general, quedando
un comparativo tal y como lo expresa la tabla N°29. Las diferencias pueden verse

mejor cuando analizamos las tasas de retorno de ambos escenarios. Las dos son

47



positivas, como el valor presente pero el periodo de recuperacion es menor en el

escenario conservador. Recién al 4 afos se recupera la inversion inicial.

INGRESO POR VENTA DE PUBLICACIONES

Escenario Escenario Escenario Escenario

Descripcion conservador  optimista conservador optimista
unitario unitario TOTAL TOTAL

Portada S 1.200,00 S 1.500,00 S 1.200,00 S 1.500,00
Contraportada S 1.000,00 S 1.300,00 S 1.000,00 S 1.300,00
Portada y contraportada interior x2 $ 1.000,00 $ 1.150,00 S 2.000,00 $ 2.300,00
Pagina interior x6 S 900,00 $ 1.000,00 S 540000 $ 6.000,00
Insert $ 500,00 $ 750,00 S 500,00 $ 750,00
INGRESOS POR VENTA DE PUBLICIDAD $ 4.600,00 $ 5.700,00 $ 10.100,00 $ 11.850,00
VENTA TOTAL DE PUBLICIDAD ANUAL $ 121.200,00 S 142.200,00

Tabla N°29. Comparativo de ventas.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero

La revista Venda Bien, es muy sensible a los cambios en los precios de sus
publicidades. De forma positiva, recalcamos que ambos escenarios analizados
son positivos en cuanto a indicadores financieros, ya que ambas ventas
mensuales estan por encima del punto de equilibrio encontrado en la seccion

anterior.

En caso de existir estos cambios para la venta de publicidades, los estados
financieros se verian con variaciones considerables, las ganancias serian
menores pero en ningun periodo se vuelven negativas. A pesar de que Venda
Bien es un negocio sensible a los cambios en la venta de publicidades, el minimo

a vender es aun menor que las ventas del escenario conservador.

6.7) Indices financieros

Los indicadores solicitados, reflejan la rentabilidad del negocio, que tan
provechoso es, cuanto podria darnos de ganancia de realizarse. Si consideramos
un escenario optimista, el valor presente neto (VNA), con una tasa de descuento
del 20% es de $52.442,64, cifra atractiva para una inversion y negocio de este
tipo. Ademas, analizamos en la tabla N°30 las tasa interna de retorno (TIR),
cercana a 96% muestra que el negocio es sumamente rentable, aun siendo

entrega gratis.
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En cuanto al tiempo en el que retorna la inversion, consideramos que
dentro del mismo primer afio ya se esta recuperando la inversion de $27.678,00,
con un flujo mayor en $4.265.71. Es decir, que el flujo del primer afio $31.943,71

puede tranquilamente pagar la inversion inicial total.

Revista a minoristas - Venda Bien
CALCULO DE TIR Y VAN

| Ao | Aol | ARo2 | ARo3 | Aos | Ados |

INVERSION TOTAL $ (27.678,00)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (27.678,00) $ 3194371 $ 21.708,02 $ 20.517,24 $ 30.127,05 $ 29.918,60
$ 426571 $ 25.973,73

TASA DE DESCUENTO 20%
VNA S 52.442,64
TIR 96%

Tabla N°30. Valor presente neto y tasa de recuperacion.
Fuente. Conclusiones de primera fuente, analisis financiero

7) Viabilidad del proyecto

Hemos demostrado mediante el desarrollo de este plan de negocios que, el negocio es
un negocio rentable y con un futuro rentable por ser el Unico en el mercado. Aqui se

exponen las conclusiones sobre el analisis realizado:

e EIl mercado esta completamente desabastecido, no hay quien brinde un servicio
similar.

e EIl nivel de aceptacion entre el mercado objetivo es sumamente alto, lo que
argumenta ante las empresas que pautan, que el canal minorista esta interesado en
esta propuesta.

e La gente esta dispuesta a pagar por una revista de estas caracteristicas pero Venda
Bien es otorgada de forma gratuita. Esto permitira que el nivel de alcance de las
publicidades sea del 100% y convencera a las marcas que deseen pautar que es
una inversion sin obstaculos.

e Propone una alianza estratégica con una empresa de investigacion de mercados,
Venda Bien promocionara sus productos y utilizara su data y ellos entregaran la
revista en su levantamiento de campo disperso en Guayaquil.

e El proyecto es sumamente rentable, los flujos son positivos desde el primer afio y

si se alcanza el minimo requerido en ventas, la empresa puede caminar muy bien.
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