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PREFACIO

Los alumnos desde la edad preescolar (3 a 6 afos) hasta la universidad (23 — 24 afios
aprox.) utilizan una gran variedad de productos escolares que les permite realizar de una manera
mas adecuada el proceso de aprendizaje. Cada ciclo escolar, los padres de familia, las
instituciones educativas y otros sectores afines se interesan en adquirir Utiles escolares que

favorezcan este proceso y que ademas sean de buena calidad y a precios justos.

En la actualidad existen empresas dedicadas a este fin, sin embargo, el mercado
objetivo se interesa cada vez mas en la busqueda de nuevas ofertas que cumplan con los

estandares de calidad esperados y que al mismo tiempo tengan un precio accesible.

Este trabajo responde a una iniciativa de inversion en este campo, luego de un sondeo
preliminar en cuanto a la necesidad de cubrir estos aspectos, que permiten a los consumidores

obtener beneficios a largo plazo.

Es necesario tener en cuenta que la oportunidad de traer materiales de buena calidad a
costos favorables puede ser una opcién para todos los interesados. Sin embargo las decisiones
dependeran de la oportunidad de satisfacer la demanda, con los requerimientos antes

mencionados y del valor que pueda generar a los inversionistas de la empresa.

El mercado investigado se centra en la ciudad capital, en centros educativos que
atienden diferentes niveles. Se tuvo algunos contratiempos debido a que las diferentes empresas
deben tener en su poder las muestras durante cierto tiempo para poder ser evaluadas por

quienes las utilizan y esto hace que las visitas se retrasen.

Agradezco la colaboracion de la empresa interesada en el estudio ya que permitieron
todas las acciones que fueron necesarias para la investigacion. Ademas a mi asesor Adrian Licht
por todos sus conocimientos y experiencia aportados durante la elaboracion del estudio. Y por
ultimo a la Universidad del Valle de Guatemala por haberme brindado todas las herramientas

necesarias para mi desarrollo profesional.
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RESUMEN

En la actualidad existe una busqueda constante por encontrar productos de buena
calidad a un precio accesible, esa no es la excepcion para los productos para el desarrollo

educativo, en donde se incluyen utiles escolares de todo tipo.

Se encuentra la posibilidad de introducir una marca de Utiles escolares, reconocida

internacionalmente, al pais. De aqui surge la inquietud de realizar el siguiente estudio.

El objetivo principal es determinar qué tan factible resulta la inversién en la introduccién
de una nueva linea de productos para competir en el mercado de Utiles escolares. Apoyandose

en un estudio de mercado y un estudio econédmico financiero.

El primero consiste en determinar el mercado objetivo y la cantidad que ellos demandan,
asi como la competencia que ya existe, para con esto determinar si existe posibilidad de

introducir el producto marca X compitiendo con calidad y precio.

El segundo, elaborando un flujo de caja y Estado de Resultados que sirven de base para
el calculo del Valor Presente Neto que representa la inversion y de la Tasa Interna de Retorno
que genera el proyecto. Estas ultimas son las que ayudan a determinar la factibilidad de realizar

el proyecto.
Obviamente el resultado obtenido en este estudio no garantiza que las compras, ventas,

gastos y demas costos asociados, asi como la rentabilidad sean datos exactos, pero si sirve

como herramienta para tomar la decisién sobre la inversion.
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l. INTRODUCCION

El sector educativo del pais tiene la necesidad, tanto a corto como a largo plazo, de procurar,
tanto a docentes como a los alumnos los insumos necesarios para realizar una labor de
ensefianza-aprendizaje de calidad, a costos accesibles para su uso continuo. Uno de los
aspectos a considerar es la adquisicion de utiles escolares. Este tipo de producto es consumible

y de uso constante por lo que se requiere de buenos productos a precios adecuados.

Esta iniciativa responde a la necesidad de contar con una mayor variedad y calidad en la
oferta actual de este tipo de productos. En esta linea, este trabajo consiste en el estudio de
factibilidad sobre la inversion en un proyecto para la introduccion de una nueva linea de

productos escolares al mercado nacional.

Los productos marca X son la segunda marca lider en Estados Unidos en la rama de
material escolar, contando con presentaciones que satisfacen todas las necesidades del
mercado. Ademas cuentan con el respaldo de instituciones que garantizan su no toxicidad, factor

importante debido a que estan enfocados en nifos.

El analisis permite determinar, mediante un estudio de mercado y un estudio financiero la
viabilidad de realizar el proyecto. El mercado objetivo se determina mediante el estudio de la
oferta, la demanda y por tanto del precio. La oferta de utiles escolares esta dada principalmente
por productos importados, y la demanda por todas las librerias, centros escolares y padres de
familia. Por medio de un analisis de precios se establece el precio de venta de los productos

marca X y en consecuencia, se determina el mercado objetivo.

La aceptacion de los productos marca X se determina por medio de demostraciones a
diferentes grupos como: maestros y maestras de diferentes niveles educativos, estudiantes de
primaria, estudiantes de secundaria, estudiantes universitarios (en especial de arquitectura,
disefio grafico, educacion), padres de familia, administradores educativos y diferentes

instituciones sobre la calidad y presentacion, elaboradas en una muestra del mercado objetivo.

Mediante la utilizacion del Analisis de Sensibilidad, calculo de la Tasa Interna de Retorno,

calculo del Valor Presente Neto, Flujos de Efectivo, se determina la factibilidad del proyecto.



. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO MARCA X

A. Datos generales

Se reconoce a la marca X como uno de los principales distribuidores de material educativo
en los Estados Unidos. Todos los productos son fabricados con la mejor tecnologia y con materia
prima de la mejor calidad. Es miembro de la NSSEA (National School Supply Equipment
Association), NAMTA (National Art Material Trade Association) y HIA (Hobby Industry of
America), instituciones que garantizan la calidad de los productos. Ademas, debido a que estos
productos son desarrollados para ser utilizados por nifios de todas las edades, se certifica la no

toxicidad de los mismos.

1. Presentacién, empaque y colores. La marca X ofrece sus productos en

presentaciones que son atractivas tanto para el minorista como para el mayorista.

Cuentan con presentaciones que van desde sets hasta presentaciones de galon.

En cuanto a colores presenta los colores primarios y secundarios, que son los basicos,

ademas del negro y blanco. Todos colores brillantes muy atractivos.

El empaque puede ser individual o en paquetes de 8, en la mayoria de los casos,
dependiendo de la necesidad del cliente. Todos los productos vienen en cajas de carton
debidamente identificadas con el logo de la marca X. El empaque también resulta atractivo para

el cliente.

En todas las gamas de productos: crayones, goma, témperas, pintura de dedos, etc., se
ofrecen productos innovadores, por ejemplo, crayones de madera bicolor, con borrador, o

crayones de cera lavables. Esto con el fin de ofrecerle al cliente mejores alternativas.



B. Productos seleccionados

De acuerdo al catalogo de productos marca X, se procedid a determinar cuales de los
productos para uso escolar y artes manuales se ajustaban a la demanda del mercado,
principalmente los productos basicos. Basandose en informaciéon otorgada por personas que se
desenvuelven en ese sector, se seleccionaron los siguientes articulos. Es importante mencionar
que los productos seleccionados son solo para realizar el estudio y es probable que se determine

que cierto articulo no es conveniente que se distribuya.

TABLA No. 1: PRODUCTOS SELECCIONADOS

PRODUCTO SELECCIONADO PRESENTACION
Crayoén de cera Jumbo 8 colores
Goma con brillantina 16 onzas
Goma escolar 8 onzas / galén
Paletas de madera 150 unidades
Yeso dustless color y yeso dustless blanco 12 unidades
Yeso blanco regular y yeso color regular 16 unidades
Yeso jumbo 3 - 5 unidades
Pintura de dedos set 8 colores
Crayones de madera triangulares 10 colores
Crayones de madera regular 12 - 24 - 36 colores
Crayones de madera regular 250 unidades
Marcadores punta fina lavables 10 - 36 colores
Marcadores punta gruesa 10 colores
Pintura de dedos 8 onzas - 16 onzas
Témpera 8 onzas - 16 onzas
Crayon de cera regular 16 -24 - 64 - 800

unidades




I1l. ESTUDIO DE MERCADO

A. Demanda

Segun el Ministerio de Educacion, hasta marzo de 2006, existen en el pais 36,167 centros
educativos publicos y privados. Ademas estima una poblacion estudiantil superior a los 4
millones, de los cuales alrededor de 2 millones estudian el nivel primario. ' Todos estos centros

son nuestro mercado objetivo potencial.

Basicamente a las personas que se quiere llegar es a nifios de pre-primaria y primaria, ya
que estos son los qué mas utilizan los productos de artes como crayones, tempera, pintura de
dedos, etc. Por esto, la demanda de utiles escolares esta dada principalmente por las
instituciones educativas a nivel de pre-primaria y primaria, asi como madres de familia que

adquieren los diferentes articulos para la educacion.

No todos los utiles escolares se fabrican nacionalmente, se considera que la mayor parte
proviene de importaciones. Para determinar la cantidad de Utiles escolares ( en US $) que se
importan se acudié al Banco de Guatemala para obtener la informacién sobre las partidas

arancelarias a las cuales pertenecen los Utiles escolares que se detallaron anteriormente.

TABLA No. 2: PARTIDAS ARANCELARIAS?

PARTIDA DESCRIPCION
BOLIGRAFOS; ROTULADORES Y MARCADORES CON PUNTA DE FIELTRO U OTRA PUNTA POROSA;
9608 ESTILOGRAFICAS Y DEMAS PLUMAS; ESTILETES O PUNZONES PARA CLISES DE MIMEOGRAFO

("STENCILS"); PORTAMINAS; PORTAPLUMAS, PORTALAPICES Y ARTICULOS SIMILARES; PARTES DE ESTOS

9r032000|Rotuladores y marcadores con punta de fieltro U otra punta porosa

98083100]Para dibujar con tinta china

9609  [LAPICES, MINAS, PASTELES, CARBONCILLOS, TIZAS PARA ESCRIBIR O DIBUJAR Y JABONCILLOS (TIZAS) DE SASTRE

96081010 Con funda de madera

96091090 Otros

98099010 Tizas para escribir o dibujar

3213 COLORES PARA LA PINTURA ARTISTICA, LA ENSENANZA, LA PINTURA DE CARTELES, PARA MATIZAR O PARA
ENTRETENIMIENTO Y COLORES SIMILARES, EN PASTILLAS, TUBOS, BOTES, FRASCOS O EN FORMAS O ENVASES SIMILARES

J23000]Colores suridos

32139000 Los demas

1301  |GOMA LACA; GOMAS, RESINAS, GOMORRESINAS Y OLEORRESINAS (POR EJEMPLO: BALSAMOS), NATURALES

13011000|Goma laca

' Revista: La Papeleria de hoy. Septiembre 2006. no. 136.
2 http://www.banguat.gob.gt/estaeco/ceie/sac.pdf



La cantidad demandada esta formada por el total de las importaciones mas la cantidad que

se produce nacionalmente menos lo que se exporta. Dado a que la informacion de la produccion

nacional es limitada, la demanda se estimara en porcentajes de acuerdo al mercado que se

pretende alcanzar en cada renglén.

Con el numero de partida arancelaria obtenida en el Banco de Guatemala, se puede obtener

la cantidad que se ha importado en el ultimo afio. La siguiente tabla muestra este total.

TABLA No. 3: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMERO DE PARTIDA Y PAIS DE ORIGEN DE

ENERO A DICIEMBRE 2005°

GOMA
PARTIDA PAIS ORIGEN VALORCIF JPESOEN Kg.| GASTOS
13011000 COSTARICA 22 .8098.00 2028 F346.00
ESTADOS UNIDOS §8,447.00 2996 $1,025.00
SLILZA §2,063.00 277 $1,923.00
TOTAL $33,319.00 5301 $3,794.00
YESOS
PARTIDA PAIS ORIGEN VALORCIF |PESOENKg.| GASTOS
96099010 ALEMANIA $781.00 a3 $22.00
ALISTRIA $231.00 35 $14.00
BELGICA $1,263.00 134 §76.00
CHILE $133.00 13 $10.00
CHIMA $223,091.00 40968 £20506.00
COREADELSUR $16 624.00 1787 $1.145.00
ESPAMNA $738.00 78 $48.00
ESTADOS UNIDOS $129508.00 13645 £794.00
[SLAMDIA §7.962.00 k] £520.00
ISRAEL $18281.00 1963 F4613.00
ITALIA F4.129.00 4413 £280.00
JAPOM F662.00 70 $20.00
MALASIA $117.00 12 $7.00
MEXICO $1598,863.00 51279 $8,701.00
FPAISES BAJOS $1,397.00 144 $64.00
P AR ARA §477.00 43 $45.00
REING LINIDO $9,816.00 1055 $1,075.00
SUILZA 4700 & $13.00
TANAN $3,362.00 356 F208.00
TURGLIA $5,822.00 626 F593.00
TOTAL $506,845.00 101327 $34,668.00

8 http://www.banguat.gob.gt/estaeco/ceie/hist/pdfs/2005/ta/origen/kf-116_2005.pdf




TABLA No. 3: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMERO DE PARTIDA Y PAIS DE ORIGEN DE
ENERO A DICIEMBRE 2005*

CRAYONES DE MADERA
PARTIDA PAIS ORIGEN VALORCIF | PESOEN K| GASTOS
96091010 ALEMANIA $126,800.00 14442 $5,528.00
ALISTRIA $1,967.00 281 f85.00
BELGICA $238.00 43 $15.00
BRASIL $96 231.00 12345 $5,051.00
CAMADA f63.00 8 $13.00
CHILE £10.00 £0.00
CHIMA £1,784070.00] 606506 |§164911.00
COREADELSUR $209.00 25 $11.00
COSTARICA $2,093.00 266 F171.00
EL BALVADOR $46 23000 57549 $1.123.00
ESPAMNA $2733.00 346 £211.00
ESTADOS UNIDOS $28 408.00 45M $4,205.00
FRAMCIA $410,081.00 51840 26 421.00
HOMDURAS $21,803.00 N £492.00
HOMG KONG $192,268.00 139646 £322.281.00
INDOMESIA $£11.00 1 £32.00
JAPOM $11,988.00 1629 £740.00
MEXICD £418,298.00 aE397 $8,394.00
MICARAGUA §77.00 g £2.00
PAMNARA $22510.00 4133 $2,405.00
FERL £48.00 ] £0.00
REPUBLICA CHECA $52343.00 GFE1 $4,886.00
SANTA ELEMA(REINO UNIDOY)  §6,114.00 7an F690.00
TAILAMNDIA $20,175.00 Eliay $1,123.00
TURGLUIA £4,242.00 a54 F442.00
WVEMEZUELA $170,198.00 13327 $2,740.00
WIE T AR $45,761.00 733 F609.00
TOTAL $3.455,778.00| 924575 |%$261,558.00

4 http://www.banguat.gob.gt/estaeco/ceie/hist/pdfs/2005/ta/origen/kf-116_2005.pdf




TABLA No. 3: CANTIDAD IMPORTADA POR NUMERO DE PARTIDA Y PAIS DE ORIGEN DE

ENERO A DICIEMBRE 2005°

MARCADORES PUNTA FINA
PARTIDA PAIS ORIGEN VALORCIF | PESOENKg] GASTOS
96082000 ALEMARNIA §657,683.00 39730 $25,938.00
ARGEMTIMNA $14,6558.00 1182 $556.00
BRASIL $14,076.00 1146 $300.00
CHILE §3,307.00 199 $285.00
CHIMA, §358,273.00 46465 $35,743.00
COLOMBIA §6,968.00 41 $702.00
COREADEL SUR $349,770.00 2378 $2,292.00
COSTARICA $11,756.00 7 $1,856.00
EL SaLVADOR §6,208.00 ga3 $228.00
ESPANA §35,796.00 21448 §2,952.00
ESTADOS UNIDOS F1a87.510.00 12083 §13,230.00
FRAMNCIA F213,749.00 12803 §11,723.00
HOMDLURAS Fz20.00 1 F6.00
HOMNG KOMNG F14176.00 aa0 §1.869.00
MDA f3.865.00 2N §209.00
[TALLA F173,486.00 25784 §9,265.00
JAFOMN F3982,459.00 23581 §16,599.00
ALATIA F13622.00 g14 F943.00
MEXICO F493,465.00 444490 27 72500
MICARAGLA §238.00 14 f25.00
MLUIEYA ZELANDIA fa.671.00 5748 §433.00
PAIS MO CODIFICADOD F124.00 B F0.00
PAISES BAJOS §292.00 17 far.on
PAMARA §16,336.00 964 §1.042.00
FERL F25.024.00 1501 §5,084.00
REIMNO LIMIDO f1.511.00 an §106.00
LA §14,261.00 241 §305.00
TAILANDIA F464.00 26 F17.00
TANAN §18,956.00 1125 §1,027.00
TOTAL $2,737,827.00] 221558 |$160,517.00

Sobre el total importado de cada partida en el ultimo afo se dara un porcentaje, que
representa el total del mercado que se pretende alcanzar en un afio. El porcentaje de cada
partida que pertenece especificamente a cada producto no esta disponible, por lo que el

porcentaje se calculara sobre el total mencionado anteriormente.

De acuerdo al analisis de precios que se muestra en la parte C de este mismo capitulo, se
concluyé que ciertos productos no eran competitivos. Es por esto que, en la tabla No. 4, no

aparecen los porcentajes de todas las partidas arancelarias anteriores.

° http://www.banguat.gob.gt/estaeco/ceie/hist/pdfs/2005/ta/origen/kf-116_2005.pdf



TABLA No. 4: CANTIDAD QUE SE PRETENDE ALCANZAR EN EL MERCADO

PRION DESCRPCON |yporacion sucAuanen s uEscano |aucainagenest vgseapol ™2 | V4| negpracin
32131000 Crayones de cera, témpera, finger paint | $408,702.00 2.00% §8.174.04 A% |12%|  F9R1267
SR052000 | Marcadores punta fina $2,737,827.00 0.25% §6 844,57 1%  [12%| §8.815.81
9R0S1010) Crayones de madera $3,455,778.00 1.00% §34 557 78 10%  |12%| $42575.18
SR095010] Yesos $406,845.00 200% $10,136.90 0%  [12%|) §12.4808 66
13011000 Gorna con brillanting $33,319.00 0.50% §166.60 000% [12%  $186.59
$73,678.91

TOTAL @565,117.28

La tabla anterior muestra el porcentaje de cada valor CIF de importacion (incluye el valor del
seguro y del flete), por partida arancelaria, que se pretende alcanzar en el primer afio. Estos
porcentajes se estimaron conservadoramente, haciendo un aproximado de todos los articulos

que se incluyen en cada partida. Este dato no es publico, por eso los datos son aproximados.

B. Oferta

La oferta de utiles escolares esta representada por todas las marcas presentes en el
mercado, las cuales, en su mayoria, son marcas internacionales que se importan a nuestro pais
por medio de diferentes instituciones. Las importaciones de productos analizados en este trabajo
se resumen en la tabla No. 3. El valor de venta es consecuencia de la adicion, a estos valores,
de los costos y gastos locales de los importadores asi como de su ganancia para poder
ofrecerlas al mercado. El valor de las importaciones (en US$) es el valor reportado en las
partidas arancelarias anteriores. Se utiliza el valor CIF (Cost Insuranse- Freight), el cual incluye
el valor del flete y del seguro. No se cuenta con la informaciéon exacta para calcular en forma
confiable el precio de venta de los importadores a los puntos de venta al menudeo de los
productos de los competidores por el motivo de que mucha de la informacion requerida para la
determinacion de los costos y gastos locales de los importadores y su utilidad no son datos

publicos y no son faciles tampoco de inferir de la informacién existente.

A nivel nacional se encuentra la marca Tucan, fabricada por Grupo Tucan Guatemala, que
se considera como el productor nacional de mayor impacto. La cantidad exacta que se produce
no es informacioén publica, por lo tanto, como se menciond en la parte de demanda, se considera
que la oferta esta dada principalmente por la cantidad total importada, principalmente de China y

México.



La siguiente tabla muestra las diferentes marcas ofertadas en el mercado nacional de

productos con presentaciones iguales o similares a los productos marca X.

TABLA No. 5: MARCAS OFERTADAS EN EL MERCADO NACIONAL

- o - = =T =T, T,
Z | i g lEalE 5 [
Elgs]| = e = = ) )
e = L Kl x| x| w
=lzzlz| 8 [E2|E5]|85(2g
= | o -1 = = m = ﬂ Sl S| =
el ol 2 =z |ZZ2|=zF|ETIES
=] 3] o =) = = L s
= | 2 L = TIZ|Ex o
= |u=] = E |z x|k s x
o= = | |x o o
MARCA = @ o = (& (&
PLASTICOLA =
RESISTOL =
TUCAH
CRAYOLA = =
BIC
STAEDLER
FABER CASTELL = =
PRISMACOLOR =
JOn = = = = =
JUMBO =

C. Precio

1. Determinar precio de venta. Los precios de venta de los productos marca X se
obtienen del precio FOB (Free on board — colocado en el transporte) del distribuidor

multiplicado por un factor establecido por la empresa interesada en el estudio de mercado y la

tasa de cambio.

PRECIO DE VENTA = Precio FOB * Factor * Tasa de cambio

a. Factor. Elfactor incluye:

= Flete maritimo internacional.

= Seguro.

= Derecho Arancelario de Importacion (DAI).

= Impuesto al Valor Agregado de la importacion (IVA).

=  Tramites Aduanales (gastos de nacionalizacion del producto).

= Gasto y flete interno.

= Almacenaje.

= Margen para gastos de operacion locales y ganancia requerida por la empresa local

interesada.
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=  Compra de documentos.

b. Tasa de cambio. La tasa de cambio utilizada es Q. 7.67 / 1 US$

Con base a la formula anterior se calcularon los siguientes datos (Notar que los precios de

venta no incluyen el IVA).

TABLA No. 6: PRECIOS DE VENTA PRODUCTOS MARCA X

PRODUCTO PRESENTACION PRECIO EN O

Goma hrillantina 2 onzas Q2647
Goma hrillantina 8 onzas /8 colores @2211.74
Gorma escolar galdn Q112,27
Goma escolar 2 onzas (19449

Paletas de madera 150 unidades 1497
Paletas de madera colores 150 unidades 1497
Yeso dustless blanco 12 unidades 1483

Yeso blanco regular 16 unidades 214,38

eso dustless color 12 unidades G121

Yeso color regular 16 unidades 214,93

Yesojumhbo 3 unidades CI6.A7

Yesojumbo A unidades 212.04
Pintura de dedos set 2 colores Q5276
Pintura de dedos 2 onzas 218.07
Pintura de dedos 16 onzas 219,35
Tempers 16 onzas 2231
Tempers f colores 252.94
Tempers galdn G147 62
Teémpers econdmica 16 onzas 217.689
Cravones de madera triangulares 10 colores Q3012
Crayvones madera regular 12 colores 214.06
Crayvones madera regular 24 colores Q27.93
Crayvones madera regular 36 colores 241 .44
Crayvones madera regular 250 unidades 2355.96
Cravones cera regular 2 colores Q292

Cravones cera regular 16 unidades 215.48

Cravones cera regular 24 unidades Q7.48

Cravones cera regular A4 unidades 214917
Cravones cera regular 200 unidades Q293.90
Cravones cera jumbn 2 colores 216.61
Marcadores punta aruesa lavables 10 colores 21369
Marcadores punta gruesa 2 colores 2145.33
Marcador punta fina A6 unidades Q2647
Marcador punta fina 10 unidades 219,49
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2. Analisis de precios. Es necesario contar con precios de la competencia, mencionada

en la Oferta, para determinar si los productos X son competitivos en cuanto a precio.

Para esto se recurrié a diferentes librerias de prestigio en el pais:

= Libreria Tivoli

= Office Depot

= Sdper Tiendas Paiz
= Papeleria Arriola

=  Impex

= Libreria Progreso

= Platino

En cada una de estas librerias se cotizaron los productos con presentaciones vy
caracteristicas iguales o similares a las presentaciones de los productos marca X. Con la
informacion obtenida se elaboré un cuadro comparativo, el cual se muestra en los anexos, que

muestra la diferencia, positiva o negativa, entre los precios.

En algunos casos las librerias cotizaban las mismas marcas para el mismo producto, por
ejemplo, en cuanto a yesos, todas las librerias cotizaban yesos marca Crayola; en estos casos
se tomo el mejor precio, el precio mas bajo dado por cualquiera de las librerias. Al mismo tiempo,
se cotizaban productos con presentaciones diferentes, por ejemplo, en los crayones de madera
triangulares la presentacion de la marca X es de 10 colores en caja de carton y la presentacion
de marca Faber Castell es de 12 colores, en estos casos se determiné que los crayones en esa
presentacion también representaban competencia, es decir, en el momento de efectuar la
compra el cliente no se decidira por una u otra presentacién, mas bien se decidira por la calidad

y el precio del producto ofrecido.

a. Resultados obtenidos en comparacion de precios con la competencia

1) Goma con brillantina. La presentacién de la marca X en goma de brillantina es

de 8 onzas, en el mercado fue dificil encontrar una presentacion similar o igual a

esta. La marca Jovi posee una presentacién de 8 onzas con un precio alrededor de Q. 20.00
mayor que el precio de venta de la marca X. Se considera que este producto puede tener un
mercado potencial debido a que se puede competir en cuanto al precio y que, en este caso, se
puede asegurar que el cliente no busca una marca especifica sino que simplemente busca el

color y precio.
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2) Goma escolar. El galén de goma escolar de la marca X tiene un precio alrededor
del 30% superior al precio de venta de marcas como Resistol y Pegafast. Esta
se considera como una gran desventaja porque en cuanto a goma, Resistol es la marca mas
reconocida. De la misma manera, en la presentacion de 8 onzas el precio de Resistol es menor,
por una cantidad no significativa pero como se mencioné anteriormente, para introducir un
producto éste debe ser de la misma o mejor calidad y a un precio similar, pero menor, que el de
la competencia. Por estas razones, se determiné que no es factible competir con este producto.
Ademas se considera que el volumen que se manejaria no seria suficiente para compensar el
precio.
3) Paletas de madera. Las paletas de madera color natural y de colores variados
se decidi6é que no seria oportuno importarlas debido a la sencillez y facilidad de
fabricacion de éstas. Es un producto que se fabrica nacionalmente sin una marca especifica,
pero al igual que en la goma con brillantina, los clientes no buscan las paletas de madera por
una marca especifica sino que Uunicamente que satisfagan las necesidades inmediatas que ellos
poseen. El precio de venta de la marca X excedia significativamente el precio de venta en el

mercado.

4) Yeso dustless blanco y de colores. En el mercado no se encontraron productos

con caracteristicas similares a este tipo de yesos, los cuales son especialmente
para personas alérgicas al polvo, ademas la calidad de la linea es mejor sobre superficies mas
rugosas y/o porosas que la de los yesos normales. A pesar de estas caracteristicas se considera
que su competencia directa son los yesos regulares blancos y de colores. No obstante, existe la
probabilidad de acaparar parte de este mercado, por tanto, se determiné que es factible la

introduccién de este producto al mercado.

5) Yeso regular blanco y de colores. La principal competencia en este producto es

Crayola, la cual es una marca de buena calidad y con prestigio mundial. Por esto

es una fuerte competencia que sera dificil desplazar. El precio de la marca X es muy similar al
de Crayola, a pesar que el cliente tiene a Crayola como el producto “Top of Mind”, el volumen
gque se maneja se considera que es sustancialmente alto por lo que es un mercado en el que se

podria ingresar.

6) Yeso jumbo. Este tipo de yeso es utilizado actualmente en grandes cantidades

por las pre-primarias, sobre todo por las que cuentan con el nivel toddlers en el
que ensefian a nifos alrededor de 3 afios a utilizar los crayones, yesos etc. El tamafio de
aproximadamente 0.5” de diametro facilita el manejo de los mismos. En el mercado no se
encontré disponible productos de esta categoria. Entonces se considera que es un mercado al

que se puede ingresar considerando que el precio es un precio accesible.
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7) Pintura de dedos lavables. La presentacion de set de 8 colores de la marca X se

considera que no es factible introducirla debido a que en el mercado no se
encontré similar y esto se puede deber a que s6lo se demandan las presentaciones de 8 y 16
onzas ya que a los colegios les interesan este tipo de presentaciones, ademas que les resulta

muy atractivo la caracteristica de ser productos “lavables”.

El set se podria colocar en tiendas de regalos y mas especializadas, pero esta seria una

opcion para el futuro ya que el precio al que se puede ofrecer no es un precio competitivo.

Al contrario con las presentaciones de 8 y 16 onzas se considera que se puede competir en
el mercado porque los precios son accesibles, ademas al igual que en casos anteriores, el
cliente no busca una marca especifica, simplemente busca consistencia, color y precio. En
cuanto a la consistencia del producto se puede decir que es bastante aceptable, ésta ya fue
aprobada por personas pertenecientes al mercado objetivo a las que se les solicitd opiniéon sobre

el producto.

8) Crayones de madera triangulares. Este tipo de crayones de féacil agarre se
presentaran como la opcidn de producto innovador. A pesar que ya existe

competencia en el mercado, se cree que es un campo en el que se puede ingresar ya que este

tipo de crayones esta desplazando poco a poco al crayén de madera convencional, esto porque

cada vez mas se busca una mejor forma de aprendizaje para los nifios. Ademas el precio que se

ofrece puede competir con los precios del mercado.

9) Crayones madera regulares. Los crayones de madera regulares son de los

productos basicos que se requieren en colegios como utiles. El precio esta por
debajo de Crayola y Faber Castell que son las marcas con la que se compite en calidad. A
pesar que éstas ya son marcas reconocidas, el precio es competitivo y la presentacion y colores

son llamativos.

10) Crayones cera jumbo. Al igual que los yesos jumbo, este tipo de crayones de

cera es utilizado actualmente en grandes cantidades por las pre-primarias, sobre

todo por las que cuentan con el nivel toddlers en el que ensefan a nifos alrededor de 3 afos a
utilizar los crayones. El tamafo de aproximadamente 0.5” de diametro facilita el manejo de los
mismos. El craydn jumbo de la marca X tiene la ventaja de no dejar grumos de cera en el papel.
En el mercado se encontraron crayones de diferentes diametros, pero no con la misma calidad
de cera. Por esto se decidio utilizar este material como uno de los principales al momento de
introducirse al mercado. Ademas el precio de la competencia es menor, pero no por una

diferencia significativa, evaluando la calidad.
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11) Crayones de cera regulares. Los crayones de cera regulares son de los

productos basicos que se requieren en colegios. Es necesario introducirse en el

mercado con un producto que resulte familiar para el cliente con un precio accesible, en general
los precios de la marca X en crayones de cera esta por debajo del precio de venta de la
competencia y la calidad es superior. Este producto representa una gran alternativa para el
consumidor. Las presentaciones son variadas, van desde 8 hasta 800 crayones, dependiendo de

la necesidad del cliente.

12) Marcadores colores punta fina. La presentacién de 36 colores puede ser ideal
para los colegios que compran utiles en grandes cantidades. Esta presentacion

se considera adecuada para colegios, por la cantidad y la calidad de la punta, que es resistente.
El precio de esta presentacion es mayor que el precio de la competencia Carioca, pero estos son
de inferior calidad. En la presentacion de 10 colores la competencia directa es la marca Carioca,
la cual tiene un precio debajo del de la marca X, aunque es un producto de menor calidad, al
momento de comprar marcadores se considera que el cliente busca sobretodo un precio
accesible, sin buscar una marca especifica o considerar calidad, ya que el uso que se les da es

de corto plazo.

13) Témpera. Al igual que la pintura de dedos, se introducirdn témperas en
presentaciones de 8 y 16 onzas ya que a los colegios les interesan este tipo de
presentaciones, ademas que les resulta muy atractivo la caracteristica de ser productos

“lavables”.

14) Crayones de madera bicolor. Se introducira como producto novedoso a los

colegios. Es una presentacién de 12 crayones largos. Por el precio de 12 colores

realmente se obtienen 24 crayones cortos. El precio de éstos se encuentra en medio de los
precios de 12 y 24 crayones, pero es menor al precio de 24, alrededor de un 30%, siendo asi

atractivo para el cliente.
D. Estrategia de mercado

Segun los resultados presentados en el analisis de precios se determina que la estrategia de
mercado sera la de vender exclusivamente al consumidor final, es decir, directamente a los
colegios de pre-primaria y primaria que adquieren estos utiles escolares para el desarrollo

académico de los nifos.

Esto es debido a que el precio obtenido por el fabricante no es un precio conveniente para

mayoristas. El precio del fabricante por el factor que incluye el porcentaje de utilidad requerido,
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fletes, etc. es un precio que ya compite con los precios de venta de los productos con
caracteristicas y presentaciones similares a las de la marca X. La venta a librerias para que ellas
distribuyan la marca X no es factible durante la introduccion, ya que obviamente ellas tienen que
aumentar el porcentaje de utilidad que consideren adecuado, ademas del IVA para la venta. Con
estos aumentos, el precio de los productos marca X rebasa de manera considerable los precios
de la competencia y por tanto, seria inutil tratar de introducirlo, porque como ya se mencioné
anteriormente, para poder competir se necesita que el producto a introducir tenga la misma o
mejor calidad que los productos de la competencia y ademas tener un precio igual o un poco

menor.

Al ser los centros educativos el principal cliente de la marca X se debe de evaluar las
diferentes situaciones y/o reglamentos aplicados a las ventas a estas instituciones, por ejemplo,
estos centros estan exentos al pago del IVA si compran productos para uso interno, asi que si
se les vende un articulo a cierto precio, ellos automaticamente pagan el 12% menos de este y
entregan una exencién del IVA por la diferencia. Esto debe ser tomado en cuenta a la hora de

determinar los precios de venta y los ingresos por ventas.

Debido al precio y tipo de producto, se centrara la estrategia de introduccion en el mercado
en colegios de las zonas 9, 10, 11, 13, 14, 15, 16, carretera a El Salvador, y Ciudad San
Cristobal. Se estima que en estas zonas hay alrededor de 40 colegios del giro que nos interesa,
pre-primarias y kindergarten. Se debe determinar el tamano de muestra representativa de estas
pre-primarias para establecer la cantidad de colegios en los que se debe realizar el grupo focal y
asi estimar el nivel de aceptacion de la marca X y ademas poder obtener una demanda mas

exacta.

1. Tamano de la muestra. Como la poblacién es conocida, 40 colegios, se utiliza la

siguiente férmula para el calculo de la muestra:

N*Ejp*q
o = 2 ]
dP ¥ (N -1)+ 22 * p*g

Donde:

N = Total de la poblacion
= 7.7 = Nivel de seguridad
= p = proporcién esperada
* g=1-p

= d = precisiéon
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Utilizando

N =40

Z.> =1.96 (para un nivel de significancia del 95%)
P=3%

Q=1-p=97%

D=5%

Se obtiene: n = 15 colegios

Es decir que se deben realizar los focus groups en 15 colegios.

De acuerdo a los resultados obtenidos en estos grupos focales, se establece que se
pretende cubrir el pedido de 40% de los colegios visitados, 6 colegios, es decir, el 15% del total
de colegios. Como se sabe que estos colegios ya tienen sus proveedores, y que probablemente
no se abasteceran de todos sus Utiles escolares de la marca X, se asume que mas colegios
compraran una proporcion de sus Utiles escolares a la marca X. Con esto se considera que, en

total, se lograra cubrir el pedido de aproximadamente 6 colegios.

Para estimar la demanda con mayor exactitud, se recurrié a maestras de colegios de pre-
primaria, quienes establecen que ciertos productos se compran por aula y otros por nifio. Por

ejemplo, la goma, yesos y la tempera se compran por salon de clase.

Estos establecimientos se proveen de material en noviembre, para recibir la mercaderia en
enero del siguiente afio, el pago lo realizan a los 60 dias después de haber realizado la orden de
compra. Y se abastecen nuevamente de aproximadamente la misma cantidad de materiales en

junio para cubrir las necesidades del resto del afio.

Se pretende cubrir el total del pedido de los meses de enero y junio de los 6 colegios que
representan nuestro mercado objetivo, ademas se buscara vender una cantidad igual durante el
resto del afio. En total se haran tres pedidos iguales durante el primer afio, el primer pedido se
hara en noviembre y se espera lograr la venta completa en el mes de enero, cuando se abastece
el pedido a los colegios; el segundo pedido se hara en enero para tener mercaderia en stock y
poder vender durante los siguientes meses; por ultimo se hara un pedido en mayo para

abastecer el pedido del mes de junio de los colegios.

El proveedor de los productos en el extranjero tiene pedidos minimos para cada producto,
por esto, en algunos casos, se tiene que ajustar las cantidades a comprar de acuerdo a estos
minimos. En el modelo financiero se asume que se vendera todo lo que se compra. (Ver

Apéndice No. 5: Flujo de Caja)
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Para determinar la cantidad demandada real y la cantidad que se debe comprar (sin incluir
pedido minimo) se establecié un pedido promedio para el primer trimestre del afio, mostrado en
la siguiente tabla.

TABLA No.7: PEDIDO — DEMANDA COLEGIOS

. CANTIDAD

PRODUCTO PRESENTACION PEDIDO 3 MESES TOTAL
Gorma brillantina 4 onzas 2580 QB B17.29
Yeso dustless blanco 12 unidades 260 21 28147
Yeso dustless color 12 unidades 260 21 B13.71
Yeso jumbo 3 unidades 100 CRBS7 17
Pintura de dedos 8 onzas 320 25 783.06
Pintura de dedos 16 onzas 1260 2124 380,84
Térmpera 16 onzas 1260 228 050,97
Témpera 4 onzas 320 25 198.91
Témpera econdmica 16 onzas 240 24 293 48
Crayan madera bicolor 12 colores 72 211 550.91
Crayan de madera triangular 10 colores 1000 (130,120.09
Crayan de madera regular 12 colores 120 L1 BEE.73
Crayan de madera regular 24 colores 120 13 ,351.54
Crayon de cera regular 2 colores 120 21,752.44
Crayan de cera regular B4 unidades 12 Q230
Crayan de cera jumbo o colares 2600 14319035
Wlarcadares punta fina 36 unidades 130 23 44099

Demanda trimestral 2163,210.00
Demanda anual 1489,630.00

Se calcul6 la demanda anual con la siguiente formula

Demanda anual = Demanda trimestral * 3

Anteriormente se calcul6 con base a porcentajes de las partidas arancelarias el mercado que
se pretende alcanzar en el primer ano, este total equivale a Q.565,117.28. De acuerdo a los
pedidos potenciales de los colegios, se obtiene que la demanda real anual equivale a Q
489,630.00. Este valor es menor, aun cuando el estimado en las partidas no es un precio de
venta (No incluye otros gastos ni la utilidad del proveedor). Entonces se tomara como demanda
la obtenida por el pedido de los colegios. Con esto, se espera alcanzar el mercado estimado
entre el segundo y tercer afio, ya que se perciben ventas de Q. 538,768.35 y Q. 565,706.76,
respectivamente.
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E. Estrategia de publicidad

1. Mercado obijetivo. Colegios de Pre-primaria y Primaria, debido al precio y tipo de

producto, se centrara la estrategia de introduccién en el mercado en colegios de las
zonas 9, 10, 11, 13, 14, 15, 16, carretera a El Salvador, y Ciudad San Cristébal.

2. Mezcla de marketing

a. Producto. Los productos marca X son Utiles escolares de alta calidad que, como ya
se menciond anteriormente, ofrece sus productos en presentaciones que son
atractivas tanto para el minorista como para el mayorista. Cuentan con presentaciones que van

desde sets hasta presentaciones de galén.

En cuanto a colores presenta los colores primarios y secundarios, que son los basicos,
ademas del negro y blanco. Todos colores brillantes muy atractivos. Ademas presenta crayones

ergonoémicos, los cuales estan teniendo una demanda cada vez mayor.

b. Precio. El precio con el que se introducira el producto marca X, se fija basicamente

basado en el costo, es decir, se suma un margen al costo. El precio de venta se
obtiene del precio de compra FOB (costo) * factor. Ademas se tomd en cuenta la competencia.
Esto debido a que el cliente necesita un punto de referencia para poder comparar, asi, los
productos con caracteristicas y calidad similares son comparados por el precio. Solamente se
venderan productos cuyos precios de venta sean similares a los precios de la competencia y que
ofrezcan una calidad similar o superior. El precio se fija también basandose en la informacién de

oferta y la demanda.

Como ya se ha mencionado, no se puede introducir un producto al mercado, aunque éste
sea de calidad superior a los de la competencia, a un precio superior al que ya esta establecido
por el mercado. Se utilizé entonces, para la fijacion del precio, la estrategia conocida como tasa

vigente.

Se tiene considerado otorgar a los clientes, durante la introduccidon, un crédito de 60 dias.
Durante este estudio se dara crédito de 60 dias para las compras realizadas en noviembre,
alrededor del 65% de la compra total, el otro 35% tendra solamente un crédito de 30 dias. Para
el pedido de junio, no se consideré ningun crédito a los clientes. Actualmente el mercado ya
funciona de esta manera para los centros escolares. Después se reevaluara cada caso en

particular para determinar los créditos que se pueden dar.
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c. Promocién. La comunicacion sera directa con el mercado objetivo, centros
escolares de pre-primaria y primaria de las zonas seleccionadas. Es un marketing

directo, basandose en las visitas a los colegios y ventas por medio de Internet.

Para dar a conocer la marca X a las diferentes instituciones que interesa, se procedio a

realizar lo siguiente:

= Listar las pre-primarias y primarias de las zonas mencionadas.

= Contactar a la persona encargada de la compra de utiles.

= Programar una cita para llevar las muestras y que las maestras probaran el producto y
obtener sus comentarios.

= Enviar una oferta personalizada a cada colegio sobre los productos, en que mostraron
interés. En algunos casos, los colegios ya habian comprado sus productos pero los
productos marca X fueron de su agrado, por esto, se dejaron establecidas relaciones

para poder abastecer su préximo pedido.

La principal herramienta que se utiliza para promocionar el producto son las muestras
llevadas a cada colegio. Se utilizara la estrategia de resaltar las calidades de los productos

marca X, evitando a toda costa la comparacion con la competencia.

En algunos colegios se colocé un stand, en el cual las personas interesadas podian apreciar
las presentaciones, colores y todos los detalles de la marca X, ademas que podian comprobar su
calidad. Se utiliza promocién POP (en el punto de compra) para acaparar la atencion de los

clientes potenciales.

Se utiliza el marketing directo con el fin de poder establecer relaciones con el mercado
objetivo, se sabe que algunos colegios ya han realizado sus compras para el inicio del préximo
afno, por esto se busca forjar una relacion para poder abastecer el préximo pedido de esos

colegios.

d. Plaza. En cuanto a la logistica, se pretende hacer el pedido en noviembre para
abastecer el pedido completo de enero. Para la venta de los meses restantes, se

hara un pedido en enero. El producto sera almacenado en la bodega de la empresa principal (de

la cual forma parte la empresa interesada en el estudio). Asi que se contara con inventario

suficiente para poder cubrir las necesidades del cliente. Si en determinado momento, se requiere

de un producto con el que no se cuenta en existencia, se le hara saber al cliente, dandole un

tiempo de entrega de 2 a 3 semanas. Cada pedido sera entregado en el colegio en que fue

requerido por personal de la empresa.



F. Canales de distribucion

La siguiente figura muestra el canal de distribucién a utilizar:

FIGURA No. 1: CANAL DE DISTRIBUCION

FABRICANTE
PRODUCTOR MARCA X

1L

DISTRIBUIDOR

EMPRESA QUE INTRODUCIRA
PRODUZTOS MARCA X

Ll

CONSUMIDOR

COLEGIOS DE PRE-PRIMARIA,
Y PRIMARLA
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IV. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

La empresa interesada en la introduccion del producto marca X, es parte de una empresa de
mayor tamano, por lo que la operacién de estd simplemente se suma como utilidad o pérdida a

las operaciones de la empresa principal.
A. Flujo de caja

Para la elaboracién del flujo de caja se dividieron los ingresos y egresos de la siguiente

manera:

1. Inversion inicial. La inversiéon inicial sera una aportacién de los accionistas por US

$10,000.00

2. Ventas. Como se indicé en el Estudio de Mercado, se estima que los ingresos sean el
total de la venta de los utiles escolares de aproximadamente 6 colegios (ver estudio de

mercado para mas detalles).

La venta en los meses de enero y junio es sustancialmente mayor que el del resto del afo,
debido a que los colegios se abastecen del material necesario para el resto de los meses. Se
asume, de manera conservadora, que durante los meses restantes, se vendera una cantidad
igual a la de los dos meses ya mencionados. Es decir, la venta de estos meses equivale a la
venta dividida entre los 7 meses restantes del afio que se evalla y de los primeros 2 meses del

siguiente afo.

Se daran 30 6 60 dias de crédito a los colegios para el pedido de noviembre. Los
establecimientos hacen el pedido en noviembre para que éste se les entregue en el mes de
enero, mes en el que pagan. Se estima que el 35% pagara a los 30 dias y el resto a los 60 dias.
Para el pedido de junio, el pago se hace en el mismo mes en que se hace la compra. Se asume,

del ano 2 al 5, un incremento anual en ventas del 5%.

3. Flete. La cantidad que se paga de flete equivale a US $0.65 por libra. Se cuenta con

el peso de cada producto, junto con la cantidad a pedir se calcula el peso total a importar
Se cuenta con un crédito de 30 dias con la empresa que presta el servicio de importaciéon. Se

asume un aumento del 5% anual en el costo del flete.

21
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4. Proveedores. La cantidad a pedir al proveedor se obtiene de la cantidad minima que

el proveedor establece para cada producto seleccionado. Se asume que todo lo que se
compra en el mes de noviembre se vende, 35% en diciembre y 65% en enero. El siguiente
pedido se realiza en enero para recibir el producto a fines de ese mes, debido a que el tiempo de
entrega es entre 3 y 4 semanas. Con este pedido se abastecen las ventas de los meses

consiguientes. Para la venta mayor de junio, se realiza el pedido el mes de mayo de cada afio.

El pago al proveedor se hace, en la primera compra, 50% al realizar la orden de compra y
50% a los 60 dias. Cada pedido que se haga después de éste, se pagara a los 90 dias.
La oferta de utiles escolares esta aumentando cada vez mas, como consecuencia, el precio de
los productos tiende a la baja, por esto es que a través de los afilos permanece constante el pago

al proveedor.

5. Seguro de importacién. En cada importacion se debe pagar un seguro por la

mercaderia que se compra. Este se calcula de la siguiente forma:
Seguro importacion = (Precio FOB + Flete) * 1.1 * 1%

De la sumatoria del precio FOB dado por el proveedor y del valor del flete, aumentado en un
10% se calcula el 1%, siendo este total el seguro de importacion a pagar. Este seguro se paga a

la empresa que realiza el flete, por lo tanto, también se tiene 30 dias de crédito.

6. Gastos administrativos. Como se mencioné anteriormente, esta empresa constituye

una porcién de una empresa de mayor tamafio, por eso, los gastos administrativos seran

un porcentaje (definido por ambas empresas) de los gastos de la empresa principal, en la

mayoria de los casos. Ademas, afio con afio se aumenta en un 9% estos gastos (aquellos a los

que aplique) debido a la inflacion. Este porcentaje se estima a partir de los datos sobre inflacion
de los ultimos afios, (Ver Anexo Tabla de Inflacién)

A continuacién se detallan los renglones que se tomaron en cuenta:

a. Alquiler de oficina - Alquiler de bodega - Contabilidad - Agua y luz — Papeleria -
Utiles de oficina. Para estos gastos se tom6 un porcentaje de los gastos de la empresa
principal. Este porcentaje fue otorgado por la empresa interesada en el estudio. No se cuenta
con el dato exacto sobre el que se calcul6. Todos estos gastos tienen un incremento del 9%
anual debido a la inflacién. Es importante mencionar que dentro del alquiler de la oficina se

incluye la utilizacion de todo el mobiliario y equipo necesario para la realizacion de las
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operaciones. En otras palabras, el porcentaje de activos que corresponden a la empresa que

distribuye los productos marca X se pagan el la cuota mensual de alquiler a la empresa principal

b. Sueldos y salarios. Se considera que se deben tener dos personas dedicadas a la
venta constante del producto marca X, visitando colegios y posteriormente librerias. Se

necesita que den a conocer mas la marca y amplien la cartera de clientes. Ademas se contara

con una persona encargada de las compras, mercadeo y venta via Internet. Se asume un

incremento del 9% anual debido a la inflacion.
El sueldo mensual para las tres personas equivale a:

= Sueldo minimo®: Q. 1309.29
= Bonificaciéon Decreto 37/2001 : Q. 250.00

= Comision sobre la venta

c. Prestaciones laborales. De acuerdo a la ley se debe aprovisionar las prestaciones

laborales durante todos los meses, esta provisién equivale a:

» Indemnizacién universal (incluyendo 1/12 bono 14 y 1/12 aguinaldo) 9.72%

= Bono 14 8.33%

= Aguinaldo 8.33%

= Vacaciones 15 /360*100%
= Cuota patronal I.G.S.S 10.47%

* |RTRA 1%

= [INTECAP 1%

43.02%

Las prestaciones laborales equivalen al 43.02% del sueldo de cada trabajador. De acuerdo a
los requisitos comunes del IGSS’ la empresa tiene como obligacion este pago a partir de 3

trabajadores.

d. Comisiones sobre venta. Las comisiones de venta constituyen un 3% de la venta total

del mes.

® http://www.mintrabajo.gob.gt
" http://www.igssgt.org
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e. Flete interno. El valor del flete incluye:

= Gasolina
= Depreciacion del vehiculo

=  Sueldo del chofer

Al igual que en casos anteriores, este valor fue dado por la empresa interesada en el
estudio. En el mes de noviembre del primer afio simplemente se carga alrededor del 30% del
valor de los meses siguientes. Esto porque solamente se haran algunas visitas a la semana a
ciertos colegios para mostrar el producto. Afio con afio se incrementa en 9% debido a la

inflacion.

f. Teléfono. El pago del teléfono constituye un porcentaje del gasto total por la utilizacion

del teléfono, fax e Internet. Aumenta 9% anual por la inflacion.

g. Publicidad. De acuerdo a la estrategia de propaganda y publicidad, los gastos de la
publicidad corresponden al costo de muestras, las muestras en si son enviadas por el
proveedor sin valor alguno, pero el flete corre por cuenta de la empresa, publicidad POP (que no

entregue el proveedor), catalogos.

7. Gastos financieros e impuestos

a. Gastos financieros. Debido a que no se utiliza ningun tipo de financiamiento, no

existe ningun crédito que deba ser cancelado por tanto no hay gastos financieros.

b. Impuesto Sobre la Renta (ISR). La empresa principal esta al régimen del 31%,
por esto, se hacen los calculos del ISR al 31% sobre las utilidades. Durante los dos

primeros afios se muestra una pérdida, entonces no se realiza el pago del ISR.

El afio fiscal es de enero a diciembre y sobre las utilidades de este periodo se debe calcular
el pago de ISR y se cancela en el mes de marzo del siguiente afo. Con fines de evaluacion del
proyecto y por ser el periodo de calculo del ISR anual, se hacen los calculos sobre el periodo de

octubre — septiembre. Y el pago se supone que se realiza tres meses después, en enero.

c. Derecho Arancelario de Importacion (DAI). Para calcular el total del impuesto de

importacion se utiliza la formula siguiente:
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DAI = (Precio FOB + flete + seguro) * arancel respectivo

Este impuesto se paga al momento de ingresar el producto al pais, por esto se coloca en los

meses en que se recibira la mercaderia, que corresponde al mes en que se hace el pedido.

TABLA No.8: ARANCEL DE ACUERDO AL NUMERO PARTIDA ARANCELARIA

PRODUCTO PARTIDA ARANCELARIA| ARANCEL
Gama brillantinag 13011000 0%
Yeso dustless blanco 96099010 10%
Yeso dustless color SE089010 10%
Yeso jumbo 96022010 10%
Fintura de dedos 32131000 5%
Témpera 32131000 5%
Crayion madera bicolor SE051010 10%
Crayan madera triangular SE031010 10%
Crayon de madera regular 96021010 10%
Crayon de cera regular 32131000 5%
Crayon de cera jumbo 32131000 5%
barcadores punta fina 96082000 15%

d. Impuesto al Valor Agregado de importacién (IVA). La cantidad a pagar del IVA,

corresponde a:

IVA Importacién = (Precio FOB + flete + seguro + DAI) * 12%

Al igual que el DAI, el Impuesto al Valor Agregado (IVA) se paga al momento de ingresar el
producto al pais, por esto se coloca en los meses en que se recibira la mercaderia, que

corresponde al mes en que se hace el pedido.

B. Balance general

No se realizara un Balance General de la empresa interesada en el estudio, ya que como se
menciono anteriormente, su utilidad simplemente se sumara (o restara) de la utilidad de empresa

de la que esta forma parte.
C. Estado de resultados

Se basa en el flujo de caja proyectado. Se realiza un Estado de Resultados para cada

periodo, el resumen se presenta a continuacion.
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TABLA No.9: RESUMEN ESTADO DE RESULTADOS ANO 1 — ANO 5

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
WEMTAS Q475,104,236 | @538,768.35 | @565,706.76 | @692.992.10 | ©623.691.71
COSTO DE WENTAS ©325,657.52 | @233.512.97 | @a36.412.23 | @343,254.52 | @247 555.42
WMARGEN BRUTO Q146,446,523 | 0208,264.37 | 0227 092.84 | @260.025.28 | 27410329
GASTOS 2124,276.53 | @138.198.64 [ 2149.179.99 | @161,117.34 | ©174,095.11
UTILIDAD EM CPERACIONES | @22.16%.60 | @67.085.73 | @77.913.84 | ©85.507.93 | @100,0058.17
ISR @6.872.58 | @2o787.28 | @2463.29 | @27Es1.46 | @31.002.53
UTILIDAD DESPUES DE ISR Q1529702 | Qds 26845 | @53.750.55 | Q4a1,304.47 | Qa9,005.44

Segun el resumen de Estado de Resultados, se observa al afio 5 un incremento en las

utilidades después de impuestos de 4.5 veces la utilidad del aio 1.

D. Analisis financiero

1. Factibilidad de cubrir todos los gastos. De acuerdo al flujo de caja, se observa

que se tiene liquidez para solventar el pago a proveedores, gastos administrativos y

financieros, y todos los demas gastos durante los 5 afios que se evaluan en este estudio.

Durante el primer afo, en el mes de noviembre se aprecia un valor bajo de cash flow debido
a que durante ese mes no se han registrado ventas; asi también en el mes de mayo, en el cual

se pagan los gastos de la importacion de ese mes y que las ventas no son mayores.

2. Valor Presente Neto. Utilizando como herramienta Microsoft Excel, se calcula el

Valor presente Neto del flujo proyectado a 5 anos.

Se utiliza una TMAR (Tasa Minima Atractiva de Retorno) del 15% anual para descontar el
flujo, es decir, la empresa interesada en el estudio espera ganar por lo menos el 15% anual de lo

que invierta. Obteniéndose (para un flujo de 5 afios) un Valor Presente Neto de:

NPV Q. 109,082.58

Con una inversion inicial de US $10,000.00.

De acuerdo a la teoria del Valor Presente Neto, se puede aceptar el proyecto si se obtiene
un NPV positivo. En este caso para tomar la decision sobre la factibilidad de realizar el proyecto,

se utilizara también el método de la Tasa Interna de Retorno.



27

3. Tasa Interna de Retorno. La Tasa Interna de retorno, TIR, se calcula en base al
flujo proyectado mensual de 5 afios. Para obtener el retorno anual se multiplica esta

cantidad por 12, obteniéndose:

TIR 50.05%

La TIR representa la tasa de descuento que resulta de hacer el Valor Presente Neto del

proyecto cero. Debido a que es una cantidad considerablemente mayor que la TMAR (15%

anual) se considera que el proyecto es viable econémicamente.

4. Periodo de recuperacion. Se calcula el Valor Presente Neto (NPV) y la Tasa

Interna de Retorno (TIR) progresivamente, es decir mes con mes, para determinar el
periodo de recuperacion. Basandose en la Tasa Minima Atractiva de Retorno (15%) se busca

encontrar flujos positivos con TIR mayores al 15%

Obteniéndose un periodo de recuperacion de 2 afios 8 meses.

5. Analisis de sensibilidad

a. Parametros. Se utilizan como parametros para la variacion:

= Ventas
= Costo de bienes

=  Gastos administrativos, tomados como una sumatoria.

b. Rango de variacion. Se establece el rango de variacién de -25% a +25%. La

medida de valor sobre la cual se medira la variacion sera la TIR.

TABLA No.10: VARIACION EN TIR PARA CADA PARAMETRO

VARIACION
PARAMETROS 25% | 20% | 15% | 10% ] 5% ] 0% | 5% | 10% ] 15% ] 20% | 25%
VENTAS 5% | 10% | 22% | 32% | 41% | 50% | 58 |66 | 74% | 81% | 8%
COSTO DE BIENES 111%] 99% | 87 % | 75% |62% [50% | 37 % | 23% | 6% |-15%]-53%
GASTOS ADMINISTRATIVOS | 74% | 69% | 65% | 60% |55% ] 50% | 45% | 40% | 35% | 29% | 23%
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c. Analisis de sensibilidad

1) Ventas. Es importante mencionar que para realizar la variacion en las ventas es
necesario hacer la misma variacion en las compras, ya que no se pueden

aumentar las ventas sin poseer los materiales para la venta.

La TIR disminuye a aproximadamente -5% cuando las ventas disminuyen en un 25%,
obviamente al aumentar las ventas aumenta la TIR, evidente en el caso de aumentar las ventas
en un 25% la TIR alcanza el 90% aproximadamente. Se observa, debido a la pendiente que, la

TIR es sustancialmente sensible al cambio en las ventas.

2) Compras. Al disminuir el costo de los productos marca X, es decir, el valor de

las compras, en un 25%, la TIR aumenta a aproximadamente 110%. Si se
aumenta el costo un 25%, la TIR disminuye considerablemente a aproximadamente -50% (es
decir el proyecto se vuelve altamente deficitario). La TIR es muy sensible al precio de las
compras. Por esto, si el precio de los productos maca X dados por el proveedor no permanecen

constantes como se asumio, la rentabilidad del proyecto se puede ver afectada.

3) Gastos administrativos. La curva que representa la variacion de los gastos
administrativos, se acerca ala horizontal, es decir, al variar los gastos

administrativos en un -25% la TIR aumenta aproximadamente a 75%, y al aumentar estos gastos

en un 25% la TIR disminuye a un 20%. Se determina que la TIR es poco sensible a los gastos

administrativos.

GRAFICA No.1: ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE LA TIR

Analisis de sensibilidad de la TIR
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V. CONCLUSIONES

1. Los productos marca X son productos de buena calidad y con caracteristicas
competitivas, Debido al precio y a la aceptacién mostrada se puede decir que representan una

alternativa para el consumidor.

2. El mercado que se pretende alcanzar equivale a Q565,117.28 (valor CIF + DAI + IVA),

el cual se lograra alcanzar entre el 2 y 3 afio de operaciones aproximadamente.
3. La oferta esta representada principalmente por marcas internacionales que se importan
al pais. En cuanto a la oferta nacional el principal productor es Grupo Tucan del cual no se

cuenta con informacién sobre la cantidad que producen, venden, etc.

4. Por medio del analisis de precios se establece que no es factible introducir algunos

productos. Estos se podrian ir promocionando después que ya se haya dado a conocer la marca.
5. La Estrategia de Mercado se basa principalmente en la introduccion de los productos
marca X a pre-primarias y primarias de las zonas 9, 10, 11, 13, 15, 16, Carretera al Salvador y

San Cristobal.

6. Después de visitar los colegios y darles muestras de los productos marca X, se

determina que se cubrira el pedido de 6 colegios.
7. Los meses de enero y junio son los meses de mayor demanda de utiles escolares.
8. La demanda anual de los colegios mencionados equivale a Q.489,630.00

9. La promocion de los productos marca X se hara de forma directa para establecer

relaciones con los clientes potenciales y asi aumentar la cartera de clientes.
10. La operacion de la empresa interesada en realizar el estudio simplemente se sumara a
la utilidad de la empresa principal de la que forma parte. Por esto no se cuenta con un balance

general.

11. Segun el Estado de Resultados de los 5 afios proyectados, se obtiene un aumento en

las utilidades después de impuestos de 4.5 veces la utilidad del afio uno.
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12. Es factible cubrir todos los gastos durante los afios proyectados en el flujo de caja.
13. Debido a que el Valor Presente Neto es de Q. 109,082.58 (mayor que cero) y que la
Tasa Interna de Retorno es 50.05% anual (mayor que la TMAR de 15%) se establece que si es
factible realizar el proyecto de introducir los productos marca X al mercado nacional.

14. Se estima que la inversion se recupera en un periodo de 2 afios 8 meses.

15. La TIR es sustancialmente sensible a las ventas, una disminucién en las ventas produce

un cambio en la TIR considerable.

16. La TIR es muy sensible al precio de las compras. Por esto, si el precio de los productos
maca X dados por el proveedor no permanecen constantes como se asumio, la rentabilidad del

proyecto se puede ver grandemente afectada (positiva o negativamente).

17. Una variacion moderada (+/- 25%) en los gastos administrativos no produce cambios
considerables en la TIR.



VI. RECOMENDACIONES

A la empresa interesada en introducir los productos marca X en le mercado se le

recomienda:

1. Durante el periodo de introduccién promocionar Unicamente los productos que compitan

en cuanto a precio y calidad.
2. Concentrarse en el mercado objetivo establecido en este estudio, es decir, en colegios

de pre primaria y primaria principalmente de las zonas 9, 10, 13, 14, 15, 16, San Cristébal y

Carretera a El Salvador.

3. Conseguir un precio de distribuidor con el proveedor de los utiles escolares para poder

mejorar el precio de venta y asi aumentar la cartera de clientes.

4. Mejorar el precio del flete de importacién utilizando, por ejemplo, flete maritimo,

favoreciendo asi la rentabilidad del proyecto.

5. Seguir investigando el mercado debido a los constantes cambios que se presentan.
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VIIl. APENDICES

APENDICE No.1: RESULTADOS ACEPTACION PRODUCTOS MARCA X
Glitter Glue

= Los colores son llamativos

= Hay variedad

= Tardan en secar dependiendo de la cantidad
= Aplicable a cualquier superficie

= Sipegan

= La brillantina queda compacta

=  Tiene suficiente brillantina

Finger Paints
=  Son colores llamativos
= Tiene la consistencia adecuada
=  Se quitan facilmente
=  Secan con rapidez
=  Se pueden mezclar los colores

=  Se puede escribir encima

Papel y paletas para Finger Paints
=  Absorben mucho las Finger Paints

= Las paletas son asperas

Marcadores
= La punta es redonda y resistente, no se hunde
=  Pintan sobre Finger Paints y foamy

Crayones de madera
=  Los colores son vivos
= No sacan polvo
=  No necesitan presion para pintar

=  Faciles de utilizar (agarre)
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Crayones de cera

Los colores son vivos
No desprenden mucha cera

Permiten pasar el marcador encima

Yesos dustless

Colores bonitos
No dejan polvo
Se diferencian bien los colores

Corren facil

Yesos normales

Son porosos
No pintan bien

Los colores no son intensos

Témperas

Secan facilmente y se quitan facil de la ropa
Los colores son intensos

Se puede usar otro material encima
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APENDICE No.2: LISTADO DE COLEGIOS POTENCIALES

COLEGIO ZONA

1 |Centro Educativo ElValle Los Duendecitos 9

2 IMis Trocitos 9

3 |Cuidado infantil Pegues 10

4 IMontessori de Guatemala 10

A |Kindergaren Decraly 11

B |Little Giants 11

T |Centro Escolar Las Charcas 11

2 |Euroamericano 11

9 |ImMi Colegito 11

10y Capoulliez 11

111 Centro Escolar Campoalegre 11

12| Colegio Chiguitines 11

13 Colegio Kipling 11

14| Colegio Macional Americano 11

151 Colegio Pre-Escolar El Recren 11

16| Colegio Santa Teresita 11

17| Colegio Los Angelitos 11

18] Colegio Los Arbolitos 11

19]Jardin Infantil Plaza Sésamo 11
20|Peguefitos 2. 11 11

21| Kids Inc. 13

22| 5teps 13
23|Lehnsenzona 13 13

24|ABC Schule 13

28| Peguefitos 14

26| Centro Escolar La Villa 14

27| Colegio Europeo Aleman 14

28|Vista Hermosa 14

29 Las Semillitas 14
30)Colegio Bilingle Goodman 14

3 |Inglés Ameticano 18

32| Little People 14

33| Sagrado Corazon de Jesids 16

34| The Village School Carretera a El Salvador
35| Centro Escolar Colinas Carretera a El Salvador
36| Centro Escolar Entre Yalles Carretera a El Salvador
AT Preschool My Teddy Carretera a El Salvador
33| Centro Escolar Solalto Carretera a El Salvador
39| Las Estrellitas San Cristdhal

40| Kid's Corner San Cristdhal

A1 | Kindergarten Country Kids San Cristdbal
421kKindergarten Pasito a Pasito San Cristdbal
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APENDICE No. 3: TABLA INFLACION DEL ANO 2001 — 2006

INFLACION TOTAL
RITMES INFLACIOMARIO
ANOS 2001 - 2006

PORCEMTAJES
Periodo 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Erero G005 .05 &.2 a.21 .04 .05
Felbrero 8,99 201 & 8,28 .04 726
M IrE D a.42 213 8.76 &.87 o7 7.2
Akl 4,67 225 a.a¥ G585 o.0G T4a
Iy G005 231 8.58 F.2r .62 T.iaz2
Junic &3 214 8.24 T4 .5 T.58
Julic &a.97 2.1 4.5658 Faad 2.3 T04
Agosto d.7? r.ra 4,95 Fusé ERCT ¥
saptiembra d.99 7.1 8,60 .05 .45 a.7
Octubre 247 &.6 .04 d.o4 1029
Mloviermbre 2481 &.34 H.04 Q.22 .25
Ciciermbre 8.91 &.30 A.88 .23 3.57

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.
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CUADRO COMPARATIVO PRECIOS MARCA X - COMPETENCIA

APENDICE No. 4
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CUADRO COMPARATIVO PRECIOS MARCA X - COMPETENCIA
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APENDICE No. 10: ESTADO RESULTADOS ANO 1

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1

Cifras expresadas en Quetzales.-
VENTAS

Ventas totales
(-] Devolucionss y rebajas sobre ventas

Costo de ventas
Compras

Flete + sequro
Impuestos importacion

[-] Devoluciones v rebajas sobre compras

Ventas Netas

Guastos administrativos
Alquiler oficing
Alguiler bodega
Contabilidad

sueldos v salarios
Bonificaciones
Prestaciones laboralas
Comisionss de wenta
Flete wentas

Teléforo

Aguay luz

FPapeleria v Otiles de oficing
Publicidad

Total gastos administrativos
Total gastos financieros
TOTAL GASTOS

UTILIDAD AMTES IMPUESTOS
IR

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

@215.693.65
P4 ATT .45
= 158,5885.60

0,00

2,142,858
& 1,675.00
321429
7,134 .44
G 000,00
EEN3T1.80
@14,253.13
218,071,423
23,000.,00
428,587
w3214.29
3AT .45

Q124,276,793

Q0.00

Q475 104.35

Q328 457 .83

Q144 444.53

Q124 27593

Q22,14%.560

Q& BY2.58

Q15,297.02
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APENDICE No. 11: ESTADO RESULTADOS ANO 2

ESTADO DE RESULTADOS ANO 2

Cifras expresados en Guetzales.-
VENTAS

Ventas totales

[-] Devolucionss v rebajas sobre wentas

Caosto de ventas
COmpros

Flete + seguro
Impuestos importacién

(-] Devoluciones v rebajas sobre compras

Ventas Metus

Guastos administrativos
Alguiler oficing
Alguiler bodega
Contabilidad

sueldos v salarios
Bonificaciones
Prastaciones laborales
Comisiones de venta
Flete ventas

Teléfono

Aguayluz

Papeleria y Otiles de oficing
Publicidad

Total gastas adminiztrativos
Total gastos financieros
TOTAL GASTOS

UTILICAD AMTES IMPUESTE
IR

UTILID AD DESPUES DE IMPUESTOS

215,473,508
QPP 082.74
158,837 .68

000

283871
Q204375
&3 A03.87
@51,.375.54
9,000,000
QE2.204.94
@1a 183048
WE0,.437 .80
3,270.00
et 14
3,0803.87
wa,692.88

Q138,198.564

Q0.00

Q538,768.35

Q333,513.97

Q205 254.37

Q138,198.54

Q&7,055.73

Q20,787 .28

Qds,2468.45
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APENDICE No. 12: ESTADO RESULTADOS ANO 3

ESTADO DE RESULTADOS ANO 3

Cifras expresadas en Guetzales.-
VENTAS

Ventas totales

(-] Devoluciones v rebajas sobre wentas

Coste de ventas

Q555 706.74

Compras @215.4232.585
Flete + sequro @103,9158.31
Impuestos importacian @19, 101.04
[-] Devoluciones v rebajas sobre compras 10,00
Q338.612.93
Ventas Netas Q227 093.89
Guastos administrativos
Alguiler oficing @2.845.93
Alguiler bodega W2227.:87
Contabilidad =3.515.8%
sueldos v salarios h8,000.43
Bonificaciones @R 000,00
Prestaciones laborales 24,203,379
Comisionas de venta @1&,971.20
Flete ventas 22, 27855
Taléfono @3,.864.30
Aguad vy luz @a0e.1e
FPapeleray otiles de oficing =3.515.87
Publicidad 4,243.21

Total gastos administrativos
Total gastas financieros
TOTAL GASTOS

UTILIEAD AMNTES IMPLUESTOE
[=R

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

Q147 179.99

Qo0.00

Q147 179.99

QF7.?13.84

Q24,153.29

Q53,760.55



APENDICE No. 13: ESTADO RESULTADOS ANO 4

ESTADO DE RESULTADOS ANO 4
Cifras expresadas en Quetzales.-

VENTAS

Ventas totales
(-] Devolucionss y rebajas sobre ventas

Caoste de ventas

Compras 215,693,585
Flate + seguro @105,795.65
Impuestos importacian 1937760
[-] Drevoluciones v rebajas sobre comipras 00,00

Ventas Netas

Goastoe:s administratives

Alguiler oficing w2, 77808
Alquiler bodega w2 425.18
Contabilidad @4, 162.689
sueldos v salarios @a1,040.47
Bonificaciones S 00,00
Prestaciones laborales @26.361.69
Comisionss de wenta 1781978
Flete wentas @24 25179
Taléfono 3,055,079
Agua iy luz @H58.01
FPapeleria v Otiles de oficing 24,182,589
Publicidad @4.826.10
Total gastos administrativos @141,117.34
Total gastos financieras Q0.00

TOTAL GASTOS

UTILIC AL AMTES IMPUESTSE

ISR

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

Q59399210

Q343 744683

Q250,025.28

Q1561,117.34

QEE,?07.93

Q27 561.44

Q&1,344.47
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APENDICE NO. 14: ESTADO RESULTADOS ANO 5

ESTADO DE RESULTADOS ANO 5
Cifras expresadas en Guetzales.-

VENTAS

ventas totales

[-] Devoluciones v rebajas sobre wentas

Caoste de ventas

COMmpras 3215,693.50
Flete + segquro 114,326,858
Impuestos importacién @19.657.59
(-] Devoluciones v rebajas sobre compras G000
Ventas Netas

Guastos administrativoes

Alguiler oficing 3,024,582
Alguiler bodega W2.648.72
Contabilidad @4,837.23
sueldos v salarios @as,834.11
Bonificaciones 2 000,00
Prestaciones laborales =25, 75804
Comisionss de venta @18.710.748
Flete wentas @26,487.18
Taléfono 4, 234,74
Aguayluz 604,94
Papeleriay Otiles de oficing @4,837.23
Publicidad @8.041.38

Total gastas adminizstrativos
Total gastos financieros
TOTAL GASTOS

UTILICAD AMTES IMPUESTS
[5R

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

Q174,095.11

Qo0.00

@Q&623,6%1.71

Q347,583 .42

Q274,103.29

Q174,095.11

Q100,008.17

Q31,002.53

Q567,005.64
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