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RESUMEN

El “Plan de negocios para la creacidn de una empresa distribuidora de suministros de oficina
con servicio express” se desarrolla en Quito, su objetivo: consolidar la venta de suministros
de oficina con servicio express para cubrir la demanda de las empresas.

La matriz productiva pretende pasar del patrdn primario exportador a la industrializacion con
politicas productivas. Esto implica un mayor auge de la economia y demanda de suministros
de oficina en cantidad y calidad de servicio. Ademés, el mercado exige ideas innovadoras
gue ahorren tiempo, recursos y que faciliten los procesos de gestion, de ahi la importancia
de redlizar este proyecto.

Esta investigacion consta de cinco capitulos, en los cuales se realiza un andlisis del sector
en el que operara la empresay de las variables del mercado, oferta y demanda; asi, como el
estudio técnico y el econdmico financiero del proyecto para determinar los indicadores que
reflejan la factibilidad del mismo, al obtenerse un VAN de US$ 52.081,17 y una TIR del
35,52%.

PALABRAS CLAVES: Plan de negocios, sernvicio express, suministros de oficina, oferta,
demanda.



ABSTRACT

The “Business plan for a creation of an office supply express service company dealer has
begun in Quito” It's objective is to cover the demand of office supplies with an express
service to companies.

The productive framework pretends to change from a primary export dealing to an industry
process with production policies. This implies an increase in the economy and a demand in
quantity and quality of service for office supplies. Furthermore, market requires to establish
new ideas in saving time, resources and to facilitate the management processes, therefore
this project is very important.

This investigation consists of 5 chapters, in which an analysis is done of the sector where the
company will function and the variables of the market, offer, and demand as well as; a
technical research and the economic-financial study that reflect the feasible indicators of the
investigation, which obtained a VAN of US$ 52.081,17 and a TIR of 35,52%

KEYWORDS: Business plan, express service, affice supplies, offer, demand.



INTRODUCCION

B tema que se desarrolla en el presente estudio consiste en un plan de negocios para la
creacion de una empresa distribuidora de suministros de oficina en la ciudad de Quito, €l
mismo que tendra la caracteristica express, calidad en el senicio, entrega inmediata y
atencion personalizada, esto facilitard la adquisicién de los materiales necesarios para el
normal desarrollo de las actividades diarias de las empresas.

En este trabgjo, el estudio de mercado tiene como base las encuestas aplicadas a empresas
industriales, comerciales y de senvicios, las mismas que fueron escogidas utilizando el
procedimento probabilistico de seleccion de muestreo aleatorio simple, de esta manera
todas tienen la misma posibilidad de ser elegidas.

Este estudio permitié medir el nivel de aceptacion del plan de negocios, determinandose que
el 15% requieren recibir el servicio express en la ciudad de Quito que equivale a 1.335
empresas que a su vez constituyen la demanda insatisfecha para este proyecto,
considerandose un buen indicador para SUMIEXPRESS, pues, al inicio de sus operaciones
se tiene previsto de acuerdo a la capacidad instalada atender al 6% de esta demanda, 1o
que permite establecer una gran expectativa de crecimiento a largo plazo.

En el estudio técnico se describe la ubicacion de la empresa; en cuanto a la macro
localizacion se encuentra en el Ecuador, provincia Pichincha, cantdn Quito, parroquia Santa
Prisca y sector La Gasca; mientras que en la micro localizacion se determina que la
compariia funcionara en la planta baja del inmueble de la calle NUfiez de Bonilla OE6-61 y
Armendariz y como referencia a dos cuadras del Centro Comercial América.

Fnalmente, el estudio econdmico y financiero determina el capital de trabajo en
US$ 52.210,00. Tomando en cuenta que inicialmente se atendera a 80 empresas, los
ingresos para el primer afio seran de US$ 558.296,80 con un incremento anual del 3,81%.

Con los costos fijos y variables se calcula el punto de equilibrio en 52 empresas y un ingreso
de US$ 362.439,40 para no incurrir en pérdida. B estado de resultados indica que en el
primer afio se obtendra una utilidad neta de US$ 32.920,49 con una TIR del 35,520% Yy un
VAN de US$ 52.081,17; ademas de que en 2 afios 5 meses se recuperara la inversion a una
relacion costo-beneficio de US$ 2,45; en virtud de estos resultados se visualiza un escenario
factible que traza un camino seguro hacia €l éxito del proyecto y su permanencia en el
mercado.



CAPITULOI

ANALISIS DEL SECTOR



1. Andlisis del sector
11 Andlisis del entorno en donde operara la empresa.

La ciudad de Quito, perteneciente a la provincia de Pichincha es una de las més altas del
Ecuador con respecto a su ubicacién geografica. Se encuentra al sur de la linea equinoccial
en las faldas del cerro Atacazo, se divide en barrios y sectores. Con una poblacion de
2239.191 hahitantes de acuerdo al censo de poblacion del 2010. (Censos, 2010) La Gasca
es uno de los primeros barrios que fueron constituyendo al Quito moderno. Sus
construcciones arguitectonicas son mas contemporaneas y deja atras al Quito colonial, con
sus balcones, casas e iglesias de estilo barroco; ventanales amplios, jardines que rodean las
casas Y edificaciones altas, fueron construidos a medida que la capital se extendiay asi se
fue configurando el nuevo Quito.

Este sector pasd de ser un barrio residencial a zona comercial. En la actualidad, La Gasca
pertenece al norte de la ciudad, sin embargo se encuentra en el centro geografico de la
capital, ubicada cerca del sector financiero que esta enla Av. Amazonas, constituye el inicio
de la Av. Cddn en donde se ubican muchos edificios ocupados por empresas,
aproximadamente unas 20 entidades que podrian ser potenciales clientes. También se
encuentra la Universidad Central del Ecuador, la Conferencia Episcopal Ecuatoriana y
muchas empresas que hacen de La Gasca €l sitio ideal para este tipo de empresa

Hace aproximadamente 20 afios, este sector no era muy comercial, estaba enfocado més al
aspecto educativo y también habitacional por encontrarse la Universidad Central del
Ecuador. Actualmente, el sector se ha transformado en un lugar comercial, por su facil
acceso a otros sectores de la ciudad, cuenta con la parada del Metro en la Av. Anérica,
también circulan buses que se dirigen al norte y sur de la ciudad y tiene conexidn directa con
la Av. Occidental, la misma que recorre al norte desde el redondel del Condado, hasta llegar
alos tuneles que da paso al sur de la ciudad.

La empresa iniciara sus actividades de servicio express en la entrega de suministros de
dficina en la calle NUfiez de Bonilla OE6-61 y Armendariz, esto es a tres cuadras de la Av.
Américay muy cerca del Centro Comercial America.

De acuerdo al tipo de negocio, es importante considerar tanmbién la distancia de los
proveedores, pues, muy cerca se encuentran empresas como Dilipa, Papelesa, Importadora
Jurado, Comercial Morales Mora, Compucintas, Compupaper, Tecnoexpress, Comsupplies,
lo que facilita la adquisicion de los suministros a comercializarse.



12 Andlisis de las fuerzas de Porter.
121 Rivalidad entre competidores.

La rivalidad entre competidores sera minima por cuanto la empresa entregara suministros
de oficina con senvicio express, es decir, directamente a los clientes y en forma inmediata,
por tanto, la empresa contard con su propia cartera de clientes, entre los que constaran:
Conferencia Episcopal Ecuatoriana, Céritas, Tenaris, Dispengas, Hasticos San Jorge,
Metélicas Carvi, Go Muestras, Primera Linea, Ideamarketing, entre otros que se sumaran de
acuerdo al movimiento de la empresa.

El negocio que se piensa emprender tiene la particularidad de poner mucho énfasis en la
atencién al cliente, lo que le permite un amplio margen de aseguraniento del resultado de
sus actividades, esto sera lo que determine la diferencia con relacion a la competencia. En
el Ecuador existe poca cultura de venta, al cliente no se lo considera como lo que
verdaderamente es; “la razon de ser de cualquier actividad econdmica’, a pesar de que en
muchas ocasiones son demasiado exigentes, pero la obligacion de todo vendedor es
atenderlo educadamente y satisfacer todas sus necesidades e inquietudes.

Por otro lado, la mayoria de clientes de cualquier producto o servicio, tienen la costumbre de
solicitar los materiales o senvicios a Ultimo momento, esta idiosincrasia ecuatoriana permite
generar un nuevo servicio; “la entrega inmediata’, debido a esta forma diferente de trabajar
gue tienen las empresas, éstas valoran mucho a los proveedores que les satisfacen con
este servicio, por eso SUMIEXPRESS, tiene planificado entregar en maximo 3 horas el
pedido, éste tiempo sera suficiente para preparar, embalar y transportar la mercaderia.

A su vez las empresas tienen diariamente un cronograma de entregas que complica el
despacho de pedidos urgentes y por lo tanto no pueden atender a esos clientes.

Generalmente, las organizaciones que serian la competencia de este negocio tienen una
cartera formada por clientes grandes, en razon de que éstos realizan compras mensuales
Unicas y en gran cantidad, esto trae consigo una mejor organizacion en las entregas, cobros;
y, €l inventario de mercaderia se mantiene con un stock que abastece a todaos los clientes.

Tomando en cuenta esto, el negocio a emprenderse en la presente investigacion va a
considerar a las empresas medianas y peguefias como sus clientes potenciales, pues, no
estan siendo cubiertos por la competencia, vy, si bien es dierto realizan compras peguerias,
tanmbién hay que considerar que esto disminuye €l riesgo de cobro y es posible aumentar el
margen de utilidad, pues, los clientes se sienten satisfechos con la atencion y le dan menos
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importancia a la pequefia diferencia de precios en relacion con los competidores de este
NEegocio.

Los competidores més importantes a considerar, que a la vez se constituyen nuestros
proveedores, son Dilipa, Papelesa, Importadora Jurado, Comercial Morales Mora,
Compucintas, Compupaper, Tecnoexpress, Comsupplies, 1os mismos que no representan
gran amenaza por la modalidad de venta gue tienen que no es de entrega directa senicio
express es decir, en el local del cliente. Las estrategias de trabajo de estas empresas son
generalmente agresivas en cuanto a ventas al por mayor se refiere, debido a la gran
publicidad desplegada y a la imagen obtenida a lo largo de varios afios. Sin embargo ellos
tienen como poalitica de venta la entrega en su lugar de comercializacion, con excepcion de
Dilipa que si entrega a domicilio, pero no tiene la cualidad de servicio express. Por otro lado,
manejan una politica de precios diferenciada de acuerdo a las caracteristicas de sus
clientes, es decir, son clientes mayoristas o son clientes consumidor final.

Hay otros competidores como Sumicodi, Sumecor, Ediva, Ecuaoffice, M.G. Suministras,
Record Suministros, entre otros, que en el aspecto de precios podrian representar una
amenaza, pero manejan de una forma poco organizada la entrega de los pedidos, adengs,
por cada requerimiento efectUian una factura, esto no agrada a los clientes porque el
departamento de contabilidad tiene més trabajo al ingresar varias facturas en el mes de un
mismo proveedor. Ante estas circunstancias y de acuerdo a la forma como los clientes
realizan la solicitud de materiales, se procedera a despachar los mismos mediante la
emision de una nota de entrega y guia de remision autorizada por €l SR, y al final del mes
se facturara todo lo entregado en ese periodo.

122 Amenaza de la entrada de nuevos competidores.

La presencia de nuevos competidores no representa mayor amenaza para la empresa por
cuanto el desarrollo comercial de la ciudad es muy amplio, y contar con una cartera de
clientes propios asegura una permanencia en el mercado para el expendio de suministros
de dficina y consumibles de computacidn, lo que permite optimizar de manera més eficiente
los recursos econOmMICos y estar preparados para enfrentar riesgos e imprevistos.

En el mercado de senicio express que se pretende incursionar operan escasos
competidores, y es poco probable la entrada de nuevos actores que representen mayor
dificultad para el negocio. Ademas, es importante tomar en cuenta que se va a focalizar ala
blsqueda de clientes que se encuentren en el sector de la Av. La Gasca con un radio de



distancia que comprenda el transporte a unos 30 minutos, esto facilita la entrega inmediata y
disminuye considerablemente el costo de transporte y tiempo.

123 Amenaza del ingreso de productos sustitutos.

Los productos con los que contara la empresa para el expendio, son de consuno diario por
las empresas industriales, comerciales y de servicios, pertenecen al rubro de papeleria y
materiales de dficina, por tanto, aungue pueden variar en calidad, su especificacion y su uso
no cambiaran, lo que asegura a la empresa un permanente consumo. Ademas, la mayoria
son productos que se mantienen en el tiempo y al no ser perecibles le da una ventaja a la
empresa para ser almacenadaos sin sufrir deterioro de los mismaos. Lo que se debe valorar es
el cambio de gusto de los clientes en relacién a las marcas y especificaciones de los
productos que pueden variar, por lo que la empresa estard siempre pendiente de las
innovaciones en los articulos para poder ofrecer algo novedoso y de acuerdo a las
necesidades de los clientes.

Es importante, sin embargo estandarizar los productos, es decir, tratar de que los clientes
utilicen los mismos articulos tanto en marcas como en medidas 0 uscs, esto se logra
paulatinamente demostrandoles mediante muestras gratis la utilidad de los mismos, dicha
politica se aplica a productos de uso general como son: boligrafos, marcadores, cuadernos,
borradores, archivadores, lapices, en los cuales el  uso no depende de la marca; asi se
garantiza que el suministro en cuestion sea Util.

S se logra que de tres productos similares, la cartera de clientes utilice uno, significa un
gran ahorro para la empresa tanto en espacio fisico de la bodega como en dinero, pues, se
puede comprar en gran cantidad el mismo producto obteniendo un mejor precio debido a la
alta rotacion.

124 Poder de negociacion de los proveedores.

Para la adquisicion de los productos se ha realizado un andlisis previo de todas las
empresas que proveen el tipo de materiales necesarios para el normal funcionamiento de
ésta. Se ha determinado los costos de cada una de ellos; oferta, incentivos, descuentos,
crédito, marcas y demas datos importantes que permitiran negociar con los proveedores,
una de las ventajas de la empresa es que trabajara con capital propio lo que le permitira
escoger las mejores opciones para el aprovisionamiento de los materiales de oficina.



Una de las estrategias para reducir los costos sera la negociacion directa con proveedores
que producen o que importan los suministros que se requiere para poner en marcha este

negocio.

La mayoria de proveedores trabajan con ventas de productos en cajas master, 0 margenes
de compra en cantidad, la adquisicion a traves de esta modalidad origina un margen
adicional de ganancia y también el aprovisionamiento a largo plazo de los suministros.

Otra forma de disminuir los costos es mediante la compra al contado, a pesar de que esto
requiere mantener un capital adicional, debido a que la venta de estos productos que se
compran de contado se realiza con un crédito de 8 a 15 dias.

El poder de negociacion de los proveedores dados por su capacidad para influir en las
decisiones de una empresa, considerando el grado de concentracion de poder, la
diferenciacion de productos, 0 de oferta de productos sustitutos; en la ciudad de Quito es
bajo, por cuanto se cuenta con suficientes oferentes en relacidon a los mismos productos, los
proveedores tienen similitud en cuanto a imagen, costos y calidad de los productos, el
cambio de una empresa proveedora a otra no representara mayor costo y sobre todo se
cuenta con suficiente informacion abierta de productos, calidad y precios de todos los
proveedores, lo que disminuye su poder de negociaciony le da una ventaja a la empresa de
escoger al proveedor pudiendo exigir incluso descuentos al adquirir grandes cantidades o la
constancia en la misma. Esto hace que la empresa tenga la suficiente capacidad de
negociacion para el aprovisionamiento de los productos.

125 Poder de negociacion con los consumidores.

La negociacion con los consumidores se basa principalmente en el valor agregado que
brindard la empresa en la prestacion de sus sernvicios entregando los productos
directamente donde ha sido solicitado, esto le da un margen de ventaja sobre los demas
proveedores que no brindan este servicio o si lo hacen no cumplen con el horario de
entrega. Esta politica de atencion a cliente no representa un costo significativo, pues, se
atendera a las empresas que se encuentren en un radio circundante de 30 minutos.

BExisten muchos clientes que a pesar de ser empresas, no son organizadas en sus pedidos,
es decir, no redlizan compras mensuales, ni quincenales, solicitan los suministros de
acuerdo a las necesidades inmediatas, por lo que se termina de consumir un producto y en
ese momento realizan el pedido, esto hace que se realice muchas entregas en el mes. Sin



embargo, no es del agrado de los clientes que se facture por cada entrega, por cuestiones
contables, por lo que sdlicitan que se les facture acumulado todo lo recibido en el mes.

Otros clientes tienen sucursales u oficinas en atras direcciones, pero el pedido y la factura
se entrega en la dficina central, sin embargo hay entregas que se realiza en los otros
locales.

Debido a que la empresa contard con un senvicio express que no lo brindan las demas
empresas, tendra dispasicion de horarios  flexibilidad en las entregas de los productas, su
poder de negociacion al no tener mayores competidores con el servicio express es alto.
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2. Descripcion de laempresa
2.1 Nombre de la empresa.

E nombre de la empresa sera “SUMIEXPRESS’, se escogid este nombre porque hace
referencia a suministros y entrega express.

2.2. Declaracion de objetivos.
22.1. Objetivo general.

Consdlidar de manera efectiva la venta de insumos y materiales de oficina a través del
Senvicio express, para cubrir la demanda de los sectores comerciales de la ciudad de Quito.

222 Objetivos especificos.

- Entregar de manera inmediata el pedido para satisfacer las necesidades del cliente.

- Mantener un stock de inventario de los productos de mayor rotacion para la entrega
completa de los pedidos.

- Considerar al cliente como ente importante de la empresa, brindandole un servicio de
calidad para afianzar su fidelidad.

2.3. Planeacion estratégica.
2.3.1. Msion.

Ser una empresa especializada en la venta de suministros de dficina, bajo la modalidad de
senvicio express; con personal capacitado, atencion al cliente, eficiencia en la entrega y
precios competitivos en el mercado local.

232 Vision.

Ser una empresa lider en el mercado, con cobertura en la ciudad de Quito e imagen
nacional, en la comercializacion con servicio express de suministros de dficing, reconocida
por la atencion al cliente, la calidad de sus productos, Y la palitica en la optimizacion de los
recursos en favor del medio ambiente.

2.33. Politicas.

2331  Pdliticas de organizacion.

- Propiciar espacios de integracion entre los empleados
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Motivar y estimular al personal en el cumplimiento de su trabajo
La empresa y empleados cumpliran con lo solicitado por el cliente
Mantener siempre el ordeny la disciplina en la empresa.

2332  Pdliticas de venta.

- Priorizar siempre al ser humano como eje motor de nuestro desarrollo.

- Mantener un estricto control de calidad del producto y prestacion del servicio.

- Promover lainnovacion y creatividad como factor clave del éxito.

- Otorgar incentivas y descuentos a los mejores clientes.

- La empresa constantemente implementara acciones tendientes a mantener o
mejorar su rentabilidad.

- Los precios se estableceran considerando €l costo més un porcentaje de utilidad.

234, Principios.
Amor, pasion y fe: Reflejo de la cordialidad y afecto entre empleados y hacia los clientes.

Trabgjo en equipo: Es compartir con los demas comparieros la ejecucion del trabajo,
necesario para mantener siempre la calidad de los servicios.

Calidad: Satisfaccion del dliente por el producto que recibe.

Superacion personal: Deseo permanente de aprender mas, para trabajar mejor.
Comunicacion abierta y franca: Didlogo directo con los superiores.
Honestidad: La verdad ante cualquier circunstancia.

Disciplina Financiera: Disminuir el endeudamiento.

Lealtad: Ser fieles alos objetivos y fines de la empresa.

Puntualidad: Trabajar y atender a los clientes oportunamente.

2.35. Estructura Organica Funcional.
2351  Normativa legal.

La empresa sera legalmente constituida como compariia limitada, para este procedimento
se requiere la asesoria de un abogado, quien elaborara las actas con los socios y hara los
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tramites pertinentes como el registro del nonbre, las publicaciones que sean necesarias en
la prensa escrita, apertura de cuentas conjuntas y la inscripcion en el Registro Mercantil
como manda la ley. A través de escritura publica celebrada en una de las notarias de la
ciudad, luego registrada en la Superintendencia de Compafiias, posteriormente se obtendra
la Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de las actividades econdmicas de acuerdo a
las normativas legales vigentes en el Distrito Metropolitano de Quito.

Para su implementacion legal, el establecimiento requiere de la obtencion del Registro Unico
de Contribuyentes y la Licencia Metropolitana Unica para el Hercicio de Actividades
Econdmicas en Quito (LUAE), de acuerdo a lo establecido en la Ordenanza 308, aprobada y
publicada en el Registro Oficial en el 2010.

B RUC, es el documento necesario para realizar cualquier tramite en el SRl (Servicio de
Rentas Internas), el mismo que sirve para el pago de todos los impuestos relacionados al
negocio en cuestion. Para la obtencion del RUC se requiere lo siguiente:

- Copiala cédula de ciudadania y papeleta de votacion.

- Escritura de constitucion de la empresa.

- Nombramiento del representante legal.

- Planilla del servicio basico, sea agua potable, energia eléctrica o teléfono en donde
funcionara el negocio (no importa que la planilla esté a nonbre de otra persona).

Estos requisitos se presentan en cualquier dficina del SRI 'y en ese momento se obtiene €l
documento.

La licencia es el documento habilitante para el gjercicio de cualquier actividad econdmica
dentro del Distrito Metropolitano de Quito, que integra las diferentes autorizaciones
administrativas tales como: Uso y Ocupacion del Suelo (ICUS), Sanidad, Prevencidon de
Incendios, Identificacion de la Actividad Econdmica (Rotulacidn), Ambiental, Turismo y por
Convenio de Cooperacidn, también integra la autorizacion del Ministerio del Interior
(Intendencia de Podlicia). Cabe sefidlar que esta licencia reemplaza a los permisos que
anteriormente se requerian como la patente municipal y el permiso del Cuerpo de
Bomberos.

Los requisitos para la obtencion del LUAE, son los siguientes:

- Formulario Unico de sdlicitud de LUAE debidamente llenado y suscrito por el titular
del RUC.

- Copia del RUC actualizado.
14



- Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion de las Ultimas elecciones.

- S el local es arrendado se requiere la autorizacion del duefio del predio para la
rotulacion, y si es propiedad horizontal del Administrador.

- Fotografia de la fachada del local con las dimensiones del mismo, indicando tanbién

cOmo se colocara el rétulo.

B tramite para obtenerla se realiza en los balcones de servicios de las administraciones
zonales que corresponda de acuerdo a donde se va a realizar la actividad econdmica. La
informacion es validada y se emite un recibo de pago, para la obtencion de la licencia se

requiere de una inspeccion.

Existen dos procesos para la obtencion de la licencia: B simplificado, que se refiere a las
actividades simples, calificadas con categoria |, donde se trabaje en un érea no mayor 200
metros y que no almacene materiales explosivos. En el ordinario estan las actividades de
mediano y alto riesgo para las personas, bienes y ambiente. El negocio propuesto se

incluiria en el proceso sinplificado.

2352  Socios.

Los socios seran:

Tabla 1. Socios de SUMIEXPRESS

NOVBRE CEDULA APORTE | %DEPARTICIPACION
Edgar Patricio Balarezo Freire 020114847-5 15.000,00 25,000
Lastenia Lilian Jménez Miscarra | 0201162419 15.000,00 25,00%
Mirian Sismara Jiménez Miscarra | 020115719-5 15.000,00 25,00%
Neida Ernestina Viscarra Leon 020009475-3 15.000,00 25,00%
TOTAL 60.000,00 100,00%

Fuente: Edgar Balarezo




2353 Organigrama estructural.

0 60
GERENTE GENERAL
SECRETARIA/CONTADORA | |
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO COMERCIALIZACION
|
MANTENIMIENTO Y ASEO VENTAS Y COMPRAS
DISTRIBUCION

VENDEDOR 1 BODEGUERO

VENDEDOR 2

DESPACHADOR

CHOFER

2354.  Organizacion funcional.

Socios: Esta conformado por los socios capitalistas los mismos que decidiran en forma
conjunta el desarrollo y sostenibilidad de la empresa. Sus derechos y obligaciones estaran
enmarcados en |os estatutos y normativas internas de la empresa.

Gerente: Sera la persona encargada del manejo administrativo de la empresa, de velar por
el cumplimiento de las obligaciones financieras contraidas. Sus obligaciones estaran
enmarcadas en |os estatutos y normativas internas de la empresa.
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- Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente desarrollo de las
actividades de la Entidad en cumplimiento de las paliticas adoptadas por la Junta
Directiva.

- Presentar a la Junta Directiva los planes y proyectos que se requieran para
desarradllar los programas de la Entidad en cunmplimiento de las politicas adoptadas.

- Presentar a la Junta Directiva para aprobacion, los planes de desarrollo a corto,
mediano y largo plazo y proyectos del presupuesto de inversion y las operaciones
comprendidas dentro de su objeto social, que asi lo requieran.

- Preparar y presentar para aprobacion de la Junta Directiva, B Estatuto Interno de la
Entidad y sus modificaciones.

- Celebrar todas las operaciones comprendidas en el objeto de la Entidad.

- Constitur mandatos para representar a la entidad en negocios judiciales y
extrajudiciales y ejercer las acciones a que haya lugar, en defensa de los intereses
institucionales.

- Nombrar, dar posesion y remover alos empleados de la empresa.

- Representar a la Empresa como persona juridica y autorizar con su firma los actos y
contratos en que ella tenga que intervenir.

- Velar por la correcta recaudacion e inversion de los recursos de la entidad.

- Representar las acciones o derechos que la Entidad posea en otros organismos.

- Adoptar los reglamentos, manuales de funciones y dictar normas y procedimentos
necesarios para el cumplimiento de las actividades de la Entidad.

- Ordenar los gastos, reconocer y disponer los pagos a cargo de la Empresa.

- Eercer las demas funciones que le sefiale o delegue la Junta Directiva, las normas
legales y aquellas que por su naturaleza le correspondan como Funcionario
Directivo.

Secretaria contadora: Mantener una comunicacion éptima y oportuna de la empresa con
sus dlientes y proveedores por los medios existentes, debidamente ordenada y todo lo
correspondiente a pagos de seguridad social, manegjo del sistema contable al dia
Encargada/o de realizar los inventarios anuales de toda la mercaderia

- Administrar las comunicaciones telefénicas entrantes y salientes.

- Atender a las personas que lleguen a la Empresa

- Mantener al dia los archivos generales y comunicacion de la empresa.

- Haborar formatos para pagos de seguridad social (Salud, Pensidn, Riesgos
profesionales, entre otras).
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- Haborar estados financieros en fechas requeridas con informacién oportuna y
veridica.

- Bxaminar €l valor de los inventarios de mercaderia y efectuar gjustes respectivos.

- Revisar 6rdenes de cheque de dficina, corroborando los célculos presentados.

- Revisar reportes de ventas diarias y semanales comparativas con periodos
anteriores.

- Participar en las sesiones del comité de gastos de la empresa.

- Coordinar la elaboracion del presupuesto general y dar seguimiento al mismo.

- Participar en reuniones de la gerencia, para el andlisis de informacion.

- Elaborar las declaraciones mensuales de impuestos y los anexos.

- Revisar las facturas de proveeduria para su contabilizacion.

- Realizar pedidos y emitir los pagos aprobados

Departamento Administrativo

Personal de Servicios: Integrado por una persona encargada de realizar el mantenimento
y aseo de las dficinas, el mismo que sera contratado a medio tienmpo.

Departamento de comercializacion:

Ventas y Distribucién: Formado por 2 vendedores, un chofer y un despachador. Los
vendedores tienen la responsabilidad de contactar con los paosibles clientes y mantener el
vinculo comercial para la entrega de los suministros. Bl despachador es el encargado de
preparar los pedidos y embalarlos de tal manera que no sufran dafios durante el transporte.
B chofer, responsable del vehiculo y de la moto segun el caso, debe darle mantenimiento a
estos medios de transporte y verificar que estén suficientemente abastecidos de
combustible.

- Cumplir con todas las obligaciones enmarcadas en los estatutos y normeativas
internas de la empresa.

- Difundir alos clientes la informacion que la empresa preparo para ellos acerca de los
productos y/o servicios que comercializa, como: mensajes promocionales, slogans,
informacion técnica, etc.

- Mantener una comunicacion adecuada con los clientes.

- Efectuar la recepcion de los pedidos tanto telefénico como por internet.

- Asesorar alos clientes acerca del producto

- Retroalimentar a la empresa acerca de todo lo que sucede en el mercado con los
clientes.
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- Ayudar a solucionar los problemas con los clientes

- Planificar y crear estrategias de mejoramiento de ventas

- Colaborar con la distribucion y medios de promocion del producto

- Levar un control detallado de los clientes.

- Entregar |los pedidos completos.

- Estar pendientes de los nuevos productos que incursionan en el mercado.
- Entregar el pedido de acuerdo alo pactado con el cliente.

Compras: H responsable de esta dficina es el gerente, junto con el bodeguero debe estar
en constante comunicacion con el gerente y los proveedores para mantener el inventario
con suficiente stock de tal manera que se facilite la comercializacion de los productos.

- Organizar correctamente los productos en las estanterias de acuerdo a su tamafio,
marcay susceptibilidad de deterioro.

- Comunicarse constantemente con los proveedores.

- Estar pendiente del ingreso de productos sustitutos al mercado.

- Controlar el abastecimento de los suministros.

- Andlizar el ingreso de nuevos proveedores.

- Sdlicitar cotizaciones varias, de productos similares.

- Planificar estrategias de compras.

- Levar un registro de los proveedores.

- Adistir a las ferias de suministros de dficina y computacion para relacionarse con
nuevos proveedores.

19



CAPITULOII

ESTUDIO DE MERCADO

20



3.  Estudio de mercado
31 Objetivo del estudio.

Conocer si la distribucion de suministros de oficina con servicio express es factible y tendra
aceptacion en el norte de la ciudad de Quito, orientando a que la toma de decisiones
asegure la utilidad del negocio.

32 Segmentacion del mercado.

La segmentacion del mercado del presente proyecto se lo hace considerando €l tipo de
mercado al cual se ofrecera el producto/servicio, en este caso, es el mercado de consumo
corporativo que hace referencia a las empresas y organizaciones dedicadas a la actividad
industrial, comercial y de senvicios, sean éstas medianas, pequefias o0 microenmpresas en el
sector de la Av. La Gasca y en un radio circundante de 30 minutos; las mismas que
requieren permanentemente suministros de oficina y consumibles de computacion sin
importar la actividad que realicen, este, es un factor muy importante del presente proyecto,
pues, es posible ofrecer y hacer la presentacion respectiva de SUMIEXPRESS, sin el
requerimiento de especificar la actividad del posible cliente.

Los productos con los cuales se pretende realizar el proceso de comercializacion son de
calidad, para de esta manera asegurar la fidelidad de los clientes, actualmente la tecnologia
gue cada dia avanza a pasos gigantescos permite obtener con facilidad informacion en el
mercado y determinar el tipo de requerimentos de cada empresa.

33 Determinacion de la muestra.

El método para el cllculo de la muestra sera el muestreo aleatorio simple, el mismo que se
basa en que todos los fendmenos a investigarse tienen la misma probabilidad de ser
elegidos. Esta seleccidn aleatoria es atractiva porque cumple con todos los requerimientos
necesarios de una muestra probabilistica, garantizando las mismas condiciones de que
cualquier miembro de la poblacion sea elegido. (Carl & Gates, 2002)

Para este caso, es muy préctico porque los suministros de oficina que se utilizan son
homogéneos para todas las empresas tanto comerciales como industriales y de servicios, la
eleccion depende mas de la fidelidad que tienen ciertas empresas a utilizar una determinada
marca, 0 de la falta de conocimiento acerca de nuevos productos que dan mayor facilidad al
trabajo y por ende ahorra recursos economicos.
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De acuerdo a la Superintendencia de Compafiias, las sociedades registradas en esta
institucion ascienden a 8.928, (Ambiente, 2008) pero hay que tomar en cuenta que dentro de
éstas se encuentra la competencia de SUMIEXPRESS (26 enpresas), por lo que el universo
serd la diferencia (8.902) con lo que se trabaja en el presente estudio.

Para calcular el tamario de la muestra se utilizé la siguiente formula:

= N.z%.p.q
T e2(N—1D+z2p.q

Donde:

n =tamafio de la muestra.

N = tamario de la poblacién 8.902 empresas

p = probabilidad de que ocurra el evento 0,5

g = probabilidad de que no ocurra el evento 0,05
p.o~ Varianza media de la poblacion (0,25)

e= error admisible (0,05)

z=nivel de confianza (95%) 1,96

_ N.z%.p.q
e2(N—1)+z2.p.q

n

n= 8.902 (1,96)> x (0,25)
0,05?(8.902 - 1) + 1,96 x 0,25

n= 368
Por lo tanto, se obtiene un resultado de 368 empresas a ser encuestadas en forma aleatoria.
34. Haboracién del Cuestionario.

Para obtener la informacién motivo de analisis se aplica la encuesta, la misma que consiste
en una serie de preguntas basicas que permiten tener un claro conocimento de lo que esta
ocurriendo con el fendmeno objeto de estudio que para este caso es la comercializacion de
suministros de oficina con servicio express.
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B andlisis en una encuesta va de lo general a lo particular, es un método muy sencillo, facil
de aplicar y el encuestado tiene una clara vision de la finalidad del estudio, pues, se va a
analizar la factibilidad o no del senvicio express en la entrega de suministros de oficina en el
norte de la ciudad de Quito.

35. Andlisis del Estudio de Mercado.

¢QuUé tipo de suministros es el que mas consume su empresa?

Tipo de suministros consumido

39% = Papeleria

15%

m Consumibles de
computacion (toners y
cartuchos)

Accesorios de
computacion (scaner,
impresoras, copiadoras)

m Viteriales de archivo

FHgura 1. Tipo de suministros consumidos
Fuente: Investigacion de mercado

Andlisis: Se observa un gran consumo de papeleria con el 39% del total, esto se debe a su
utilizacion permanente y en todo tipo de funciones, lo que genera mayor compra, mostrando
una diferencia de 10 puntos, es decir, 29% con respecto al segundo tipo de suministros que
son los consumibles de computacion. En un porcentaje bajo y similar estan los accesorios
de computacion (scanner, impresoras, copiadoras) y los materiales de archivo con €l 15%y
17%, respectivamente. Estos resultados demuestran que los accesorios son de baja
rotacion por el tiempo de vida Util que tienen y los materiales de archivo se utilizan con poca
frecuencia por su misma condicion de guardar la documentacion que ya no se utiliza.



¢Actualmente, con qué empresa trabaja para la provision de suministros?

Empresas proveedoras de suministros

27% m SUMICOH
m OFHPAPEL
m LIDER

SUMINISTROS
m SUMECOR

Figura 2. Empresas proveedoras de suministros
Fuente: Investigacion de mercado

Anadlisis: Con relacion a las empresas proveedoras de suministros de oficina, SUMICODI, y
SUMECOR, son las que tiene el méas alto porcentaje del 27% por |0 que se constituiran en
las principales competidoras en la prestacion de este servicio; LIDER SUMINISTROS y
OFHPAPEL, tienen los porcentajes del 22%y 24%, respectivamente.

¢COmo conocid a su proveedor de suministros?

¢ Como conocid al proveedor?

m Publicidad por

17% 52% internet

21%  Publicidad televisiva
m Através de tripticos o
volantes

m Visita de un agente

10% = Otros

Fgura 3. Investigacion de mercado
Fuente: Investigacion de mercado
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Andlisis: La mayor parte de los encuestados que es el 52%, manifiestan que conocieron a
Su proveedor de suministros a traves del internet, lo que hace presumir que es el mejor
medio para realizar el anuncio de los bienes que se van a dfertar. A este resultado le sigue
el 21% que hace referencia a la visita de un vendedor. Como Ultimo medio de conocimiento
esta la publicidad televisiva, esto obedece al alto costo de promocionar en television. Estas
repuestas nos dan una clara idea de que hoy en dia, el internet es el medio més accesible y
por lo tanto un instrumento de publicidad barato.

¢Con qué frecuencia adquiere papeleria?

Frecuenciade comprade papeleria
11%

25%

= Semanal
m Quincenal
Mensual
64% m Trimestral
m Otros

FHgura 4. Frecuencia de compra de papeleria
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: El 64% de las empresas encuestadas manifiestan que la adquisicion de papeleria
se la realiza en forma mensual, seguido de un porcentaje del 25% bastante inferior de
compra quincenal, y el 11% las empresas compran papeleria semanalmente esto indica
gue se debe prever que el inventario de este rubro sea permanente, pues, se observa
claramente que la rotacion es alta.



¢Con qué frecuencia adquiere consumibles de computacion?

Frecuencia de comprade consumibles
9%

= Semanal
= Quincenal
= Mensual
m Trimestral

m Otros

Fgura 5. Frecuencia de compra de consumibles
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: En cuanto al nivel de frecuencia que adquiere consumbles de computacion, existe
un alto porcentagje del 52% de las empresas encuestadas manifiestan que lo hacen
mensualmente; el periodo semanal no tiene frecuencia de compra por tratarse de toners y
cartuchos que tiene un tiempo de uso de més de 8 dias, trimestralmente las empresas
compran consumibles en un 3%%. Esto se debe a que los toners y cartuchos tienen una
duracién mensual o trimestral de acuerdo a la marca y a la cantidad de impresiones que
realicen, es importante esta informacion para no tener abastecimiento alto en el inventario,
dado que son productos de costo significativo y tienen expiracion y sensibilidad al clime.

¢Con qué frecuencia adquiere accesorios de computacion (scanner, impresoras,
copiadoras)?

Frecuencia de compraaccesoriosde
computacion

a6% ™ Sermanal
m Quincenal
= Mensual
m Trimestral

m Otros

54%

Fgura 6. Frecuencia de compra de accesorios de computacion
Fuente: Investigacion de Mercado
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Andlisis: Los encuestados responden a esta pregunta con la opcion otros, en forma
mayoritaria con el 54%, es decir, que la frecuencia con que adquieren accesorios de
computacion (scanner, impresoras, copiadoras), esta supeditada a la necesidad del
consumo, cuando han cumplido su vida Util, o han sido dadas de baja porque se encuentran
en mal estado, el periodo que contestaron fue 1 afio o més.

¢Con gué frecuencia adquiere materiales de archivo?

Frecuendia de compramateriales dearchivo

12%
36% ‘ m Semanal
m Quincenal

\ 529 Mensual
m Trimestral

m Otros

Fgura 7. Frecuencia de compra de materiales de archivo
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: En forma mayoritaria, mas de la mitad, esto es el 52% de las enpresas
encuestadas realizan la adquisicion de materiales de archivo con una frecuencia mensual,
seguida por la opcion trimestral con el 36%Yy anual el 12%, pero con una diferencia bastante
alta en relacion a la primera opcion. Esto nos indica que la provision de material de archivo
debe considerarse para una entrega mensual con mayor opcion y se debe a que se termina
un periodo calendario e inicia otro.
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Aproximadamente sus compras ascienden a

Comprasen
materiales de
archivo

m Menos de
500

m 5002 1.000

m1001a
2.000

85%

Comprasen
papelena

m Menos de
500

m 500a 1.000

= 1.001a
2.000

92%

Figura 8. Monto de compras en materiales de archivo y papeleria

Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: Las compras en papeleria son de menos de 500 dolares con el 92% en forma
mensual segun la pregunta 4, igual fendmeno ocurre con los meateriales de archivo con el
85% de las empresas que de acuerdo a la pregunta 7 también lo adquieren mensualmente.
Tanto la papeleria como el archivo tienen un porcentaje similar de compra de 500 a 1.000.
Estos resultados evidencian una mayor demanda de papeleria y materiales de archivo en
las empresas encuestadas, senvicio a cual debe dirigirse la estrategia de ventas de la

empresa.

Aproximadamente sus compras ascienden a:

Comprasen
consumibles

B Menos de
500

= 500a 1.000

m1.001a
64% 2.000

Compras en accesorios

10%

m Menos de 500
m 5002 1.000

= 1.001a 2.000
= Vs de 2.000

61%

Fgura 9. Monto de compras en consumibles y accesorios de computacion

Fuente: Investigacion de Mercado




Andlisis: Las compras en accesorios estan entre 500 a 1.000 ddlares anual con el 61% de
las empresas, en consumibles el 36% de las empresas consumen de 500 a 1.000 ddlares
mensual, de acuerdo a las respuestas emitidas, lo que significa que si bien tienen el mismo
monto de compra, la frecuencia es menor en los accesorios de computacion porgue se lo
hace al afio, mientras que los consumibles se lo hace en forma mensual.

Otro aspecto importante es gue las empresas no compran, ni accesorios de computacion, ni
consumibles en montos superiores a los 2.000 ddlares, es decir, es un mercado que utiliza
productos de bajo costo.

¢QUE caracteristicas valora méas en el producto?

Caracteristicas de producto

13%
m Precio

m Calidad

= Beneficios
® Imagen

m Marca

m Garantia

33%

Figura 10. Caracteristicas del producto
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: De acuerdo a las respuestas el 33% de las empresas encuestadas valoran en un
producto la calidad, y en un 30%el precio. La marca y la garantia ocupan el terceroy cuarto
puesto con el 24% y 13% respectivamente. Llama la atencion que las caracteristicas de
beneficios e imagen no tienen importancia para los clientes, esto se debe a que como le dan
importancia a la calidad y las marcas reconocidas en el mercado, éstas ya tienen bien
afianzado cudles son los beneficios, y por lo tanto la imagen esta dada por ser ya conocidas.
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¢Delas marcas gue se presentan de papel bond cuél es de su preferencia?

3% 3%\Preferencia marcas papel bond

m Copyldser
m Hihg tech
= Digilaser
= Repropal
m Otros

Fgura 11. Preferencia en marcas de papel bond
Fuente: Investioacion de Mercado

Andlisis: Se puede evidenciar una clara preferencia por la marca Copylaser con el 62% de
los encuestados, con una diferencia muy marcada por la marca Digilaser que tiene un 23%
de aceptacion. Lo que denota el claro posicionamiento de la marca en el mercado, que
obedece al precio, calidad y abastecimiento de los importadores, por lo tanto éste seria €l
papel a comercializar en SUMIEXPRESS.

De las marcas que se presentan, ¢ Cuél es de su preferencia en consumibles de
computacion?

Preferendamarcas deconsumiblesde
2% computadon

m Hp
m Lexmark
= Samsumg
m Canon

m Otros

8%

Fgura 12. Preferencia en marcas de consumibles de computacion
Fuente: Investigacion de Mercado



Andlisis: En cuanto a preferencias en marcas de consumbles de computacion el 54% de
las empresas encuestadas se inclinan por Hp. Seguida por el 24% de Samsung, con 30
puntos de diferencia. Bl porcentaje més bajo del 2% le corresponde a atras marcas, dentro
de las que se encuentran Xerox y también los toners remanufacturados que no tienen
garartia, es importante mencionar gue a pesar de Samsung esta muy bien en el mercado,
HP tiene la ventaja de producir cartuchos econdmicos y resulta mas conveniente para las
empresas que no tienen mucho movimiento de impresion, en cambio Samsung solo
comercializa toners y siendo el costo por hoja de impresion mas barato, las empresas
todavia prefieren HP-

¢Como se realizala adquisicion de suministros en la empresa?

Adquisicion de suministros

25% 5%
m Compra directa enlas
oficinas del proveedor

= Através de pedidos
telefénicos

Visita de agentes
comerciales

= Solicitud por correo

m Otros

49%

Fgura 13. Adquisicion de suministras
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: H 49% de las empresas encuestadas, prefieren la adquisicion de suministros a
través de pedidos por teléfono, seguido del 25% de la adquisicion por correo electronico y
un 21% de la visita de los agentes vendedores. Por lo que se concluye que los pedidos
telefonicos ahorran tiempo y se puede realizar en el momento en que se necesite el
producto, ademas, es una comunicacion directa con el dliente y asi se puede solventar
cualquier duda respecto a la caracteristica del producto que requiere.

31



En su empresa, la adquisicion de los productos la realizan:

Adquisicion de productos

m Cuando se
termina la
existencia

m De acuerdoa

la estimacion

de consumo

69%

Fgura 14. Adquisicion de suministros
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: Esta es una informacion que llama mucho la atencion, pues, a pesar de ser
empresas  organizadas, tienen la idiosincrasia ecuatoriana de dejar todo para Ultimo
momento, asi el 69% de encuestados manifiestan que la adquisicion de los productos la
realizan cuando se termina la existencia en la bodega, y un tercio de las empresas lo hacen
de acuerdo al consuno, o sea el 31%, es decir, por ejemplo se termina el toner, en ese
instante realizan el pedido porque necesitan seguir imprimiendo. Por lo tanto, la atencion
oportuna e inmediata en los pedidos es una buena estrategia para mantener la satisfaccion
de los dlientes.

¢Su proveedor actual, en qué tiempo le entrega el pedido?

Tiempodeentregadel pedido

m El dia que realiza
€l pedido
m En 24 horas

Maés de 1 dia

Figura 15. Tiempo de entrega del pedido
Fuente: Investigacion de Mercado
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Andlisis: De acuerdo a los resultados, al 55% de las empresas encuestadas los
proveedores con los que cuentan actualmente, despachan el pedido en el mismo diaen que
se lo realiza, de modo que la eficiencia en la entrega del mismo cuenta para tener la
aceptacion respectiva en el mundo empresarial. Le sigue el 27% en 24 horas cono la opcion
gue tiene aceptacion aungue en menor porcentaje. Es por eso que tiene mucha importancia
gue los dlientes tengan su domicilio en un radio circundante de 30 minutos al lugar donde se
establece el negocio, pues, es preciso ahorrar tiempo en las entregas para captar mayor
ndmero de clientes. Cabe mencionar que el 18% de los proveedores despachan el pedido
luego de 1 dia de haber receptado el pedido.

¢Qué aspectos consideraimportantes en la entrega del pedido?

Preferendas de entrega del pedido

2% 42%

Tiempo de entrega

m Tiempo de crédito

Cantidad exacta del
pedido

FHgura 16. Preferencias de entrega del pedido
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: H 42% de empresas encuestadas coinciden en que lo mas importante en la
entrega de los pedidos es el tiempo de entrega, por cuanto para las instituciones es
sumamente importante no detener los procesos administrativos, luego esta el crédito con un
37%Yy no muy distante con el 21% el pedido completo. Actualmente, el tiempo es un factor
determinante en la vida diaria de las personas y mas aln si se trata de personas juridicas.
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Le gustaria que su pedido se entregue en la empresa utilizando un servicio express?

Entrega del pedido con servicio
express

mSi mNo

53% 47%

Fgura 17. Entrega del pedido con senvicio express
Fuente: Investigacion de Mercado

Andlisis: No existe mucha diferencia entre las empresas que desean que el pedido les
entreguen con senvicio express, los que estan de acuerdo son €l 47% Yy el 53% dicen que
NO, este fendmeno ocurre, por la organizacion gue tienen las empresas en solicitar el
material para su trabajo, y no es importante que les entreguen en 3 horas, pues, ya tienen
planificado los suministros que les hace falta y solicitan con tiempo, Ademas, muchas veces
requieren acudir al local para elegir el producto dentro de las posibles opciones, esto
generalmente ocurre con los accesorios de computacion.

SActualmente, su empresarecibe servicio express parala entrega de suministros y
materiales de oficina?

Entrega del pedidoconservicio
express

= No

Fgura 18. Recepcion de pedido con servicio express
Fuente: Investigacion de Mercado



Andlisis: El 68% de los encuestados manifiestan que actualmente no reciben servicio
express en la entrega de suministros y materiales de oficina, pero si trabajan con
organizaciones que entregan a domicilio, pero el inconveniente es que se encuentran lejos y
por ende las entregas tardan en llegar. La alternativa de servicio express es muy llamativa
para las empresas encuestadas. Un 32% indican que si reciben pero no dieron nombres,
este porcentaje se convierte en el parametro para calcular la oferta del presente estudio de
mercado.

3.6. Perfil de los clientes/consumidores.

E mercado meta al cual esta enfocado el presente estudio son todas las empresas sin
importar la actividad econdmica que realicen, pues €l trabajo que desempefian requiere un
abastecimiento permanente de suministros y materiales de oficina como algo indispensable
para realizar sus actividades organizacionales.

Las caracteristicas de nuestros clientes potenciales son:

- Sededican ala compra - venta de bienes o servicios
- Se mantienen siempre informados sobre el mercado
- Pertenecen ala clase media y alta

- Profesan siempre las relaciones humanas

- Saben de calidad, precios y productos

- Se proveen de productos constantemente

- Requieren de atencion personalizada

3.7. Demanda.

“La demanda, es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores estan dispuestos a
comprar a un precio determinado y de acuerdo a ciertas caracteristicas como las
preferencias de los consumidores” (José, 2005)

Para el presente estudio el calculo de la demanda se lo hace tomando en cuenta las
preferencias que tienen por los suministros de dficina que se encuentran en los cuatros
grupos de items y su frecuencia de compra, estos grupos son:

- Papeleria
- Consumibles de computacion (toners y cartuchos)
- Accesorios de computacion (scanner, impresoras, copiadoras)

- Materiales de archivo
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Luego, partiendo del total de empresas encuestadas, y tomando en cuenta la pregunta
No. 16 del cuestionario que dice: ¢Le gqustaria que su pedido le sea entregado en la
empresa utilizando senvicio express?, a lo que el 47% responden que Sl, por lo que al
aplicar este porcentaje al universo de empresas en Quito (8.902), se obtiene 4.184
organizaciones gue estan interesadas en recibir senvicio express.

Respecto a las compras, a las 4.184 empresas se les aplica el porcentaje que arrgjé la
encuesta de la frecuencia con la que compran (semanal, quincenal, mensual, trimestral y
anual) y a su vez se aplica también el porcentaje de los puntos medios de los intervalos de
compra ($250, $750 y $1.500). Por ejemplo: en papeleria 460 empresas corresponden al
11% de las 4.184 que compran semanalmente. De esa cantidad de clientes el 92% esto es
423, compran en promedio $250 que da un total de $105.750 semanal que multiplicado por
las 52 semanas del afio, se obtiene un total anual de $5.499.000.00. Mientras que el 8%,
esto es 37, compran en promedio $750 que da un total de $27.750 sermanal, siendo el total

de compras anuales $1.443.000.00.

Este proceso de andlisis se realiza a los cuatro grupos de la siguiente manera:

Tabla 2. Total compras papeleria

FRECUENCIA No. DE MONTO DE COMPRAS
DE COMPRA EMPRESAS COMPRA ANUAL
SEMANAL 423 105.750,00 5.499.000,00
37 27.750,00 1.443.000,00
QUINCENAL 962 240.500,00 6.253.000,00
A 63.000,00 1.638.000,00
MENSUAL 2464| 616.000,00 7.392.000,00
214 160.500,00 1.926.000,00
TOTAL 4.184 24.151.000,00
Fuente: Figura8y 17
Tabla 3. Total compras consumibles de computacion
FRECUENCIA No. DE MONTO DE COMPRAS
DE COMPRA EMPRESAS COMPRA ANUAL
QUINCENAL 241 60.250,00 1.566.500,00
135 101.250,00 2.632.500,00
MENSUAL 1393 348.250,00 4.179.000,00
783| 587.250,00 7.047.000,00
TRIMESTRAL 1.044| 261.000,00 1.044.000,00
588| 441.000,00 1.764.000,00
TOTAL 4184 18.233.000,00

Fuente: Figura9y 17
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Tabla 4. Total compras accesorios de computacion

FRECUENCIA No. DE MONTO DE COMPRAS
DE COMPRA EMPRESAS COMPRA ANUAL
TRIMESTRAL 193 48.250,00 193.000,00
1174 8380.500,00 3.522.000,00
558| 837.000,00 3.348.000,00
ANUAL 226 56.500,00 56.500,00
1.378| 1.033.500,00 1.033.500,00
655| 982.500,00 982.500,00
TOTAL 4.184 9.135.500,00
Fuente: Figura9y 17
Tabla 5. Total compras materiales de archivo
FRECUENCIA No. DE MONTO DE COMPRAS
DE COMPRA EMPRESAS COMPRA ANUAL
MENSUAL 1850| 462.500,00 5.550.000,00
326| 244.500,00 2.934.000,00
TRIMESTRAL 1.280| 320.000,00 1.280.000,00
226 169.500,00 678.000,00
ANUAL 427 106.750,00 106.750,00
75 56.250,00 56.250,00
TOTAL 4.184 10.605.000,00
Fuente: Figura9y 17
Tabla 6. Demanda por categorias de suministros en Quito
CATEGORIA ANUAL PROPORCION | PROMEDIO
PAPELERIA 24.151.000,00 38,88% 271299
CONSUMIBLES COMPUTACION | 18.233.000,00 29,35% 2.048,19
ACCESORIOS COMPUTACION | 9.135.500,00 14,71%|  1.026,23
ARCHIVO 10.605.000,00 17,0% 119131
TOTAL 62.124.500,00 100,00% 6.978,71
PROMEDIO POR EMPRESA 6.978,71

Fuente: Tablas 23,4y 5

Del andlisis del cuadro anterior, se desprende que una empresa en la ciudad de Quito
invierte en suministros de aficina un promedio anual de US$ 6.978,71; de este valor el 39%
(US$ 2.712,99) se destina a la compra de papeleria, 29% (US$ 2.048,19) a consumibles de
computacion, el 15% (US$ 1.026,23) a accesorios de computacion y, finalmente, el 17%
(US$1.191,31) a materiales de archivo.
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3.7.1 Proyeccion de la Demanda.

Para proyectar la demanda se toma como referencia el porcentaje de crecimento de las
empresas segun un estudio realizado por la Revista Ekas, (Investigacion, 2012) en la cual
consta que es aproximadamente el 3,5% de incremento anual en el nimero de empresas. El
cuadro esta dado de la siguiente manera:

Tabla 7. Proyeccion de la demanda

ANOS DEMANDA (3,5%)
2014 4184
2015 4330
2016 4482
2017 4639
2018 4801

Fuente: Revista Ekos

3.8. Oferta.

“La oferta es la cantidad de bienes o senvicios que los productores estan dispuestos a
ofrecer a un precio dado en un momento determinado, y esta determinada por factores
como el precio, la mano de obra y la combinacion optima de los recursos” (Fischer & Espejo
Jorge, 2003)

Para el presente trabgjo, la oferta estara determinada por la investigacion realizada a traves
de las encuestas a las empresas de la muestra, asi, se toma en cuenta la pregunta No. 17
gue dice: ¢ Actualmente, su empresa recibe el servicio express en la entrega de suministros
y materiales de dficina?, la misma refleja que, el 32% si reciben servicio express en la
entrega de suministros de dficina. Entonces se aplica este porcentaje al total de empresas
en la ciudad de Quito, esto es a las 8.928, menos 26 empresas de la competencia; pues,
segun investigacion realizada en los medios publicitarios como; guia telefénica, internet y
anuncios en los principales diarios de Quito, se determind que existen 26 empresas que
ofertan suministros de dficina con servicio express, constituyéndose en las compariias que
proveen este senvicio al 2014, pues atienden al 32% de las sociedades, esto es a 2.849. Lo
anterior se indica en el siguiente cuadro:




Tabla 8. Oferta actual
EMPRESAS

% MERCADO OFERTA
UNIVERSO | QUE OFRECEN :

8.928 26 32% 2.849
Fuente: Figura 18

381 Proyeccion de la Oferta.

Con €l fin de conocer el incremento anual de la oferta, se hace un estudio de campo a las
cuatro empresas que actualmente se presentan como las mas grandes e importantes en la
comercializacion de suministros de dficina y entrega a domicilio. Adicionalmente, tienen un
gran tiempo de permanencia en el mercado, esto les permite saber los cambios en la parte
tecnoldgica, especialmente en lo que se refiere a los consumibles de computacion y sus
accesorios, es por eso gue se les formuld la siguiente pregunta:

¢ Qué porcentaje aproximadamente aumenta la cartera de clientes de la empresa?
Las respuestas fueron las siguientes:

Tabla 9. Incremento anual cartera de clientes

EMPRESAS OFERTA (%)
SUMICODI 3,00%
OFFIPAPEL 2,.50%
LIDER SUMINISTROS 2.50%
SUMECOR 350%
TOTAL T1,50%

Fuente: Estudio de campo a enpresas competidoras

Una vez determinada la oferta, se realiza la proyecciéon de la misma tomando en cuenta el
incremento anual del 2,88% en el mercado enpresarial, este porcentaje resulta del
promedio de las respuestas que dieron las cuatro empresas al estudio de campo realizado,
guedando la proyeccion de la oferta para los proximos 5 afios de acuerdo al siguiente
cuadro:
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Tabla 10. Proyeccion de la Oferta

ANOS OFERTA (empresas)
2014 2.849
2015 2931
2016 3.015
2017 3.102
2018 3191

Fuente: Tabla8y 9

3.8.2 Demanda insatisfecha.

La empresa que pretende crearse esta afianzada en el valor agregado, la prestacion de sus
Senvicios, por cuanto contard con una atencion personalizada, eficiente y rapida a los
clientes, tendra dispaosicion de horarios y flexibilidad en las entregas de los pedidos, su
poder de negociacion es alto, entregando los productos directamente donde ha sido
solicitado en el menor tiempo posible estimado en maximo 3 horas, esto le da un margen de
ventaja sobre los demés proveedores que no brindan este servicio o si lo hacen no cumplen
con el horario de entrega.

Considerando que del universo de 8.902 empresas, el 47% (4.184) demandan el senvicio
express y también el 32% (2.849) ya reciben el mismo; entonces la demanda insatisfecha
resulta de la diferencia de estos porcentajes, es decr el 15% que representa 1.335
empresas.

Tabla 11. Demanda insatisfecha (empresas)

N DEMANDA
ANOS DEMANDA | OFERTA INSATISFECHA
2014 4.184 2849 1.335
2015 4.330 2931 1.399
2016 4482 3015 1.467
2017 4639 3.102 1,537
2018 4.801 3.191 1.610

Fuente: Tabla4y10

Del cuadro anterior se deduce gue la demanda insatisfecha en la ciudad de Quito para la
comercializacion de suministros de oficina para el primer afio es de 1.335 empresas.

De acuerdo al andlisis de la capacidad instalada y recursos disponibles de SUMIEXPRESS,
se ha tomado la decision de atender inicialmente al 6% de la demanda insatisfecha, esto es
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a 80 enmpresas; nUmero que ira creciendo en forma sostenida hasta llegar a 92 enpresas en
el quinto afio.

Actualmente, La Gasca se ha convertido en un lugar que se encuentra estratégicamente
ubicado respecto a los medios de transporte plblico, pues, alli se encuentra la estacion
central del Metro bus, en la Av. América y paralelamente a ésta, la Av. 10 de Agosto y la Av.
6 de Diciembre por las cuales circula €l Trole y la Eco Via respectivamente, son alternativas
viales que descongestionan al sector. Adicionalmente, por el oeste esta la Av. Occidental
gue conecta muy rapido al norte con el sur. Estos sistemas de transporte del sector
constituyen una gran fortaleza, pues, en Quito la congestion vehicular es muy marcada
especialmente en las horas pico; motivo por el cual, el Municipio dispuso la restriccion
vehicular denominada pico y placa, la misma que impiden circular en horas pico un dia
laborable a la semana de acuerdo al Ultimo digito del nimero de la placa.

La ubicacion geografica es muy importante, pues, SUMIEXPRESS va a caracterizarse por la
entrega inmediata y atencion personalizada. Ademas, los proveedores de SUMIEXPRESS,
tendran mucha facilidad para ingresar al sector y entregar la mercaderia.

Algunas entidades financieras también se encuentran en el sector, esto es de gran
importancia, pues, las transacciones bancarias se las puede hacer con rapidez.

Por estas ventajas es que las empresas industriales, comerciales y de servicios se ubican
en el sector para operar eficientemente economizando tiempo, considerado como un ahorro
muy importante, que finalmente se traduce en ahorro monetario.

3.9. Proveedores.

Para el abastecimiento de suministros de oficina, SUMIEXPRESS, se relacionara para sus
pedidos con empresas como Dilipa, Papelesa, Importadora Jurado, Comercial Morales
Mora, Compucintas, Compupaper, Tecnoexpress, Comsupplies que son empresas
importadoras en su mayoria y cuentan con buenos precios que permitirdn tener un
adecuado margen de utilidad. Ademés, son empresas gue tienen sus locales 0 bodegas
cerca de la Av. La Gasca, esto facilita el abastecimiento oportuno de los suministros y da la
posibilidad de realizar comprar urgentes cuando SUMIEXPRESS, reciba pedidos muy
grandes o con productos que no constan en la lista de precios porque las empresas lo
solicitan muy esporadicamente y no conviene mantener en inventario.
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310. Pande marketing.
3.10.1 Producto.

B presente proyecto consiste en la implementacion de una empresa distribuidora de
suministros de dficina en el norte de la ciudad de Quito, esta dirigido a las empresas y
negocios en donde se realizan actividades administrativas que requieren de estos productos
que se ofreceran agrupados en cuatro categorias que son:

Papeleria (papel bond, cuadernos, esferos, lapices).

Accesorios de computacion (scanner, impresoras, hardware de computadoras, parlantes).
Consumibles de computacion (cintas, cartuchos, cd, tinta).

Materiales de archivo (papeleras, materiales de escritorio).

Si bien es cierto los articulos que comprenden estas cuatro categorias son en términos
generales los mismos que se ofertan en todo el mercado, sin embargo SUMIEXPRESS
pone a dispaosicion un valor agregado que radica en la alta calidad del servicio, en virtud de
gue se atendera a los dientes de una manera personalizada con vendedores capacitados
gue satisfagan los requerimientos y cubran las necesidades; ademas, de la eficiencia en la
entrega, la misma que sera conmpleta, rapida y oportuna en el lugar que asi lo indiquen los
clientes, finalmente, se ofreceran productos de marcas garantizadas y reconocidas por su
excelente calidad y a precios altamente competitivas en el mercado.

3.10.2. Plaza.

Gracias a los resultados obtenidos en la encuesta, se decidié ubicar la empresa en el sector
la Gasca por ser uno de los sectores mas accesible al transporte y que tiene vias que evitan
el congestionamiento vehicular.

El canal de distribucion a utilizar sera el conocido como Directo, en donde los suministros de
oficina se entregan directamente al consumidor final, para este caso son las empresas
industriales, comerciales y de senvicics.

SUMIEXPRESS [ > CONSUMIDOR
FINAL
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3.10.3. Precio.

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o senvicio. En términos mas amplios,
el precio es el valor que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o senvicio.

Para establecer el precio de los productos se toma como referencia los precios de mercado,
el precio de la competencia, los costos unitarios y el margen de ganancia. El porcentaje de
utilidad se determina de acuerdo a un estudio de campo realizado a ciertas enmpresas a las
gue se les visito cotizando los precios de los articulos més representativos, de acuerdo a
esto, el porcentaje de utilidad antes del IVA (Impuesto al valor agregado), sera del 30%

Dentro de las politicas a considerarse en relacion a los precios estan:
Si el pago es en un plazo maximo de 3 dias, el 3% de descuento.
Compras superiores a US$1.000, el 2% de descuento.

H pago lo pueden realizar con cheque o por transferencia bancaria

La lista de precios que regira en la empresa tiene gran cantidad de items, razon por lo cual
se encuentra en el Anexo No. 3.

3.104. Promocion.

De acuerdo a las encuestas realizadas, la opcion que mas ventajas y seguidores tiene es el
internet, por tanto la promocion de los senvicios de la empresa se lo hara a través de la
creacion de una pagina Web donde se pueda registrar todos los productos que ofrece la
empresa, y como segunda opcidn se lo hara a través de contacto telefonico a todas las
empresas del sector, y aquellas que se encuentren a 30 minutos que no represente mayores
costos y problemas de distribucion de los suministros.

En la pagina Web se hara constar en la parte superior izquierda, €l nombre de la empresa
con letras llameativas y de color amarillo porque refleja riqueza.

Luego esta el slogan que dice: “Lideres en atencion personalizada y entrega inmediata”, se
escogio esta frase porque va a ser la caracteristica que impulse a la empresa a seguir
adelante y vencer a sus competidores.

43



Debajo la direccion y los nimeros de contacto. Al lado derecho la imagen de la ciudad de
Quito, con la Catedral siempre simbolica.

Seguidamente se presentara la cinta de opciones de ingreso al mend de la pagina. Con los
botones de Inicio, Productos, Galeria de fotas, Contactos, Promociones.

Al desplegar Inicio, los clientes pueden tener informacion acerca de la empresa y sus
politicas de atencion al cliente. En Productos, estaran todos los articulos de los 4 grupos con
las caracteristicas de los mismos. H boton promociones hace referencia a los productos que
por temporada entran en promocion, ademés se indicara los descuentos por monto de
compra de acuerdo a los suministros o también segin las marcas, asi por ejemplo: en el
caso de la marca BIC, se puede ofrecer que por cada 5 cajas de esferos se regala una caja
de lapices.

En Galeria de fotos, los clientes podran observar las fotografias tomadas en atencion a los
clientes, entrega de premios, cambios de imagen, entre otros. Fnalmente, en Contactos,
irén todos los teléfonos, tanto de la oficina como de los vendedores.
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311. Determinacién de objetivos.

Dentro de los objetivos de las ventas estan:

Consolidar una cartera de cdlientes permanentes y constantes para garantizar la
rentabilidad econdmica y el éxito de la empresa.

Contar con un inventario de productos de marcas reconocidas que garanticen la
satisfaccion de los clientes.

Actualizar en forma permanente el inventario de productos de acuerdo al avance
tecnoldgico y facilidades para €l dliente.

Globalizar los productos de acuerdo a la utilidad del mismo para evitar tener varios
articulos de diferentes marcas con igual uso.

Obtener una alta de rendimiento sobre la inversion en los proximos 5 afnios.

312, Haboraciony seleccion de estrategias.

Entre las estrategias a aplicar tenemoas:

En el mercado/economia:

Mantener siempre el inventario de mercaderia actualizado y eliminar los productos
de poca rotacion o con menor demanda gue ho representen buena rentabilidad para
la empresa, esto se lo hard a través de grandes descuentos y precios de oferta.
Ampliar la gama de productos de acuerdo a la demanda de la época y la satisfaccion
del cliente.

Modificar los sistemas de compra y entrega acorde a las necesidades actuales.

En lo social/ institucional:

Mantener una relacion cordial con los clientes.

Ofrecer incentivos por la fidelidad de los dlientes y empleados, como entrega de
promociones, regalos, bonos econdmicas, etc.

Hacer un seguimiento postventa para confirmar la satisfaccion del cliente.

En los recursos/ambiente:

Asegurar la calidad y preservacion adecuada de los productos.
Garantizar un adecuado transporte y embalaje del producto.
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En la tecnologia/comunicacion:

- Mantener una adecuada red de comunicacion con los clientes.
- Garantizar €l uso de los medios de comunicacion acordes a la época y necesidades
de la empresa.

313. Plandeaccion.
Las acciones estaran acordes a las estrategias planteadas de la siguiente manera.
En el mercado/economia:
Plazo: 3 meses

Realizar de forma trimestral, un andlisis de ventas, compra y entrega de los productos que
permita contar con informacion real y tomar decisiones enfocadas a garantizar una
adecuada rentabilidad de la empresa.

En lo social/ institucional:
Plazo: mensual

Mantener un control continuo del curmplimiento en la entrega especifica de lo solicitado por
el cliente para garantizar su permanente satisfaccion.

En los recursos/ambiente:

Plazo: diaadia

Revision general de la adecuada preservacion y almacenamiento de los productos.
En la tecnologia/comunicacion:

Plazo: trimestralmente

Realizar el sondeo sobre la satisfaccién del cliente, producto y servicio ofertado, para
corregir falencias o potenciar los aciertos.



CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO
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4. Estudiotécnico
4.1. Introduccion.

Terminado el estudio de mercado sobre la oferta de suministros de dficina con semncio
express, se evidencia la factibilidad de ofrecer este servicio alas empresas del sector centro
norte de la ciudad de Quito para colaborar con el desempefio de sus actividades
comerciales, industriales y de servicios.

4.2. B producto/servicios.

Los productos que se ofreceran a los futuros clientes se encuentran divididos por categorias
de la siguiente manera:

- Papeleria (papel bond, cuadernaes, lapices, organizadores, etc.).
- Consumibles de computacion (toners y cartuchos).

- Accesorios de computacion (scanner, impresoras, copiadoras).
- Materiales de archivo.

Todos los productos brindaran al cliente la opcion de escoger entre su calidad y precio, por
cuanto se contara con un stock de las marcas més conocidas en el mercado y sobre todo de
aguellas que son de preferencia de acuerdo a lo establecido en el levantamiento del
diagnéstico como son: en papeleria Copylaser, High Tech y otras menos conocidas que
tanmbién se consumen como Repropal y Inacopy.

En consumibles de computacion (toners y cartuchos) y accesorios de computacion (scanner,
iImpresoras, copiadoras Hp, Lexmark, Samsung, Canon).

En Materiales de archivo en marcas como: Ideal, Kores, Multipeg.

En cuanto al servicio se gjecutara en el domicilio, se entregara en el lugar donde los dlientes
lo han salicitado.

4.3. Localizacion geografica.

Dentro de este tema es importante tomar en cuenta que se debe determnar la macro
localizacion y micro localizacion del proyecto. La macro localizacion es la ubicacion dentro
del territorio geografico del pais y provincia, mentras que la segunda es la ubicacion exacta
de dénde va a funcionar el proyecto.



De acuerdo a esto, SUMIEXPRESS, iniciara sus actividades comerciales de senicio
express en el Ecuador, provincia de Pichincha, canton Quito, y Distrito Metropolitano de la
ciudad de Quito.

Segun la micro localizacién, la empresa estara ubicada en la provincia de Pichincha, cantén
Quito, Parroquia Santa Prisca, sector La Gasca, exactamente en las calles Nufiez de Bonilla
OE6-61 y Armendariz.

Para tener una mejor ilustracion tanto macro como micro localizacion del proyecto se
presenta una vista satelital. (Earth, 2013)
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Fgura 20. Micro localizacion

Fuente: Google Earth
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44. Distribucién de la planta.

La empresa contard con un espacio de bodega donde se amacenaran los productos en
forma ordenada para facilitar su manejo y control de inventarios. Ademas, existira un area
destinada para oficina donde se readlizara el mangjo administrativo de la empresa. El
producto sera ofertado conforme vaya llegando y forme parte de los inventarios.

Es importante que la distribucion de la planta sea la adecuada con €l fin de:

- Utilizar al méximo el espacio disponible.

- Ahorrar tiempo en la preparacion de los pedidos.

- Ordenar los productos de acuerdo a sus caracteristicas.

- Unicar los productos de acuerdo a su resistencia y solidez.
- Facllitar la tarea de higiene y aseo.

- Ayudar en la comunicacion de la bodega con la dficina.

SUMIEXPRESS, por la caracteristica del servicio a domicilio de los suministros de oficina,
no requiere tener local abierto al publico, Unicamente un rétulo que indique la ubicacion de
las oficinas y la bodega, esto, para facilitar a los proveedores la entrega de la mercaderia.
Por lo tanto, la distribucidn fisica del lugar en donde se va a gecutar este proyecto esta
graficado en el siguiente plano:
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Fgura 22 Distribucion de la planta
Fuente: Arg. Fernando Escobar
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4.5. Hujograma del producto o servicio.

B flujograma permite establecer los pasos en el proceso para conseguir una venta, desde
que el vendedor contacta al posible cliente y luego de explicarle la forma de trabajo y los
beneficios del servicio, el cliente solicita una cotizacion de los productas que requiere, una
vez preparada y entregada la proforma al cliente, éste toma la decision de comprar, 0 no, a
SUMIEXPRESS.

Si la compra se efectiviza, el vendedor emite la orden de pedido y entrega en la bodega para
la seleccion de la mercaderia y revision de acuerdo a lo sdlicitado. Verificado esto, se
procede a embalar los productos tomando en cuenta que no se destruyan con el traslado y
arreglando en cajas y fundas segun las caracteristicas de los suministros.

Luego, se elabora la respectiva factura con todos los datos del cliente como son: direccion,
teléfono, RUC, forma de pago y persona responsable.

Se efecttia la actualizacion del inventario de los articulos que fueron facturados para
planificar las adquisiciones. El transporte de la mercaderia se efectdia en vehiculo o moto
segun la cantidad de material, la distancia y la facilidad de traslado al lugar de entrega.

De esta manera, €l cliente recibe la mercaderia, la entrega se realiza comparando con la
factura cada uno de los items; si la mercaderia esta correcta, seguin el dliente, se le entrega
el documento en original y copia, y se recibe la copia firmada y sellada por la persona
responsable de la empresa, el proceso de venta terminada una vez que se ejecutado el
cobro de la respectiva factura respetando el tiempo negociado para el crédito. Este es el
proceso a seguir, y se lo demuestra en el siguiente flujograme:
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4.6. Estudio de ingenieria.

Para iniciar con el funcionamiento, la empresa necesitara invertir desde la gjecucion del
estudio de mercado, para luego realizar la constitucion legal de la empresa con el aporte de
capitales y el disefio del marco legal constitutivo. Luego se procedera con el reclutamiento
del talento humano y su asignacion de funciones de acuerdo con €l desarrollo de los
reglamentos internos y normativa de la empresa. Ademas, de la adquisicion del inventario,
equipos de oficina, muebles de oficina, entre otros.

46.1. Impacto ambiental.

SUMIEXPRESS, a dedicarse a la comercializacion de suministros de oficina no ocasiona
dafio al medio ambiente, pues, su actividad es de servicio, mas no de fabricacion. A pesar
de esto, para €l desarrallo de sus actividades va a requerir de la utilizacién de un vehiculo y
una moto, los mismos que seran revisados periddicamente por el servicio técnico para evitar
el deterioro del aire de Quito. Por otra parte, la bodega de los productos estara
estratégicamente bien ubicada con protecciones contra el sol para que los suministros no se
dafien por esta exposicion, se tomara muy en cuenta la utilizacion del material de empague
como son fundas plasticas, papeles y cartones de tal manera que sean retilizados y dados
de baja, pero como material de reciclaje.

4.6.2. Equipos y Vehiculos.
46.21.  Computadora.

Las computadoras a adquirirse seran de la marca HP PAVILION 20, que es un ordenador
multitarea, pues permite editar fotos, ver colores intensos en su pantalla de 20", Incluye
redes inalanbricas, una camara HP TrueVision Webcam HD, una grabadora de DVD, un
panel frontal lector 6-en-1 de tarjetas multimedia y un software que le permite sincronizar
fotos usando su teléfono inteligente o tableta. Las especificaciones son:

Pantalla: LED 20 pulgadas diagonal HD+ (1600 x 900) anti-reflejo
Procesador: Intel® Pentium G2100T (2 x 2.6 GHz, 3 MB cache, 2 nlcleos)
Disco duro: 1 TB 7200rpm SATA expansion hasta 2TB

Mouse: Inalédmbrico

Teclado: Inaldmbrico: Alfa numeérico + numeérico independiente en inglés
Memoria Ram: 4 GB 1600 MHz DDR3

Resolucion: 1600x900



46.22. Impresora.

La impresora a utilizarse sera igualmente de la marca HP que requiere cartuchos de color y
negro, y que cumple las tres funciones de imprimir, scanear y copiar. Las caracteristicas
generales de este accesorio de computacion son:

Modelo: HP Deskjet Ink Advantage 2515 All-in-One
Cartuchos: 662 XL negro y color
Impresiones por cartucho: 360 paginas al 5%

46.23. \ehiculo.

Con la finalidad de proteger los suministros de oficina y consumibles de computacion de
factores externos como son la lluvia y el exceso de energia solar, es conveniente la
adquisicion de una furgoneta, la misma que tendrd las siguientes caracteristicas:

Marca: Chewrolet
Modelo: N300 Max

Capacidad: 725 kg.
Motor: 1,2 litros de 81 Hp.

46.24. Moto.

La moto es un medio de transporte gue agilita el traslado debido a su caracteristica, por lo
tanto serd utilizada para la entrega de pedidos pequefios en volumen, y para mayor
seguridad de la mercaderia y la persona que conduzca, se habilitard un cajon en la parte
trasera con un candado, ademas, junto con la adquisicidn de la moto se comprara un
importante accesorio de seguridad cono es el casco. La moto sera de las siguientes
caracteristicas:

Marca: Vespa

Tipo de motor: Monocilindrico Hi-Per4 4 tiempos, con catalizador de 3 vias aire SAS
Clindrada: 499 cc

Distribucion: 4 valvulas

Arranque: Eléctrico y patada

Embrague: Automético centrifugo
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4.6.3. Capacidad instalada.

SUMIEXPRESS, iniciara sus actividades comerciales en un area de 200 metros cuadrados,
ubicados en la planta baja, dicha extension estara ocupada para bodega y dficinas de la
siguiente manera:

En un espacio de 117,38 metros cuadrados iran las bodegas, en las cuales se ubicaran
estanterias para ordenar los suministros de dficina segin su peso, susceptibilidad y
caracteristicas afines. Las dficinas de gerencia, ventas y secretaria tienen un area de 52,26
metros cuadrados, este espacio se podra modificar de acuerdo a las necesidades de
espacio para las bodegas o0 para crear otra dficina. El pasillo para ingresar a local y
bodegas es de 3,10 metros de ancho, es una longitud que facilitara el ingreso de la
mercaderia a las bodegas. H barfio es de 6,75 metros cuadrados en el cual se podra en un
futuro habilitar una cafeteria para el personal.

De esta manera se encuentra distribuido €l espacio fisico en donde SUMIEXPRESS
emprendera en la comercializacion de papeleria, consumibles y computacion, accesorios de
computacion y meateriales de archivo, por 1o que estara en capacidad de amacenar
mercaderia valorada en US $ 47.717,68, esto permitira atender inicialmente a 80 enmpresas
ubicadas en un radio circundante de 30 minutos, ademas, al trabajar con 2 vendedores
éstos tienen bajo su responsabilidad atender a 40 clientes cada uno, y tomando en cuenta
gue desde que el dliente solicita el pedido hasta que se concluye la entrega de la
mercaderia existira un tiempo aproximado de 3 horas, SUMIEXPRESS estara en
condiciones de despachar un promedio de 4 pedidos diarics.

4.64. Requerimiento de recurso humano.

Para el buen funcionamiento de las actividades de SUMIEXPRESS, es importante al inicio
contar con el siguiente personal:

- 4 s0cios, que aportaran econdmicamente.

- 1gerente general

- 1 secretaria/contadora

- 1 persona para mantenimento y aseo de las oficinas y bodegas

- 2vendedores

- 1 despachador

- 1chofer

- 1 bodeguero
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4.6.5. Insumos y productos.

Los suministros que comercidizard SUMIEXPRESS se encuentran divididos en cuatro
categorias o grupaes, a continuacion de define la inversion a realizarse en cada uno de ellos
y la descripcion detallada de los mismos se encuentra en el Anexo No. 5.

Papeleria US$ 18.609,90
Consumibles de computacion US$ 13.838,13
Accesorios de computacion US$ 7.157,65
Materiales de archivo US$ 8.112,00
4.6.6. Actividades parala comercializacion de los suministros.

Para emprender en la comercializacidon de suministros y consumibles de computacion
SUMEXPRESS debe contactarse primero con los proveedores de los respectivos productos
de acuerdo a las catizaciones salicitadas, luego de negociar la forma de pago se recibe la
mercaderia en las instalaciones y el bodeguero se encarga de almacenar en las respectivas
estanterias los productos.

Una vez que los vendedores entregan los pedidos redlizados por los clientes, el
despachador prepara los suministros, revisa que esté correctamente de acuerdo a lo
requerido y se entrega la mercaderia en el vehiculo o en la moto dependiendo de la cantidad
de paguetes.
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5. Estudio econdmico financiero
51 Estudio econémico.

511 Gastos de constitucion.

Al iniciar el proyecto se requiere efectuar algunos gastos como son los referentes a la
constitucion y puesta en marcha de la empresa, dentro de éstos se encuentran los
referentes a la escritura de constitucion, la misma que se realizara bajo la responsabilidad
de la Dra. Rut Viscarra, reconocida abogada de la ciudad, en la Notaria 27 del cantdn Quito
y con la presencia de los cuatro socios que formaran SUMIEXPRESS.

Los impuestos y patentes, gue son desembolsos obligatorios, se pagaran en las ventanillas
de las oficnas del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, en el Departamento
Fnanciero, una vez que se haya ingresado la respectiva codificacion segun la actividad.

Dentro de los gastos referentes a las actividades iniciales estan todas las diligencias que
fueron necesarias para obtener informacion en las diversas instituciones relacionadas, esto
es el Senicio de Rentas Internas, el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,
Comisarias, Registro Mercantil, Superintendencia de Compariias, entre atras.

H detalle de estos gastos se indica en el siguiente cuadro:

Tabla 12. Gastos de constitucion

RUBRO COSTO (9
Escritura de Constitucion 1.500,00
Actividades iniciales 500,00
Impuestos y Patentes 200,00
TOTAL 2.200,00

Fuente: Dra. Rut Viscarra

En total, los gastos de constitucion ascienden a US$ 2.200,00; los mismos que seran
amortizados en 24 meses por un valor de US$ 91,67; esto de acuerdo a la siguiente tabla de
amortizacion:
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Tabla 13. Tabla de amortizacion

MESES | VALOR | AMORTIZACION | SALDO
1 2.200,00 91,6/ 210833
2 91,6/ 2.016,6/
3 91,6/ 1.92500
4 916/ 183333
5 9l6/| 17416/
6 91,6/ 1.650,00
! 91,6/ 1.558,33
8 91,6/ 1.466,6/
9 91,6/ 137500

10 916/ 128333
11 916/ 11916/
12 91,6/ 1.100,00
13 91,6/ 1.008,33
14 916/ 9166/
15 96/ 82500
16 olLe/| 73333
1/ 916/ 6416/
18 96/ 550,00
19 96/ 45833
20 916/ 366,67
21 9L6/| 27500
22 96/ 18333
23 91,6/ 91,6/
24 91,6/ 0,00
TOTAL 2.200,00

Fuente: Administracion financiera

512 Inversion en Equipos y Muebles de Cficina.

SUMIEXPRESS, invertira para €l normal desenvolvimento de sus actividades, tanto en
muebles como en equipo de dficina y computacion, lo siguiente:



Tabla 14. Muebles de dficina

CANT. ACTIVO C.UNIT. | C. TOTAL
1 Archivador 150,00 150,00
1 Escritorio gerente 145,00 145,00
1 Escritorio secretaria 115,00 115,00
10 |Estanterias 75,00 750,00
1 Letrero 150,00 150,00
1 Silla gerente 120,00 120,00
1 Silla secretaria 75,00 75,00
TOTAL 1.505,00
Fuente: Enpresas proveedoras muebles de dficina
Tabla 15. Equipo de dficina
CANT. ACTIVO C.UNIT. | C. TOTAL
1 Celular gerente 120,00 120,00
2 Celular vendedores 50,00 100,00
1 Sumadora secretaria 40,00 40,00
1 | Teléfono gerente 40,00 40,00
1 Teléfono secretaria 40,00 40,00
TOTAL 340,00
Fuente: Enpresas proveedoras equipo de dficina
Tabla 16. Equipo de software y computacion
CANT. ACTIVO C.UNIT. | C. TOTAL
2 Computadora e impresora 800,00 1.600,00
1 Impresora HP 2515 145,00 145,00
TOTAL 1.745,00

Fuente: Enpresas proveedoras equipo de computacion

513 Inversion en Vehiculos.

Como la empresa tiene la caracteristica de servicio express, requiere de un vehiculo y una
moto, para las entregas y las cobranzas, asi se detalla en el siguiente cuadro:
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Tabla 17. Vehiculos

CANT. ACTIVO C. UNIT. C. TOTAL
1 Vehiculo Chevrolet 19.000,00 19.000,00
1 Moto Vespa 3.000,00 3.000,00
TOTAL 22.000,00

Fuente: Enpresas proveedoras equipo de vehiculos

514. Depreciaciones.

Para realizar las depreciaciones se aplica el método de linea recta, estableciendo los afios
de vida (til para los activos fijos que posee, una vez puesta en marcha, la empresa realizara
reevaluaciones periddicas con la finalidad de estimar el valor razonable de sus activos y su
correcta contabilizacion. De acuerdo a esto el cuadro de las depreciaciones para los activos
fijos de SUMIEXPRESS se encuentra detallado en el Anexo No. 4

515. Costosy gastos.

Se denomina costo a todos los valores monetarios relacionados directamente con la
produccion del bien o servicio. En cambio, gasto es la erogacion necesaria que la enpresa
debe efectuar para cumplir con las actividades de la misma. Es decir, el costo tiene relacion
directa con la produccion del bien o senvicio, mientras que el gasto se relacion con las
actividades administrativas de la empresa. (Oscar, 1999)

Para €l presente trabajo de investigacion, los egresos lo constituiran los gastos
administrativos, costos y gastos de ventas; y costos financieros, los mismos que estaran
distribuidos de la siguiente manera:

5151  Gastos administrativos y de ventas.

Los gastos administrativos estan integrados por los sueldos y salarios de los empleados de
dficina, dentro de los cuales estan el gerente, secretaria, vendedores, personal de limpieza,
despachador, chofer y bodeguero. (Laborales, 2013) Ademas, se tomara en cuenta el
arriendo de la oficina con bodega y los gastos correspondientes al consumo de los servicios
basicos como luz, agua, teléfono fijo y movil e internet. Este detalle se muestra en el
siguiente cuadro:

62



Tabla 18. Sueldos y salarios PROVISIONES SOCIALES
No.| NOVBRES | SUELDO| APORTE | APORTE | DECIMO | DECIMO|VACAC.| FONDOS | TOTAL
PERSONAL | PATRONAL | TERCERO| CUARTO RESERVA | BENEF.
1 |Gerente 9.600,00 Q720 116640 80000| 34000| 40000| 79968 | 233968
2 | Secretaria 4,080,00 385,56 49%5,72|  34000| 34000 17000| 339,86| 118986
3 [Mart.yaseo | 4.080,00 385,56 49%5,72| 34000 34000 17000| 339,86| 118986
4 |Vendedorl | 7.200,00 630,40 87480 60000| 34000| 30000| 5%9,76| 189,76
5 |Vendedor2 | 7.200,00 630,40 87480 60000| 34000| 30000| 5%9,76| 189,76
6 |Despachador | 4.080,00 385,56 495,72|  34000| 34000 17000| 339,86 | 118986
7 | Chofer 6.000,00 567,00 72900 50000 34000| 25000| 49980 | 158980
8 | Bodeguero 4,080,00 385,56 49%5,72| 34000 34000 17000| 339,86| 118986
4632000|  437724| 5627,88 12.368,46

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales

De este cuadro se define que el costo total administrativo para el primer afio es el resultado
de la suma del sueldo (US$ 46.320,00), aporte patronal (US$ 5.627,88) y total beneficios
(US$ 12.368,46), lo que da un total de US$ 64.316,34.

Tabla 19. Senvicios basicos

RUBRO COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL

Agua potable 25,00 300,00
Energia eléctrica 60,00 720,00
Telefonia fija 40,00 480,00
Telefonia movil gerente 50,00 600,00
Telefonia movil vendedor 40,00 480,00
Telefonia movil vendedor 40,00 480,00
SUBTOTAL 3.060,00

Arriendo 600,00 7.200,00
Internet 40,00 480,00
TOTAL 10.740,00

Fuente: Proveedores varios

Tabla 20. Gastos administrativos y ventas

DETALLE VALOR
Sueldos y Salarios 64.316,34
Servicios Basicos 3.060,00
Combustible 1.200,00
Mantenimiento vehiculos 1.200,00
Arriendo 7.200,00
Internet 480,00
TOTAL 77.456,34

Fuente: Tablas 18y 19



5152  Costode ventas.

Para el presente trabajo, el costo de ventas es el valor de compra de todos y cada uno de
los productos que se comercializan. Si bien es cierto la variedad de suministros de oficina es
muy grande, pero para iniciar las actividades comerciales SUMIEXPRESS, presenta un
stock de mercaderia para ser revisado mensualmente, el mismo que se ira modificando con
el tiempo, segun cambien las preferencias de los clientes y las caracteristicas de los
productos.

Para determinar el costo anual, se parte del inventario inicial (US$ 47.717,68), al cual se le
multiplica por 9 meses (Anexo 5), arrojando un valor de US$ 429.459,08 el mismo que se
distribuye en cada grupo de articulos de acuerdo a su participacion dentro del total, segiin
los resultados de la pregunta No. 1 de la encuesta.

Tabla 21. Costo de ventas

DETALLE % CONSUMO | COSTOS
PAPELERIA 39%%| 167.489,04
CONSUMIBLES COMPUTACION 29%| 124.543,13
ACCESORIOS DE COMPUTACION 15%| 64.418,86
ARCHIVO 17%| 73.008,04
TOTAL ANUAL 100%| 429.459,08
Fuente: Tabla25

5.153. Costo financiero.

La empresa SUMIEXPRESS se financiara mediante dos fuentes, interna y externa, la
primera mediante el aporte de los socios que ya fue mencionado en el Capitulo Il y la
segunda mediante un préstamo de US$ 20.000,00 que se tramitara en la entidad financiera
Banco Rumifiahui a una tasa del 9,33% anual (Tasa activa efectiva maxima para Productivo
Corporativo dispuesta por el Banco Central del Ecuador) a 5 afios plazo, lo que da un costo
financiero al primer afio de US$ 1.727,55. De acuerdo a esto se presenta la tabla de
amortizacion del préstamo:

Tabla 22. Amortizacion préstamo

ABONO
No.| SALDO | INTERES (9,33%) |CAPITAL| TOTAL
1 20.000,00 15550 262,88 418,38
2 19.737,12 15346 264,92 418,38




3 19.472,20 151,40| 266,98 418,38
4 19.205,21 14932 269,06 418,38
5 18.936,15 14723| 27115 418,38
6 18.665,00 14512 273,26 418,38
! 18.391,74 14300 27538 418,38
8 18.116,36 14085 277,53 418,38
9 1/.838,83 138,/0| 279,68 418,38
10 17.559,15 136,52 281,86 418,38
11 1/7.277,29 134,33 284,05 418,38
12 16.993,24 13212 286,26 418,38
13 16./06,99 12990 28848 418,38
14 16.418,50 12765 290,73 418,38
15 16.12/,7/8 12539 292,99 418,38
16 15.834,79 12312 29526 418,38
1/ 15.539,52 12082 297,56 418,38
18 15.241,96 11851 299,87 418,38
19 14.942,09 116,17 302,21 418,38
20 14.639,89 11383 30455 418,38
21 14.335,33 11146 306,92 418,38
2 14.028,41 109,07 309,31 418,38
23 13.719,10 10667 311,71 418,38
24 13.407,38 104,24\ 314,14 418,38
25 13.093,25 101,80 316,58 418,38
26 12.776,67 N0HA| 31904 418,38
2/ 12.45/,63 9,80 321,52 418,38
28 12.136,10 AU3p| 32402 418,38
29 11.812,08 9184 3264 418,38
30 11.485,54 89,30 329,08 418,38
31 11.156,46 86,74 331,64 418,38
32 10.824,82 84,16 334,22 418,38
33 10.490,61 8L5%| 336,82 418,38
A 10.153,79 89| 33943 418,38
3H 9.814,36 76,31 342,07 418,38
36 9.472,28 13,65 344,73 418,38
37 912755 7097 34741 418,38




38 8.780,14 6827 390,11 418,38
39 8.430,02 6554 3284 418,38
40 8.077,18 6280 35558 418,38
41 1.721,61 6004 35834 418,38
42 1.363,26 /25| 361,13 418,38
43 7.002,13 444 36394 418,38
44 6.638,19 5161| 3667/ 418,38
45 6.271,42 48,/6| 369,62 418,38
46 5.901,80 4589 372,49 418,38
47 5.529,31 429 37539 418,38
48 0.153,92 4007 37831 418,38
49 4.77561 37,13 38125 418,38
0 4.394,36 Al 38421 418,38
ol 4.010,15 3L18| 387,20 418,38
o2 3.622,95 281/ 39021 418,38
53 3.232,74 2513 39325 418,38
4 2.839,49 2208 39,30 418,38
25 244319 1900 399,38 418,38
56 2.043,80 1589 402,49 418,38
Y 164131 12,7/6| 405,62 418,38
S8 1.235,70 961 4087/ 418,38
29 826,92 643 411,95 418,38
60 414,97 323 414,97 418,20

20.000,00| 25.102,62

Fuente: Banco Rumifiahui

A continuacion se presenta el resumen de los costos y gastos que intervienen en el presente
proyecto:

Tabla 23. Resumen de costos y gastos

DETALLE VALOR
Gastos Administrativos y de ventas 77.456,34
Costo de Ventas 429.459,08
Costos Fnancieros 1.727,55
TOTAL 508.642,97

Fuente: Tablas 20-21-22



5.16. Capital de trabajo.

B capital de trabajo es el conjunto de recursos necesarios para la operacion normal del
proyecto, es decir, los desembolsos para cancelar los egresos de operacion. Al capital de
trabajo tanmbién se le conoce como indice de liquidez y se obtiene restando el activo
corriente menos el pasivo corriente. (Palepu, Healy, & Bernard, 2001) Para el presente
proyecto el capital de trabajo se obtiene de la siguiente manera:

Tabla 24. Capital de trabajo

Activo corriente 52.210,00
Bancos 4.492,32

Inventario de mercaderia 47.717,68

Pasivo corriente 0,00 0,00
CAPITAL DE TRABAJO 52.210,00
Fuente: Tabla 25

Como se puede apreciar €l inventario de mercaderias es de US$ 47.717,68, valor que
resulta de dividir el costo de ventas anual (US$ 429.459,08) para 9 meses.

5.1.7. Ingresos.

Los ingresos gue genere este proyecto provienen de las ventas de los suministros de oficina
y computacion. Anualmente, el nimero de clientes se incrementara en un 3,5%, esto de
acuerdo a la informacion obtenida en la revista Ekos.

Por otro lado, para conocer el incremento de los precios, se toma cono referencia el
promedio inflacionario anual de los Ultimos cinco afios, informacion obtenida en el INEC
(Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), el porcentaje es del 3,81% anual.
SUMIEXPRESS atendera en el primer afio a alrededor de 80 empresas que se encuentran
en el sector de la Av. La Gasca. Por lo tanto, la proyeccion de los ingresos de
SUMIEXPRESS en los préximos cinco afios, esta indicado en el siguiente cuadro:
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Tabla 25. Ingresos

SUMIEXPRESS

COSTO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
No. EMPRESAS (3,5%) TOTAL 80 83 86 89 2
INFLACION ANUAL 3,81% 3,81% 3,81% 3,81%
PAPELERIA 167.489,04| 217.735,75| 234507,67| 252.241,53| 270986,30| 290.793,27
CONSUMIBLES COMPUT. | 124.543,13| 161.906,07| 174377,50| 187.564,22| 201502,64| 216.230,89
ACCESORIOSCOMPUT. | 64.41886| 83.74452| 90.19526| 97.01597| 10422550 111.843,57
ARCHIVO 73.00804| 94.91046| 102.221,29| 109.951,44| 118122,24| 126.756,04
TOTAL 429459,08| 558296,80| 601.301,71| 646.77316| 694.836,68| 745.623,77
Fuente: INEC

Se puede apreciar que después de operar 5 afos, SUMIEXPRESS tendra un ingreso total

de US$ 745.623,77; lo que equivale a US$ 8.104,61 en promedio por empresa.

5.18.

5181

Como su nhombre lo indica los costos fijos son aquellos que no dependen de la cantidad de
bien o servicio que se esta produciendo o comercializando. (Torres, 2002)

Costos Hijos.

Costos fijos y costos variables.

Para el presente estudio, los costos fijos estaran definidos en los siguientes rubros:

Tabla 26. Costos fijos

DETALLE ANUAL
Sueldos y Salarios 64.316,34
Agua potable 300,00
Arriendo 7.200,00
Interet 480,00
Depreciacion 5.166,17
Amortizacién gastos de constitucion 1.100,00
Costo financiero 1.727,55
TOTAL 80.290,05

Fuente: Tablas 13, 18, 19y 22




5182  Costos Variables.

Hacen referencia a aquellos rubros que si se afectan con el volumen de ventas, es decir, a
medida que més crecen los ingresos por ventas, también el total de costos variables
aumentan. (Beker & Mochon, 2001) SUMIEXPRESS, tendra los siguientes costos variables:

Tabla 27. Costos variables

COSTO

RUBRO COSTO MENSUAL ANUAL
Costo de ventas 35.788,26 429.459,08
Energia eléctrica 60,00 720,00
Combustible 100,00 1.200,00
Mantenimiento vehiculos 100,00 1.200,00
Telefonia fija 40,00 480,00
Telefonia mavil gerente 50,00 600,00
Telefonia mdvil vendedor 40,00 480,00
Telefonia mdvil vendedor 40,00 480,00
TOTAL 434.619,08

Fuente: Tablas 19y 21

510. Punto de Equilibrio.

B punto de equilibro es un indicador financiero que determina con qué monto de ingresos
provenientes de las ventas por la comercializacion o produccion, la empresa no incurre en
pérdidas, pero tampoco obtiene utilidad.

Para obtener el punto de equilibrio en funcion de las ventas, se aplica la formula:
PE=CF/[1-(CVIIV)]

En donde:

CF = Costos fijos

CV = Costos variables

IV = Ingresos por ventas

De acuerdo a la formula, €l punto de equilibrio para SUMIEXPRESS, se calcula asi:

PE = 80.290,05/ [1 — (434.619,08 / 558.296,80)]
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PE=80.290,05/[1- 0,78]
PE=80.290,05/0.22
PE = US$362.439,40

Segun los resultados obtenidos, se deduce gue el proyecto objeto del presente estudio no
incurrird en pérdidas cuando sus ingresos por ventas de suministros de oficina y
consumibles de computacion sean de US$ 362.439,40; es decir, con este monto de ingresos
anuales, SUMIEXPRESS, puede cubrir todos sus costos fijos y variables.

En funcion de la cantidad de empresas que SUMIEXPRESS debe atender para cubrir sus
costos y gastas, el punto de equilibrio se calcula asi:

Ix=CF+ CWx
En donde:
Ix = Ingreso de las ventas del primer afio de una empresa
CF = Costos fijos
CVx = Costos variables unitarios
De acuerdo a la formula, €l punto de equilibrio para SUMIEXPRESS, se calcula asi:
Ix=CF+ CWX
6.978,71x = 80.290,05 + 5.432,74x
6.978,71x —5.432,74x = 80.290,05
1.545,97x = 80.290,05
x=80.290,05/ 1.545,97
X=52
Entonces se puede concluir que SUMIEXPRESS debe atender a 52 empresas para cubrir

sus costos fijos y variables y no incurrir en pérdidas.
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52 Estudio financiero.
521 Balance general.

La situacion econdmica de una enpresa se refleja en el balance general, en donde
intervienen las cuentas de activo, pasivo y capital. SUMIEXPRESS, presenta el siguiente
balance general al inicio de sus actividades comerciales:

Tabla28 Balance General

ACTIVOS

Corriente 52.210,00
Bancos 4.492,32

Inventario de mercaderia 47.717,68

Hjos 25.590,00
Muebles de dficina 1.505,00
Equipo de oficina 340,00
Equipo de computacion y software 1.745,00
Vehiculos 22.000,00

Diferido 2.200,00
Gastos de constitucion 2.200,00
TOTAL ACTIVOS 80.000,00

PASIVOS

Alargo plazo 20.000,00

Préstamo bancario por pagar 20.000,00

TOTAL PASIVOS 20.000,00

PATRIMONIO

Capital 60.000,00

Capital Sodial 60.000,00

TOTAL PATRIMONIO 60.000,00

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 80.000,00

Fuente: Tablas 1, 12, 14, 15, 16, 17y 24

5.2.2. Estado de resultados.

Este balance refleja la situacion financiera de la empresa, indicando sus ingresos y egresos
y determinando la utilidad o pérdida del ejercicio econdmico, para €l presente estudio se
hace una proyeccion del Estado de Resultados tomando en cuenta un incremento en los
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ingresos por ventas del 3,81% anual que corresponde al promedio del indice de inflacion
segun el INEC, por lo tanto, el Estado de Resultados es el siguiente:

Tabla29 Estado de resultados

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Ingresos por ventas 5568.206,80| 601.301,71| 646.77316| 694.836,68| 745.623,77
Costo de ventas 420.450,08| 462.539,78| 497.517,81| 534.489,75| 573.556,75
Utilidad bruta en ventas 128.837,72| 138.761,93| 149.25534| 160.346,93| 172.067,02
Gastos administrat. y ventas 7745634| 8040742 8347095| 86651,19| 89.95260
Utilidad operacional 51.381,39| 583H451| 6578440 7369574 8211443
Costos financieros 172755 1.406,82 1.054,86 668,62 28477
Utilidad bruta del gjercicio 4965384 5694769| 6472054, 7302712| 81.869,66
15% Utilidad trabajadores 7.448,08 854215 970943 10.9%4,07| 12.28045
Utilidad antes de impuestos 4220576 4840554 55.020,11 62.073,05 69.589,21
22%Impuesto a larenta 928527 1064922 1210442 13656,07| 15.309,63
Utilidad Neta del gjercicio 3292049 37.75632| 4291568 4841698| 54.279,58

Fuente: Tablas 20,21, 22y 25

523 Hujo de caja.

Es un esquema que presenta en forma organizada y sistematica cada uno de los ingresos y
egresos liquidos registrados periodo por periodo durante los afios que se esta proyectando
el estudio. (Rodrigo, 2001)

Por lo tanto €l flujo de caja para los proximos 5 afios esta dado en el siguiente cuadro:
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Tabla 30 Hujo de caja

ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5S

Ingresos por ventas 558.296,80| 601.301,71| 646.773,16| 634.836,68| 745.623,77
Efectivo 60.000,00

Préstamo bancario 20.000,00

Total ingresos -80.000,00 | 558.296,80| 60L.301,71| 646.77316| 694.836,68| 74562377
Bancos 4.492,32

Inventario de mercaderia 47.717,68

Muebles de dficina 1.505,00

Equipo de dficina 340,00

Equipo de conp. y software 1.745,00

Vehiculos 22.000,00

Gastos de constitucion 2.200,00

Costo de ventas 420.450,08| 462539,78| 497.517,81| 534.489,75| 573.556,75
Gastaos administrat. y ventas 7745634 8040742| 8347095| 86.651,19| 89.95260
Costos financieros 172755 1.406,82 1.054,86 668,62 24,77
Total egresos -80.000,00 | 508.642,97 | 544.354,02| 582.04362| 621.809,56| 663.754,12
Hujo operacional 49.65384| 56.94769| 64.72954| 73.027,12| 81.869,66
15% Utilidad trabajadores 7.448,08 8.542,15 970043| 10954,07| 1228045
Hujo antes de impuestos 4220576 4840554| 55.02011| 6207305| 6958921
22%Inmpuesto a larenta 0.28527| 10.64922| 1210442| 13.656,07| 1530963
Hujo después de impuestos 3292049| 37.75632| 4291568| 4841698| 54.279,58
Préstamo bancario (capital) 3.293,01 3.613,74 3.965,70 4.351,94 4.775,61
Hujo neto de cagja -80.000,00| 29.62748| 3414258 3894998| 44.06504| 49.503,97
Fuente: Tabla 29

5.24. Indicadores financieros.

5.24.1

Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).

Conocida también como casto de oportunidad, es un indicador financiero que determina si el
rendimiento generado por SUMIEXPRESS, cubre los intereses generados sobre la inversion
y €l crédito bancario. (Bonini, Hausman, & Bierman, 2001)

Para calcular la TMAR se aplica la siguiente formula:

TMAR=|+f+if

En donde:

—
I

Inflacion

Porcentaje de premio al riesgo
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Para aplicar al presente estudio se toma en cuenta el 3,81% de inflacién que es el promedio
de los Ultimos 5 afios, y el premio al riesgo es del 9,33% que corresponde a la tasa de
interés con la cual se acepta el préstamo.

TMAR =i +f+if

TMAR =0,0933 + 0,0381 + 0,0933(0,0381)
TMAR =0,0933 + 0,0381 + 0,003555
TMAR =0,1350

TMAR = 1350%

Por lo tanto, la tasa minima aceptable de rendimiento para €l presente proyecto es del
13,50%.

524.2. Tasainternade retorno (TIR).

La TIR es un indicador financiero por €l cual se expresa el beneficio en términos de
porcentaje que proporciona la inversion, de esta manera se igualan los egresaos e ingresos
dando un resultado de valor actual neto de cero, esto significa que todos los desembolsos
son iguales a los beneficios actualizados. (Emery, Finnerty, & Jhon, 2000)

Para obtener la TIR se utilizan los flujos netos de caja y la inversion inicial, luego se aplicala
formula tomando algunos porcentajes hasta que el resultado sea igual a cero, de esta
manera el porcentaje exacto sera la TIR para SUMIEXPRES, la formula y los calculos son
los siguientes:

TIR=FNC/1 +1)"
En donde:
FNC = Hujos neto de caja
r=  Porcentgje (posible TIR)

n=  NUmero de periodo
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Tabla 31 Tasainterna de retorno

ANO| FLUJONETODE CAJA |  34,00% 35,00% 35,50% 35,52% 36,00%
0 -80.000,00| -80.000,00 | -80.000,00| -80.000,00| -80.000,00| -80.000,00
1 29.627,48| 22.110,06| 21.946,28| 21.865,30| 21.862,08| 21.784,92
2 34.14258| 19.014,58| 18.733,93| 1859592 | 18.59043| 18.459,44
3 38949,98| 16.187,99| 15.830,91| 15.656,31| 15.649,38| 15.4&4,26
4 44.005,04| 13.667,06| 13.266,58| 13.071,85| 13.064,13| 12.880,67
5 49.503,97| 11.458,19| 11.040,05| 10.837,86| 10.829,87| 10.640,09

116.289,06 2.437,88 817,76 27,24 -4,11 -750,61

Fuente Tabla30

Por lo tanto, la tasa interna de retorno para SUMIEXPRESS es del 35,52% lo que indica
gue la inversion es ventajosa, pues, supera a porcentaje de la tasa minima aceptable de

rendimento (TMAR), esto es del 13,50%.
524.3.  Vaoractual neto (VAN).

El VAN es la suma algebraica de todos los flujos netos de caja de la inversion, se calcula
con la siguiente formula: (Zambrano, 2003)

'L.r
VAN = — 1
Vi = Aujos de caja en cada periodo.
Iy = Inicial de lainversion
n = Periodos
k = Interés
VAN = -80.000 + 29.627,48 + 34.14258 +

1,14 1,29

+

3894998 + 44.06504 + 49.503,97
1,46 1,66 1,88

VAN = -80.000 + 26.10351 + 2650358 +
+ 2663911 + 2655282 + 26.282,14

VAN= 5208117
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Tabla 32 Valor actual neto

ANO | FLUJONETO DE CAIA 13,50%
0 -80.000,00| -80.000,00
1 29.627,48| 26.103,51
2 34.142,58| 26.503,58
3 38949,98| 26.639,11
4 44.005,04| 26.552,82
5 49.503,97| 26.282,14

VAN 116.289,06| 52.081,17

Fuente Tabla 30

Con este VAN, se concluye gue €l proyecto es rentable, pues, no solo se esta cubriendo €l
costo de oportunidad del 13,50%, sino que se obtiene una utilidad durante los cinco afios,
que a valor presente es de US$ 52.081,17.

5244. Recuperacion de lainversion.

Se refiere al tiempo en el cual se va a recuperar los valores ocasionados al inicio del
proyecto, para el presente estudio la recuperacion de los US$ 80.000,00 se lo realiza en 2
anos 5 meses.

Tabla 33 Recuperacion de la inversion

. INVERSION FLUJOS NETO DE
ANOS | MESES INICIAL CAJA
0 80.000,00
1 29.627,48
2 34.142,58
1 3.245,83
2 3.245,83
3 3.245,83
4 3.245,83
5 3.245,83
80.000,00 79.999,22
Fuente Tabla 30

5246. Relacion costo-beneficio.

Es un indice de rentabilidad que tomando en cuenta el valor del dinero en el tiempo indica la
relacion entre el costo de la inversion y el beneficio que se va a adquirir por cada unidad
monetaria invertida en el proyecto.

Se calcula dividiendo €l total de los flujos netos de caja de los 5 afios para la inversion inicial

que para este caso es de US$ 80.000,00.
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Tablfl 34 Relacion costo beneficio

ANO FLUJONETO DE CAIA
1 29.627,48
2 34.142,58
3 38.949,98
4 44.065,04
5 49.503,97
TOTAL 196.289,06
Fuente Tabla 30

CB = Total de flujos netos de cgja/ inversion inicial
CB =196.289,06 / 80.000,00
CB=245

La relacion costo-beneficio de SUMIEXPRESS da un resultado de 2,45; lo que significa que
por cada dolar invertido se va recuperar US$ 2,45 en los cinco afios.



=

CONCLUSIONES

En Quito, el sector empresarial esta creciendo; asi, cada afo, e nimero de
empresas a nivel general se incrementa en 35% lo que permite plantear
expectativas de crecimento para este sector.

B estudio permite determinar que el 49% de los clientes realizan sus compras a
través de pedidos telefonicas, para solventar cualquier inquietud respecto a precios,
calidad, o utilizacién de los mismos. Sin embargo, el contacto inicial y la ubicacion
del proveedor la hacen a través del intemet, siendo estos medios de comunicacion
mediante los que SUMIEXPRESS va a posicionarse en el mercado.

En el estudio financiero se determind gque la tasa interna de retorno es del 35,529 el
valor actual neto (VAN) de US$ 52.081,17. Ademés, la tasa minima de rendimiento
es del 13,50%; éstos son indicadores financieros favorables para la ejecucion del
proyecto.

Los clientes tienen preferencia por un proveedor de suministras de oficina cuando el
senvicio es de calidad a través de una entrega inmediata, por lo que esto es un factor
fundamental en la captacion de nuevos clientes y en el aseguramiento de su fidelidad
en el transcurso del tiempo.

Los dlientes requieren como valor agregado que €l inventario de mercaderias se
encuentre permanentemente actualizado, de modo que esté acorde con los Uitimos
avances tecnologicos para obtener el mayor beneficio de la utilizacion de los
consumibles de computacion y suministros de oficina.

Las empresas demandan un servicio de post-venta que ofrezca una atenciéon
profesional, personalizada y agil de: asesoria en la utilizacién de los productos,
orientacion en el servicio técnico y garantia de la mercaderia.
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RECOMENDACIONES

. Focdlizar la venta de suministros de dficina a traves de medios electronicos,
actualizando constantemente la pagina web y manteniendo una comunicacion
amplia, eficiente y permanente a través de este medio con los clientes.

. Reinvertir la utilidad obtenida en los gercicios econdmicos en la ampliacion del
proyecto objeto de este estudio, ya sea mediante el incremento de nuevos productos,
la incursion de atras lineas de articulos que también requieren las empresas en
forma permanente como son los relacionados al aseo y limpieza de las oficinas, o
también la decision de fabricar ciertos suministros de oficina e incluso importarlos.

. Mantener un stock mensual de papeleria, material de archivo y consumibles de
computacion, lo que permitira atender de forma inmediata para que los clientes se
sientan satisfechos cuando se les entregue el pedido conpleto y de manera
oportuna.

. Capacitar a los vendedores para que estén en condiciones de difundir a los clientes
los beneficios y la calidad del servicio express, dado que SUMIEXPRESS entregara
a domicilio la mercaderia en maximo tres horas.

. Procurar eficiencia en el tiempo de entrega de la mercaderia a través de una
adecuada zonificacion para cada vendedor, lo que permitird reducir el tiempo de
entrega y ampliar su cobertura. Adicionalmente, esto permitira brindar un servicio
express de mgjor calidad que garantizara la satisfaccion del cliente y asegurara su
fidelidad.

. Invertir con toda seguridad en este proyecto, pues, sus indicadores financieros tienen
Optimos resultados, ya que garantizan una rentabilidad mayor que la brindada por
otras altemativas de inversion superando las expectativas exigidas por los
inversionistas.
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ANEXONo. 1
ENCUESTA

Objetivo: Conocer las preferencias de las empresas en la adquisicion de suministros de
oficina en las empresas ubicadas alrededor del sector la Gasca, en la ciudad de Quito,
provincia de Pichincha, afo 2014

Nombredelaempresa ......ccovvvivic i
Nombre del encuestado .. ... i i
CargO QUE OCUPA. . e ce e e e e e e e e e e ee e e e e ee e e e e

1. ¢Quétipo de suministros es el que més consume?

[] Papeleria
[ ] Consumibles de computacion (toners y cartuchos)

[ ] Accesorios de computacion (scanner, impresoras, copiadoras)
[ ] Materidles de archivo

2. ¢Actualmente, con qué empresa trabaja para la provision de suministros?

3. ¢Como conocid a su proveedor de suministros?

[ ] Publicidad por internet

[ ] Publicidad televisiva

[ ] Através de tripticos o volantes
[ ] Msitade un agente

[ ] Oros

4. ¢Con qué frecuencia adquiere papeleria?

Opciones Frecuencia
Semand

Quincenal
Mensual
Trimestral
Otros

5. ¢Con qué frecuencia adquiere consumibles de computacion?

Opciones Frecuencia
Semanal

Quincenal
Mensual
Trimestral
Otros
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6. ¢Con qué frecuencia adquiere accesorios de computacion (scanner, impresoras,

copiadoras?

Opciones

Frecuencia

Semand

Quincenal

Mensual

Trimestral

Otros

7. ¢Con qué frecuencia adquiere materiales de archivo?

Opciones

Frecuencia

Semand

Quincenal

Mensual

Trimestral

Otros

8. Aproximadamente sus compras ascienden a:

Opciones | Papeleria | Consumibles de | Accesorios de | Materiales de
computacion computacion archivo
Menas de 500
500a1.000
1.001 a2.000
Més de 2.000

9. ¢Qué caracteristicas valora mas en el producto?

[ ] Precio

[ ] Calidad

[ ] Beneficios
[ ] Imagen

[ ] Marca

| ] Garantia

10. ¢De las marcas que se presentan de papel bond cuél es de su preferencia?

[] Copylaser
| Hightech
[ ] Digilaser

[] Repropal

[ ] Oros




11. ¢De las marcas que se presentan cual es de su preferencia en consumbles de
computacion

[ 1Hp

[ ] Lexmark

[ ] Samsung

[ ] Canon
Otros

12. ¢ Como se realiza la adquisicion de suministros en la empresa?

[ ] Compra directa en las dficinas del proveedor
|| Através de pedidos telefonicos

[ ] Visita de agentes comerciales

(] Salicitud por correo

[_| Otros

13. En su empresa, la adquisicion de los productos la realizan

[ ] Cuando se termina la existencia

|| De acuerdo a la estimacién de consumo

] Segun plan de reserva o seguridad

[ ] Otros ESpecifique CUBIES. . ...... oo ce e et

14. ¢ Su proveedor actual en que tiempo le entrega el pedido?

[] El dia que realiza el pedido
[ ] En24 horas

[ ] Masdeldia

[ ] Masde 1 semana

[ ] Masde 1 mes

15. ¢ Qué aspectos considera importantes en la entrega del pedido?

] Tiempo de entrega
[ | Tiempo de crédito
[ ] Cantidad exacta del pedido

16. ¢ Le gustaria que su pedido le sea entregado en la empresa utilizando un senvicio
express?

(1S
[ 1 No

17. Actualmente, ¢su empresa recibe servicio express para la entrega de sumnistros y
materiales de oficina?

[ 1S Nombredelaempresa. .....ooueueeeeeeea e
[1No

Gracias por su colaboracion



ANEXO 2

TABULACION DE LAS ENCUESTAS

1. ¢Qué tipo de suministros es el que més consume?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Papeleria 143 3%
Consunmibles de computacion (toners y cartuchos) 107 2%
Accesorios de conputacion (scanner, Impresoras,
copiadoras) 55 15%
Meteriales de archivo 63 1™
Total 363 100%
2. ¢Actualmente, con qué empresa trabajan para la provision de
suministros?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
SUMCOH 100 2%
OFHPAPEL 83 24%
LIDER SUMNISTROS 80 2%
SUMECOR 100 2%
Total 363 100%
3. ¢COmo conocid a su proveedor de suministros?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Publicidad por internet 190 52%
Publicidad televisiva 0%
Através de tripticos o volantes 3 10%
Visita de un agente 78 21%
Otros 62 17%
Total 368 100%
4. ¢ Con qué frecuencia adquiere papeleria?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Semand 40 11%
Quincenal 92 25%
Mensual 236 64%
Trimestral 0%
Ofros 0%
Total 363 100%
5. ¢Con qué frecuencia adquiere consumibles de computacion?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Semand 0%
Quincenal 33 P
Mensual 191 52%
Trimestral 144 3%
Otros 0%
Total 368 100%




6. ¢ Con qué frecuencia adquiere accesorios de conputacion (scaner, impresoras,

copiadoras)?
Opciones Frecuencia | Porcentaje
Semand 0%
Quincenal 0%
Mensual 0%
Trimestral 169 46%
Otros 199 54%
Total 368 100%
8. Aproximadamente sus conpras ascienden &
Rango Papeleria| % ngf#pmu'gcﬁge

Menaos de
50 339 9004 236
500 a1.000 20| &% 132
1.001a2.000 0%
Més de 2.000 0%
Total 368| 100% 368
9. ¢ Qué caracteristicas valora mas en €l producto?

Opciones Frecuencia | Porcentgje
Precio 111 30%
Cdlidad 121 3%
Beneficios 0%
Imagen 0%
Marca 838 24%
Garantia 48 13%
Total 368 100%
10. ¢De las marcas que se presentan de papel bond cudl es de su preferencia?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Copylaser 230 63%
Hightech A D%
Digilaser 34 23%
Repropal 10 3%
Otros 10 3%
Total 363 100%
11. ¢ De las marcas que se presentan cual es de su preferencia en consumibles de
computacion?

Opciones Frecuencia | Porcentge
Hp 200 54%
Lexmark 29 8%
Samsung 88 24%
Canon 4 12%
Otros 7 2%
Total 368 100%




12. ;Como se realiza la adauisicién de suministros en la enpresa?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Compra directa en las dficinas del proveedor 18 5%
Através de pedidos telefonicos 180 4%
Visita de agentes comerciales 78 21%
Salicitud por correo electronico 2 25%
Otros 0%
Total 363 100%
13. En su empresa, la adguisicion de los productos la realizan

Opciones Frecuencia | Porcentge
Cuando se terminala existencia 253 69%
De acuerdo a la estimacion de consumo 115 31%
Seguin plan de reserva o seguridad 0%
Total 363 100%
14. ;Su proveedor actual en que tiempo le entrega €l pedido?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
El dia que realiza el pedido 203 55%
En 24 horas 98 2%
Més de 1dia 67 18%
Més de 1 semana 0%
Més de 1 mes 0%
Total 368 100%
15. ¢ Qué aspectos considera inportantes en la entrega del pedido?

Opciones Frecuencia | Porcentgje
Tiempo de entrega 155 42%
Tiempo de crédito 136 37%
Cantidad exacta del pedido 77 21%
Total 363 100%

16. ¢ Le gustaria que su pedido le sea entregado en la empresa utilizando servicio express?

Opciones Frecuencia | Porcentaje
S 173 4%
No 195 53%
Total 363 100%

17. Actualmente, ¢,su ermpresa recibe servicio express en la entrega de suninistros y

meteriales de dficina?

Opciones Frecuencia | Porcentgje
S 118 32%
No 250 68%
Total 368 100%
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ANEXO 3

LISTA DE PRECIOS

ARTICULO VED, MARCA P. UNIT.
CD FORMATO DVD-R.- CONO 100 U.- ECONOMCO | CONO | IMATION 3335
CD-R GRABABLE.- CONO 100 U.- EONOMICO CONO | IMATION 28,73
CD-RWREGRABABLE.- 25U CONO | IMATION 14,60
CINTA IMPRESORA ERC-38B UNID. | EPSON 2,00
CINTA IMPRESORA EPSON S015329.- UNID. | EPSON 9,10
FLASH MEMORY 16 G UNID. | KINSTONG 19,27
FLASH VEMORY 4 G UNID. | IMATION 5,88
FLASH MEMORY 8 G UNID. | SANDISK 8,01
FLASH MINI MEMORY 8 G UNID. |HP 543
SOBRES CD PLASTICO UNID. | SM 0,04
PAPEL CONTINUO 1 PARTE 1400 HOJAS CAJA | PAPER 12,69
PAPEL CONTINUO 2 PARTE NORMAL O TROQ. 550J. |CAJA | PAPER 17,03
PAPEL CONTINUO 3 PARTES.- 400 JUEGOS CAJA | PAPER 2044
AGUZADOR 307A UNID. | KWLTRIO 923
AGUZADOR ELECTRICO 1900 UNID. | BOSTON 31,77
ALMOHADILLA UNID. | MOONGO 0,75
ALMOHADILLA PEQUENA UNID. | PELIKAN 1,34
APOYAMANOS ACRILICO .- OFICIO 132 UNID. | ACRIMET 2,32
APOYAMANOS ACRILICO.- A5 UNID. | ACRIVET 1,40
APOYAMANOS ACRILICO.- INEN UNID. | ACRIMET 2,24
APOYAMANOS METALICO.- OFICIO UNID. | ACRIMET 11,65
BANDERITAS ADHESIVAS COLORES.- 5U SOBRE | POSTIT 1,40
BANDERITAS ADHESIVAS VEDIANAS UNID. |3M 172
BANDERITAS ADHESIVAS PEQUENAS.- UNID. |3M 0,82
BINCHAS METALICAS 50 U. CAJA | ALEX 1,33
BOLIGRAFO PUNTO FINO AZUL-NEGRO-ROJO UNID. |BIC 0,30
BOLIGRAFO SENCILLO PUNTO FINO UNID. | ALLWRITE 021
BOLIGRAFO SENCILLO PUNTO MEDIO UNID. | ALLWRITE 0,16
BORRADOR PIZARRON TIZA LIQUIDA UNID. | MAD 0,46
BORRADOR QUESO PZ-20 UNID. | PELIKAN 0,15
CALCULADORA MEDIANA ESCRITORIO MX 12 S UNID. | CASIO 6,27
CARTULINA INEN A4 NEGRA/RQJO UNID. | LEBA 0,04
CARTULINA INEN A4 ROS-VER-AMAR-CELESTE UNID. | BRISTOL 0,03
CARTULINA INEN A4.- BLANCO CIENTO| BRISTOL 0,02
CD FORMATO DVD-RW.-REGRABABLE.- 10U CONO | SKY 8,78
CINTA ADHESIVA MAGICA 19x25 / 810 UNID. | 3M 1,90
CINTA ADHESIVA SCOTH DT22 24X50 M UNID. | ABRO 051
CINTA DOBLE FAZ 2M X 24MM UNID. | SHURTAPE 4,68
CINTA IMPRESORA LX-8750.- ORIGINAL UNID. | EPSON 6,33




CLIPS MARIPOSANO. 1 CAJA | OFHFCE 090
CLIPS PEQUENOS 30 GR CAJA |ALEX 025
CORRECTOR BOLIGRAFO UNID. |BIC 171
DIRECTORIO TELEFONICO TIPO AGENDA UNID. | GAMA 513
DISPENSADOR CINTA ADHESIVA MEDIANO UND. |WB 1,73
ENGRAPADORA ELECTRICA 5991.- 25 H.- UNID. | KWTRIO 61,97
ENGRAPADORA INDUSTRIAL 50 LAN/ 50 LBN UNDD. | KWTRIO 252
ENGRAPADORA LARGA 5900 UNID. | KWTRIO 6,36
ENGRAPADORA PEQUENA 5510 UNID. | KWTRIO 2%
ESTILETE GRANDE CON SOPORTE UNID. | MONGO 102
ESTILETE GRANDE SENCILLO UNID. | AZUL 035
ETIQUETAS ADHESIVAS .- VARIOS TAMANOS UNID. | DATAPEG 049
EXFOLIADOR BASE PLASTICO NEGRO UNID. |LEO 3,02
FOLDER COLGANTE NACIONAL UNID. | ACRIMET 043
FOLDER MANILA COLOR IMPORTADO UNID. | AZUL 0,16
GOMA LIQUIDA 250 GR. UNID. | PEGASOL 0,62
LAPIZ TRIANGULAR HB UNID. | AZUL 0,10
LETRA DE CAVBIO UNID. | EDINACHO 090
LIGAS 1 KILO BLANCAS KILO MASTER 6,35
MANILLAS 51 MM (2") UNID. | BEIFA 047
FABER
MARCADOR PARA CD.- PUNTO FINO UNID. | CASTELL 0,58
MARCADOR PUNTAFINA-0,1/02/0,3050,8 UNID. | SIMBALION 0,74
MARCADOR RESALTADOR 222 VARIOS COL UNID. | PELIKAN 0,46
MASKING 24X40 UNID. | PEGAFAN 102
MCROMNAS POLO0,5HB TUBO | STAEDTLER 084
NOTITAS MTIP 3X3100U UND. |3M 048
ORGANIZADOR ESCRITORIO 3 SERVICIOS PLASTICO | UNID. | ACRIMVET 349
ORGANIZADOR ESCRITORIO CAJONES UNID. | ACRIMET 3,20
ORGANIZADOR ESCRITORIO DOS SERVICIOS UNID. | ACRIMET 3,78
PAPEL PERIODICO 65X90 PLIEGO | IMP 004
PAPEL PERIODICO 90X130 PLIEGO | IMP 0,09
PAPEL PERIODICO INEN A4.- CIENTO | SM 0,73
PAPEL SUMADORA/ QUIMICO 75X75 UNID. |SM 116
PAPELERA PLASTICA ARTICULABLE 2 SERVICIOS UNID. | ACRIMET 10,32
PAPELERA PLASTICA ARTICULABLE 3 SERVICIOS UNID. | ACRIMET 1543
PASTA MOJADEDOS UNID. | SORTKWK 1,46
PERFILES PARA SUJETADOR DE PAPELES CIENTO | SM 917
PERFORADORA GRANDE 93Y8 UNID. | KWTRIO 18,62
PERFORADORA MEDIANA 912 UNID. | KW-TRIO 4,06
PERFORADORA SEM-INDUSTRIAL 952.- 150 H UNID. | KWTRIO 47,78
PORTA LAPICES TRANSPARENTE UNID. | ACRIMET 113
PORTAMINAS 0,5 8851 MP UNID. | MOONGO 049
PORTAMINAS 0,5 BEAR 201 UNID. | MOONGO 033
PORTAMINAS TIKKY 0,5 UNID. | ROTRING 433




PORTAREVISTEROS ACRILICO UNID. | ACRIMET 348
PROTECTOR DE HOJA 0,1 OFICIO UNID. | SM 0,31
RECIBERAS COMUN BLOCK | EDINACHO 0,61
REGLA PLASTICA 30 CM UNID. | APOLO 0,22
SACAGRAPAS 1029 UNID. | MOONGO 0,38
SACAPUNTAS METALICO UNID. | CARIOCA 0,27
SELLO MULTIPLE UNID. | KOFA 1,60
SEPARADORES PLASTICOS 10 U FDA MOONGO 1,03
SOBRES MANILA F1 5808 UNID. | OFINORMA 0,04
SOBRES MANILA F2 6126 UNID. | NOR/IDEAL 0,06
SOBRES MANILA F5 6119 UNID. | OFINORMA 0,09
SOBRES MANILA F6 5792 UNID. | OFINORMA 0,10
SOBRES OFICIO TERRESTRES 60 GRS. CIENTO | IDEAL 0,02
TARJETERO EJEQUTIVO ECONOMCO 07,32 UNID. | REX 308
TARJETERO ESCRITORIO 4400 UNID. | KWLTRIO 5,18
TARJETERO ESCRITORIO 4600 UNID. | KWLTRIO 6,05
TIJERA GRANDE 8" UNID. | AZUL 1,25
TINTA PARA SELLAR UNID. | PELIKAN 1,29
CD-R GRABABLE.- CONO 100 U CONO | PRINCO 2,75
PAPEL SUMADORA 57X70.- 3 PARTES UNID. | SM 0,98
MARCADOR TIZA LIQUIDA 426 UNID. | PELIKAN 045
ARCHIVADOR ACORDEON ELASTICO6 SERV.-4602 |UNID. | SM 452
BOLIGRAFO PUNTO MEDIO AZUL-NEGRO-ROJO UNID. |BIC 0,25
FOLDER NACIONAL VARIOS COLORES UND. |9 0,12
GOMA BARRA 21 GR. UNID. | UHU 1,88
NOTITAS MITIP 3X3 400 U CUBO PELINOTAS CUBO | PELIKAN 2,53
SOBRES MANILA F3.- INEN UNID. | IDEAL 0,07
SOBRES MANILA F4 5778 UNID. | NOR/IDEAL 0,08
ARCHIVADOR OFICIO L-8 COLORES UNID. | BENE 1,46
ARCHIVADOR OFICIO L-8 ECO UNID. | BENE 1,46
ARCHIVADOR TELEGRAMA ECO BENE UNID. | BENE 133
NOTITAS MITIP 1,5X2 COLORES UNID. 0,19
PAPEL KRAFT 100 GRS. 90 X 130 UNID. | SM 0,27
SOBRES BLANCOS F1 UNID. | IDEAL 0,04
SOBRES BLANCOS F2 UNID. | IDEAL 0,06
SOBRES BLANCOS F3 UNID. | IDEAL 0,07
SOBRES BLANCOS F4 UNID. | IDEAL 0,08
SOBRES BLANCOS F5 UNID. | IDEAL 0,09
SOBRES BLANCOS F6 UNID. | IDEAL 0,09
PORTA CD 208 U.- TIPO CARTERA UNID. | SM 10,45
APOYAVANOS MADERA A5.- UND. |9 2,33
ARCHIVADOR PASIVO C-15 CARTON UNID. | SM 2,55
ARCHIVADOR PASIVO TC-02 CARTON UNID. | TWEG 0,78
ARCHIVADOR PASIVO TC-03 CARTON UNID. | SM 1,02
ARCHIVADOR TELEGRAMA COLORES UNID. | IDEAL 2,26




BASURERO MALLA UND. |Y 7,05
BOLIGRAFO GEL UMN 152 1,0 UNID. | UNIBALL 2,55
CALCULADORA BOLSILLOHL 815L UNID. | CASIO 378
CARPETA ENCAP. OFICIO DOS ANILLOSL-8-0319  |UNID. | REXPLASTIC 3,77
CARPETA ENCAPSULADA OFICIODOSANILLOS 1"~ |UNID. | SM 2,78
CARPETA ENCAP. OFICIO DOS ANILLOS LOMO 5 UND. |Y 380
CINTA ADHESIVA 18X25 UNID. | ABRO 0,19
CINTA EMBALAJE 48X80 TRANSPARENTE UNID. | ABRO 0,91
CLIPS NORMAL.- COLORES UNID. | SANYOU 0,28
CORRECTOR EN CINTA - UNID. | SM 1,01
ENGRAPADORA MEDIANA 444 UNID. | SWINGLINE 9,99
ENGRAPADORA MINI 5513 CON GRAPAS 26/6 UNID. | KW 1,09
ESTILETE REPUESTO TUBO | EAGLE 0,61
ETIQUETAS ADHESIVAS A4 LASER UNID. | MULTIPEG 0,30
ETIQUETAS ARCHIVADOR OFICIO AVARILLO MM UNID. | MM 0,09
GRAPAS 26/6 X 5000 UNIDADES CAJA | ALEX 0,87
NOTITAS MTIP 3X3 400 U CUBO VICOLORES CUBO | NEON 3,77
PAPELERA MALLA 2 SERVICIOS UNID. | SM 1243
PERFORADORA GRANDE 978 UNID. | KWTRIO 5,03
PORTACLIPS CUADRADO NEGRO UNID. | SM 0,58
PORTALAPICES REDONDO MALLA UNID. | SM 2,23
PROTECTOR DE HQJA INEN UNID. | EAGLE 0,05
PROTECTOR OFICIO EN "L" UND. |S 0,34
REFUERZO HOJAS CAJA | MULTIPEG 1,10
REGLA METALICA 30 CM UNID. | COX 2,02
SEPARADORES PLAST. 10 U.- UN COLOR FDA | SM 0,76
SOBRES CD PAPEL CON VENTANA UNID. | SM 0,06
TARJETERO ESCRITORIO GRANDE NH 04 UNID. | COX 7,61
ARCHIVADOR OFICIO L-4 ECO UNID. | BENE 1,39
APOYAMANOS MADERA INEN UNID. | ACRIMET 1,68
CARTULINA 180 GR. INEN A4.- MARFIL TERRAZO UNID. | KIVBERLY 0,16
CARTULINA INEN A4 175 GR.- VARIOS COLORES UNID. |IRIS 0,07
LAPIZ HB NORICA CON BORRADOR UNID. | STAEDTLER 0,18
MARCADOR PERMANENTE 420 UNID. | PELIKAN 0,39
NOTITAS MITIP 3X3 100 U CUBO DE 4 COLORES UNID. | MEMOTIP 2,08
PAPEL ESPECIAL A4 90 GR - BLANCO TERRAZO.- UNID. | KIVBERLY 0,07
TIJERA MEDIANA 6,5 UNID. | PITUKO 044
PERFORADORA UN ORIFICIO PORTACREDENCIAL ~ |UNID. | KWTRIO 11,75
CARTULINA HILO 200 GR. INEN A4 UNID. | SM 0,08
CINTA ADHESIVA CRISTAL 19X25 UNID. |3M 1,19
ENGRAPADORA TIPO PINZA UNID. | ESTILO 412
FOLDER TAPA TRANSPARENTE A5 UNID. | SM 0,38
FOLDER TAPA TRANSPARENTE OFICIO UNID. | SM 0,61
HOJAS PERFORADAS Ad.- CUATRO LINEAS-50U. |PAQ. | ESTILO 0,55
LIBRETA TAQUIGRAFIA 80 H CUADROS/LINEAS UNID. | ESTILO 0,83
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PAPEL BOND 75 GR. INEN A4 RESMA | COPYLASER 4,00
PAPEL FAX 216 X 30 M UNID. | PAPER 1,92
PAPEL SUMADORA 57X60 MM UNID. | PAPER 0,27
PAPEL SUMADORA/CABINAS BOND 75X70 UNID. | SM 0,62
CESTO PAPELERA PLASTICA UNID. | ACRIMET 5,70
ARCHIVADOR FUELLE BROCHE 13 DIV.- F6413 UNID. | KINARY 4,02
CARPETA DOS ANILLOS 1".- COLORES UNID. | REX 2,60
CARPETA PLASTICA DOS DIVISIONES - SA 612 UNID. | KINARY 352
CARPETA PLASTICA ELASTICO TRANSP. INENF403  |UNID. | KINARY 2,15
CARPETA PLASTICA UNA DIVISION.- SA 602 UNID. | S/M 3,08
SEPARADORES PLASTICOS 12 U. FDA SM 2,03
SOBRE PLASTICO TRANSP. COLORES BROCHE UNID. | KINARY 0,55
SOBRES PLAST. HLV CORDON FUELLE UNID. | S/M 0,55
SOBRES PLAST. TRANSP.FUELLE .- FB1024 UNID. | KINARY 0,55
CINTA IMPRESORA 8755 .- ORIGINAL UNID. | EPSON 6,83
FLASH MINI MEMORY 4 G UNID. | KINSTONG 5,80
SEPARADORES CARTULINA INEN 12 U, FDA | ESSELETO 2,85
ALFILERES COLORES ROD. |SM 0,31
BLOCK SENCILLO EJECUTIVO 40 HOJAS UNID. | VERNAZA 049
CUADERNO ESP. 200 H. UNID. | VERNAZA 1,68
CUADERNO ESP. 100H D/A UNID. | VERNAZA 0,77
CUADERNO UNIVERSITARIO 100H UNID. | VERNAZA 1,24
CUADERNO UNIVERSITARIO 200 H CUADROS UNID. | VERNAZA 319
LIBRETA No. 11/2 CUADROS/ LINEAS 80 H UNID. | VERNAZA 0,36
LIBRETANo. 2 CUADROS/LINEAS 100H UNID. | VERNAZA 048
MANILLAS 32 MM (1 1/4") UNID. | BEIFA 0,19
CORRECTOR BROCHA UNID. |BIC 0,57
TONER CANON 40 (IP 2500) NEGRO UNID. | CANON 2353
TONER CANON 41 (IP 2500) COLOR UNID. | CANON 29,26
TONER CANON CL-211 XL (MP 250) UNID. | CANON 31,73
TONER HP 51629 A UNID. |HP 40,96
TONER HP 51645 A NEGRO (HP 820 CXI) UNID. |HP 4875
TONER HP 51649 A UNID. |HP 4251
TONER HP C 4092 A (1100 A) UNID. |HP 93,68
TONER HP C 6614 D (20) UNID. |HP 40,12
TONER HP C 6615 D UNID. |HP 41,83
TONER HP C 6625 A (17) UNID. |HP 41,73
TONER HP C 6656 ANEGRO UNID. |HP 28,54
TONERHP C 7115 A UNID. |HP 90,75
TONER HP C 8727 ANEGRO (HP 3650) UNID. |HP 2354
TONER HP C 8728 A COLOR (HP 3650) UNID. |HP 28,85
TONER HP C 9351 A (21) UNID. |HP 18,97
TONER HP C 9352 A (22) UNID. |HP 24,40
TONER HP CB 336 WL (74 XL) UNID. |[HP 41,93
TONER HP CB 338 WL (75 XL) UNID. |HP 4737
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TONERHP CB435A UNID. |HP 78,81
TONERHPCB436 A UNID. |HP 89,56
TONER HP CB 540 A.- NEGRO UNDD. |HP 91,36
TONERHP CB 541 A- AZUL UNID. |HP 82,08
TONER HP CB 542 A.- AMARILLO UNID. |HP 82,08
TONER HP CB %43 A- ROJO UNDD. |HP 82,08
TONER HP CC 641 WL.- NEGRO (60 XL) UNID. |HP 40,30
TONER HP CC 644 WL.- COLOR (60 X1) UNDD. |HP 47,80
TONER HP CE 278 (P 1566 / P 1606 / 1530) UNID. |HP 93,80
TONER HP CE 285 (1102 UND. |HP 8541
TONER HP CE 310 (CP 1025NW) UND. |HP 80,95
TONER HP CE 505 A (HP 2305) UNID. |HP 97,63
TONER HP CH 563 A NEGRO (122XL) UND. |HP 34,62
TONER HP CZ 105 A NEGRO (2515).- 662 XL UNID. |HP 21,62
TONER HP CZ 106 A COLOR (2515).- 662 XL UND. |HP 27,03
TONERHP Q2612 A UND. |HP 8945
TONERHP Q5945 A UNID. |HP 257,40
TONER HP Q 6000 A UNDD. |HP 97,77
TONERHP Q6001 A UND. |HP 105,63
TONERHP Q 6002 A UND. |HP 105,63
TONER HP Q 6003 A UND. |HP 105,63
TONER HP Q 6470 A.- NEGRO UNID. |HP 177,28
TONERHP Q7551 A UND. |HP 170,99
TONER HP Q 7581 A.- CEAN UNDD. |HP 229,97
TONER HP Q 7582 A.- YELLOW UNID. |HP 229,97
TONER HP Q 7583 A.- MAGENTA UNDD. |HP 220,97
TONER LEXAMRK 1 (Z735) UNID. | LEXMARK 2048
TONER LEXMAK 1250400 (E220) REMANUF. UNID. | LEXMARK 65,46
TONER LEXMARK 14 UNID. | LEXMARK 24,27
TONER LEXMARK 15 UNID. | LEXMARK 26,92
TONER LEXMARK 16 NEGRO (LEXMARK Z 35) UNID. | LEXMARK 40,50
TONER LEXMARK 17 NEGRO UNID. | LEXMARK 26,10
TONER LEXMARK 26 COLOR (LEXMARK Z 35) UNID. | LEXMARK 41,90
TONER LEXMARK 27 UNID. | LEXMARK 26,83
TONER LEXMARK 32 UNID. | LEXMARK 3A,37
TONER LEXMARK 33 UNID. | LEXMARK 3119
TONER LEXMARK 34 UNID. | LEXMARK 37,04
TONER LEXMARK 35 UNID. | LEXMARK 43,02
TONER LEXMARK E 120 (12018SL) UNID. | LEXMARK 104,00
TONER LEXMARK E 220 (12S0400) UNID. | LEXMARK 110,66
TONER LEXMARK E 240 (24018SL) (E240/ 230) UNID. | LEXMARK 9,50
TONER LEXMARK E 321 BAJO REND. UNID. | LEXMARK 116,36
TONER SAMSUNG 103 UNID. | SAMSUNG 86,89
TONER SAMSUNG 6320 D8 UNID. | SAMSUNG 92,37
TONER SAMSUNG CLP 409 COLORES UNID. | SAMSUNG 56,58
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TONER SAMSUNG CLP 409 NEGRO UNID. | SAMSUNG 61,11
TONER SAMSUNG M. 1665 / SCX 3200 (104) UNID. | SAMSUNG 80,60
TONER SAMSUNG ML 2240-1640 (108) UNID. | SAMSUNG 83,18
TONER SAMSUNG -D105S.-BAJO REND UNID. | SAMSUNG 83,72
TONER SAMSUNG SCX 4200 UNID. | SAMSUNG 116,26
TONER SAMSUNG SCX 4300 (109) UNID. | SAMSUNG 95,37
TONER SAMSUNG SCX 4521 D3 UNID. | SAMSUNG 108,34
TONER SAMSUNG SCX 4828-4824 (209) UNID. | SAMSUNG 123,21




ANEXO 4

DEPRECIACION ANUAL
VALOR | % ANOS

p.] 1 | 2 | 3| 4| 5 |6[7]8]9]10]T0MA
MUEBLES DE OFCINA
Archivador 150,00| 10%| 1500| 1500| 1500 1500| 1500|1500|1500|1500(1500|1500| 150,00
Esaritorio gerente 14500| 10%| 1450| 1450| 1450| 1450| 1450|1450 | 1450|1450 | 14,50 [ 1450 | 145,00
Escritorio secretaria 11500 | 10% 11,50 11,50 11,50 11,50 11,50 | 11,50 | 11,50 | 11,50 | 11,50 | 11,50 115,00
Estarterias 750,00| 10%| 70| 7mO| BO| 70| 7500|7500| 7B00| 7500|7500|750| 750,00
Letrero 15000| 10%| 1500| 1500| 1500| 1500| 1500|1500 1500| 1500|1500 [1500| 150,00
Silla gerente 12000| 10%| 1200| 1200 1200| 1200 12,00|1200|1200|1200|12,00|1200| 120,00
Silla secretaria ww| 10%| 750| 750| 750 750| 750| 750| 750| 750| 750 | 750 75,00
EQUIPO DE OFICINA
Celular gerente 12000| 10%| 1200| 1200 1200| 1200| 12,00|1200|1200|1200|12,00|1200| 120,00
Celular verdedores 10000| 10%| 1000| 1000| 1000| 10,00| 10,00|10,00|1000| 1000|1000 |1000| 100,00
Sumadbra secretaria 20| 10%| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400 40,00
Teléfono gerente 40| 10%| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400 40,00
Teléfono secretaria 40,0| 10%| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400 40,00
EQUIPO DE COMPUT.
Conputadora 1600,00| 33| 53333 | 5333| 53,33 1600,00
presora CANON 14500| %[ 48| 48| 483 145,00
VEHCULOS
Vehialo 19.000,00 | 20% | 3.800,00 | 3.800,00 | 3800,00 | 3.800,00 | 3.800,00 19.000,00
Moto 3000,00| 20%| 600,00| 600,00| 600,00| 600,00 600,00 3000,00

5.166,17
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ANEXO 5

INVENTARIO INICIAL

COSTOS

CANT. ARTICULO MED. UNT. | TOTAL
PAPELERIA 18.609,90
20 | Aguzador 307 A Unid. 7,10 142,00
5 | Aguzador eléctrico 1900 Unid. | 24,44 122,20
20 | Alfileres colores Rod. 0,24 4,80
20 | Amohadilla Unid. 0,58 11,60
20 | Amohadilla pequefia Unid. 1,03 20,60
50 | Apoyamanocs acrilico .- oficio 132 Unid. 1,79 89,50
50 | Apoyamanos acrilico.- ab Unid. 1,08 54,00
50 | Apoyamanos acrilico.- INEN Unid. 1,72 86,00
50 | Apoyamanos madera Ab.- Unid. 1,79 89,50
50 | Apoyamanos madera INEN Unid. 1,29 64,50
51 | Apoyamanos metdlico.- oficio Unid. 8,96 456,96
20 | Banderitas adhesivas colores.- 5u Sobre 1,08 21,60
20 | Banderitas adhesivas medianas Unid. 1,32 26,40
20 | Banderitas adhesivas pequefias.- Unid. 0,63 12,60
15 | Basurero malla Unid. 542 81,30
100 | Block sencillo gjecutivo 40 hojas Unid. 0,38 38,00
45 | Boligrafo gel 152 1,0 Unid. 197 88,65
576 | Bdligrafo punto fino azul-negro-rojo Unid. 0,23 132,48
576 | Baligrafo punto medio azul-negro-rojo Unid. 0,19 100,44
576 | Baligrafo sendillo punto fino Unid. 0,16 92,16
576 | Bdligrafo sencillo punto medio Unid. 012 69,12
20 | Borrador pizarron tiza liquida Unid. 0,35 7,00
100 | Borrador queso pz-20 Unid. 0,11 11,00
1500 | Cartulina 180 gr. INEN &4.- marfil terrazo Unid. 0,12 180,00
1500 | Cartulina hilo 200 gr. INEN a4 Unid. 0,06 90,00
1500 | Cartulina INEN A4 175 gr.- varios colores Unid. 0,05 75,00
1500 | Cartulina INEN A4 negralrgo Unid. 0,03 45,00
1502 | Cartulina INEN A4 ros-ver-amar-celeste Unid. 0,02 30,04
1500 | Cartulina INEN A4.- blanco Cento| 0,02 30,00
10 | Cesto papelera pléstica Unid. 4,38 43,80
10 | Cintadoble faz 2mx 24 mm Unid. 3,60 36,00
100 | Clips mariposano. 1 Caa 0,69 69,00
100 | Clips normal.- colores Unid. 0,22 22,00
300 | Clips pequefios 30 gr Caa 0,19 57,00
48 | Corrector baligrafo Unid. 132 63,36
48 | Corrector brocha Unid. 0,44 21,12
12 | Corrector cinta.- cover up.- dryline Unid. 0,78 9,36




195 | Cuadernoesp. 200 h. Cuadros/ cuatrolineas | Unid. 1,29 251,55
195 | Cuadernoesp. 100hda/ uv/ ab Unid. 0,59 115,05
500 | Cuaderno universitario 100 h Unid. 0,95 475,00
195 | Cuaderno universitario 200 h cuadros Unid. 245 477,75
50 | Directorio telefonico tipo agenda Unid. 3H 197,00
90 | Dispensador cinta adhesiva mediano Unid. 133 119,70
10 | Engrapadora eléctrica 5991.- 25 h.- Unid. | 47,67 476,70
5 Engrapadora industrial 50 LAN / 50 LBN Unid. | 17,32 86,60
5 Engrapadora larga 5900 Unid. 5,28 26,40
90 | Engrapadora mediana 444 Unid. 7,69 692,10
45 | Engrapadora mini 5513 con grapas 26/6 Unid. 0,84 37,80
90 | Engrapadora pequefia 5510 Unid. 2,28 205,20
10 | Engrapadora tipo pinza Unid. 317 3L,70
180 | Estilete grande con soporte Unid. 0,79 142,20
180 | Estilete grande sencillo Unid. 0,27 48,60
90 | Estilete repuesto Tubo 0,47 42,30
30 | Bxfdliador base plastico negro Unid. 233 69,90
144 | Gomabarra2l gr. Unid. 145 208,80
50 | Gomaliquida 250 gr. Unid. 0,48 24,00
300 | Grapas 26/6 x 5000 unidades Caa 0,67 201,00
500 | Hojas perforadas a4.- cuatro lineas.- 50 u. Paq,. 0,43 215,00
360 | Lapiz HB norica con borrador Unid. 0,14 50,40
360 | Lapiz triangular HB Unid. 0,08 28,80
10 | Letrade cambio Unid. 0,69 6,90
100 | Libreta No. 11/2 cuadros/ lineas 80 h Unid. 0,28 28,00
100 | LibretaNo. 2 cuadros/ lineas 100 h Unid. 0,37 37,00
100 | Libreta taquigrafia 80 h cuadros/lineas Unid. 0,64 64,00
30 |Ligas 1 kilo blancas Kilo 4,89 146,70
180 | Manillas 32 mm (1 1/4") Unid. 0,15 27,00
180 | Manillas 51 mm (2) Unid. 0,36 64,80
180 | Marcador para cd.- punto fino Unid. 0,44 79,20
144 | Marcador resaltador 222 varios col. Unid. 0,36 51,84
144 | Marcador tiza liquida 426 Unid. 0,35 50,40
180 | Microminas polo 0,5 HB Tubo 0,64 115,20
60 | Notitas m/tip 1,5x2 colores Unid. 0,15 9,00
60 | Notitas m/tip 3x3100u Unid. 0,37 2,20
30 | Notitas m/tip 3x3 100 u cubo de 4 colores Unid. 1,60 48,00
30 | Noatitas mvtip 3x3 400 u cubo pelinotas Cubo 1,95 538,50
30 | Noatitas m/tip 3x3 400 u cubo Vv/colores Cubo 290 87,00
15 | Organizador escritorio 3 servicios plastico Unid. 2,68 40,20
15 | Organizador escritorio cajones Unid. 2,46 36,90
15 | Organizador escritorio dos senvicios Unid. 2,90 4350
1000 | Papel bond 75 gr. INEN A4 Resma| 3,08 3.080,00
30 | Papel continuo 1 parte 1400 hojas Caa 9,76 292,80
30 | Papel continuo 2 partes normal o trog. 550 . Cga | 1310 393,00
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30 | Papel continuo 3 partes.- 400 juegos Cqga | 1572 471,60
1500 | Papel especial a4 90 gr.- blanco terrazo.- Unid. 0,06 90,00
45 | Papel fax 216 x30m Unid. 148 66,60
90 | Papel sumadora 57x60 mm Unid. 0,21 18,90
90 | Papel sumadora 57x70.- 3 partes Unid. 0,75 67,50
90 | Papel sumadoral quimico 7575 Unid. 0,89 80,10
0 | Papel sumadora/cabinas bond 75x70 Unid. 0,48 4320
15 | Papeleramalla 2 servicios Unid. 9,56 143,40
15 | Papelera pléstica articulable 2 senvicios Unid. 7,94 119,10
19 | Papelera plastica articulable 3 senvicios Unid. | 11,87 225,53
180 | Pasta mojadedos Unid. 112 201,60
360 | Perfiles para sujetador de papeles Cento| 7,06 2.541,60
15 | Perforadora grande 93y8 Unid. | 14,32 214,80
45 | Perforadora grande 978 Unid. 3,87 174,15
90 | Perforadora mediana 912 Unid. 312 280,80
15 | Perforadora semi-industrial 952.- 150 h Unid. | 36,75 551,25
15 | Portacd 208 u.- tipo cartera Unid. 804 120,60
45 | Porta |apices transparente Unid. 0,87 39,15
100 | Portadips cuadrado negro Unid. 0,44 44,00
30 Portalapices redondo malla Unid. 1,72 51,60
180 | Portaminas 0,5 83851 mp Unid. 0,33 68,40
180 | Portaminas 0,5 bear 201 Unid. 0,25 45,00
180 | Portaminas tikky 0,5 Unid. 333 599,40
15 | Portarevisteros acrilico Unid. 2,68 40,20
1500 | Protector de hoja 0,1 dficio Unid. 0,24 360,00
1500 | Protector de hoja INEN Unid. 0,04 60,00
180 | Protector oficioen"I" Unid. 0,26 46,80
180 | Reciberas comin Block 0,47 84,60
45 | Refuerzo hojas Caa 0,85 38,25
0 | Reglametdlica 30 cm Unid. 155 139,50
0 | Reglaplastica30cm Unid. 0,17 15,30
180 | Sacagrapas 1029 Unid. 0,29 52,20
180 | Sacapuntas metélico Unid. 0,21 37,80
45 | Sello miltiple Unid. 1,23 55,35
200 | Sobre plastico transp. Colores con broche Unid. 0,42 84,00
500 | Sobres cd papel con ventana Unid. 0,05 25,00
1500 | Sobres cd plastico Unid. 0,03 45,00
500 | Sobres dficio terrestres 60 grs. Cento| 0,02 10,00
500 | Sobres plastico horizontal/vertical corddn fuelle | Unid. 0,42 210,00
30 | Tarjetero gecutivo econdmico 07,32 Unid. 2,37 71,10
10 | Tarjetero escritorio 4400 Unid. 3,98 39,80
10 | Tarjetero escritorio 4600 Unid. 4,65 46,50
20 | Tarjetero escritorio grande NH 04 Unid. 5,86 117,20
50 |Tijeragrande 8" Unid. 0,9 48,00
50 | Tijeramediana 6,5 Unid. 034 17,00




30 | Tinta para sellar | Unid. | 0,99 29,70
CONSUMIBLES DE COMPUTACION 13.838,13
4 | Toner hpc935la(21) Unid. | 14,59 58,36
4 Toner hp cz 105 a negro (2515).- 662 4 Unid. | 16,63 66,52
4 Toner canon 40 (ip 2500) negro Unid. | 18,10 72,40
4 Toner hp ¢ 8727 a negro (hp 3650) Und. | 1811 72,44
4 | Toner lexmark 14 Unid. | 18,67 74,68
4 Toner hpc 9352 a (22) Unid. | 1877 75,08
4 Toner lexmark 17 negro Unid. | 20,08 80,32
4 Toner lexmark 27 Unid. | 20,64 82,56
4 Toner hp cz 106 a color (2515).- 662 X Unid. | 20,70 82,80
4 Toner lexmark 15 Unid. | 20,71 82,84
4 Toner hp ¢ 6656 a negro Unid. | 21,95 87,80
4 Toner hp ¢ 8728 a color (hp 3650) Unid. | 22,19 83,76
4 Toner lexmark 1 (Z735) Unid. | 22,68 90,72
4 Toner lexmark 33 Unid. | 239 95,9
4 Toner lexmark 32 Unid. | 26,44 105,76
4 Toner hp ch 563 a negro (1224) Unid. | 26,63 106,52
3 Toner lexmark 34 Unid. | 28,49 85,47
4 Toner canon d-211X (mp 250) Unid. | 2441 97,64
4 | Toner hpc 6614 d (20) Unid. | 30,86 12344
4 Toner hp cc 641 w.- negro (60 X) Unid. | 31,00 124,00
4 Toner lexmark 16 negro (lexmark z 35) Unid. | 31,15 124,60
4 | Toner hp 51629 a Unid. | 31,51 126,04
4 Toner hp c 6625 a (17) Unid. | 3210 128,40
4 Toner hp c 6615 d Unid. | 32,18 128,72
4 Toner lexmark 26 color (lexmark z 35) Unid. | 32,23 128,92
4 | Toner hpch 336 W (74 X)) Unid. | 3225 129,00
4 | Toner hp51649a Unid. | 3270 130,80
4 Toner lexmark 35 Unid. | 33,09 132,36
4 | Toner hpch 338w (75 X)) Unid. | 36,44 145,76
50 | Cintaimpresora Ix-8750.- ariginal Unid. 4,87 243,50
4 Toner hp cc 644 Wl.- color (60 X) Unid. | 36,77 147,08
4 Toner hp 51645 a negro (hp 820 cxi) Unid. | 37,50 150,00
50 | Cintaimpresora 8755 .- original Unid. 525 262,50
4 Toner canon 41 (ip 2500) color Unid. | 22,51 90,04
4 Toner samsung dp 400 amarillo/cyan/magenta | Unid. | 43,52 174,08
4 Toner samsung dp 409 negro Unid. | 47,01 188,04
50 | Cintaimpresora epson s015329.- (fx 890) Unid. 7,00 350,00
4 |Tonerhpch435a Unid. | 60,62 242,48
4 Toner samsung ml 1665 / scx 3200 (104) Unid. | 62,00 248,00
4 | Toner hp ce 310 (cp 1025nw) Unid. | 6227 249,08
4 Toner hpcb 541 a.- azul Unid. | 6314 252,56
4 Toner hp cb 542 a.- amarillo Unid. | 6314 252,56
4 Toner hp cb 543 a.- rgjo Unid. | 6314 252,56




4 Toner samsung ml 2240-1640 (108) Unid. | 639 255,96
4 Toner samsung mit -d105s (1915/4623) Unid. | 64,40 257,60
4 | Toner hp ce 285 (1102) Unid. | 6570 262,80
4 Toner samsung 103 Unid. | 66,84 267,36
4 | Tonerhpqg2612a Unid. | 6881 275,24
4 Toner hpcb 436 a Unid. | 68,89 275,56
4 |Tonerhpc7115a Unid. | 69,81 279,24
4 Toner hp cb 540 a.- negro Unid. | 70,28 281,12
4 Toner samsung 6320 d8 Unid. | 71,05 284,20
4 Toner hp ¢ 4092 a (1100 @) Unid. | 72,06 288,24
4 Toner hp ce 278 (p 1566 / p 1606/ 1530) Unid. | 72,15 283,60
4 Toner samsung scx 4300 (109) Unid. | 73,36 203,44
4 Toner hp ce 505 a (hp 2305) Unid. | 75,10 300,40
4 Toner hp g 6000 a Unid. | 7521 300,34
4 | Toner lexmark e 240 (24018sl) (e240/ 230) Unid. | 76,54 306,16
100 | Cintaimpresora cabinas (erc-38b).- ariginal Unid. 14 154,00
3 Toner lexmark e 120 (12018sl) Unid. | 80,00 240,00
2 Toner hpq 6001 a Unid. | 81,25 162,50
2 Toner hp g 6002 a Unid. | 81,25 162,50
3 Toner hp g 6003 a Unid. | 81,25 243,75
3 Toner samsung scx 4521 d3 Unid. | 8334 250,02
3 Toner lexmark e 220 (12s0400) Unid. | 8512 255,36
3 Toner samsung scx 4200 Unid. | 89,43 268,29
3 Toner lexmark e 321(12a7400) bajo rendimiento | Unid. | 89,51 268,53
3 Toner samsung scx 4828-4824 (209) Unid. | 94,78 284,34
2 Toner hpg 7551 a Unid. | 131,53 263,06
2 | Toner hp q 6470 a.- negro Unid. | 136,37 272,74
2 Toner hpq 7581 a.- cean Unid. | 176,90 353,80
2 Toner hp q 7582 a.- yellow Unid. | 176,90 353,80
2 | Toner hpq 7583 a.- magenta Unid. | 176,90 353,80
2 Toner hp 5945 a Unid. | 198,00 396,00
ACCESORIOS DE COMPUTACION 7.157,65
9 CABLE USB DE IMPRESORA 1,5M Unid. 1,37 12,33
S CABLE USB EXTESION MOUSE 1,5M Unid. 1,49 7,45
10 | MOUSE OPTICO USB NORMAL Unid. 3,80 38,00
10 | CABLE USB CON 4 SALIDAS PARA FLASH Unid | 385 38,50
5 CABLE PULPO Unid. 4,00 20,00
10 | MOUSE OPTICOPS 2 MNI Unid. 4,49 44,90
10 | MOUSE OPTICO USB.- NORMAL Unid. 482 48,20
S PARLANTES OMEGA WATTS 450 Par 4,90 24,50
10 | Candado para lapto.- Omega Unid. 4,90 49,00
10 | MOUSE MINI RETRACTIL USB PARALAPTO | Unid. | 612 61,20
10 | TECLADO NORMAL USB Unid. 6,75 67,50
10 | TECLADOKB 110 USB Unid. 7,06 70,59
5 | AUDIFONO CON MICROFONONS 03N Unid. | 7,60 338,00
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5 | TECLADO MULMEDIAPS 2 Unid. 7,61 38,05
5 | TECLADO 006025 USB Unid. 7,70 3850
5 | TECLADO KBM-200 MULTIMEDIA USB Unid. 7,73 38,65
5 |TECLADOKB-06 USB Unid. 7,88 39,40
S | AUDIFONO CON MICROFONO.- HS02 C Unid. | 7,90 39,50
10 | PAD MOUSE ERGONOMICO (GEL) Unid. 8,90 89,00
10 | MOUSE INHALAMBRICO NORMAL Unid. | 11,63 116,30
5 | TECLADO MULTIMEDIA KB 220 USB Unid. | 1210 60,50
30 | Calculadora balsillo hl 8151 Unid. 291 87,30
10 | Camaraweb 310 Genius Unid. | 13,90 139,00
10 | VENTILADOR LAPTO Unid. | 13,90 139,00
10 | BUETOOTHUSB40M Unid. | 19,00 190,00
30 | Calculadora mediana escritorio mx 12 s Unid. 4,82 144,60
5 PARLANTES MINI.- CARRO Unid. | 2090 104,50
9 Impresora Canon 2120 Unid. | 69,00 621,00
7 Impresora HP 2510 Unid. | 120,00 840,00
10 | Impresora EPSON 210 Unid. | 193,00 1.930,00
10 | Impresora EPSON 355 Unid. | 234,00 2.340,00
MATERIALES DE ARCHIVO 8.112,00
45 | Archivador broche 13 divisiones.- 16413 Unid. 3,09 139,05
100 | Archivador dficio I-4 eco Unid. 1,07 107,00
100 | Archivador dficio |-8 Unid. 112 112,00
180 | Archivador oficio |-8 eco Unid. 112 201,60
180 | Archivador pasivo c-15 carton Unid. 1,97 354,60
180 | Archivador pasivo tc-02 carton Unid. 0,60 108,00
180 | Archivador pasivo tc-03 carton Unid. 0,79 142,20
140 | Archivador telegrama colores Unid. 174 243,60
180 | Archivador telegrama eco bene Unid. 1,02 183,60
300 | Binchas metdlicas 50 u. Caa 1,02 306,00
42 | Carpeta dos anillos sencilla 1".- amarilla-verde | Unid. 2,00 84,00
44 | Carpeta encapsulada dficio dos anillos 1" Unid. 2,14 A,16
45 OCg{geta encapsulada oficio dos anillos I-8.- Unid. 290 130,50
45 | Carpeta encapsulada oficio dos anillos lomo 5 Unid. 293 131,85
45 | Carpeta pléstica dos divisiones.- sa 612 Unid. 2,71 121,95
45 | Carpeta plastica elastico transp. Inen f403 Unid. 1,65 74,25
45 | Carpeta plastica una division.- sa 602 Unid. 2,37 106,65
15 | Cdformato dvd-r.- cono 100 u.- economico Cono | 25,65 334,75
15 | Cdformato dvd-rw.-regrabable.- 10u Cono 6,75 101,25
15 | Cd-r grabable.- cono 100 u Cono | 17,50 262,50
15 | Cdr grabable.- cono 100 u.- econdmico Cono | 22,10 331,50
15 | Cdrwregrabable.- 25 u Cono | 11,23 168,45
400 | Cinta adhesiva 18x25 Unid. 0,14 56,00
180 | Cinta adhesiva cristal 19x25 Unid. 0,92 165,60
180 | CINTA ADHESIVA MAGICA 19x25/ 810 UNID. 1,46 262,80
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170 | Cinta adhesiva scoth dt22 24x50 m Unid. 0,39 66,30
50 | Cinta embalaje 48x80 transparente Unid. 0,70 378,00
50 {Ethugtas adhesivas economica.- varios Unid. 0,38 19.00
500 | Etiguetas adhesivastr-12 tr-24 cd-01 tr-03 Unid. 0,23 115,00
300 | Etiguetas archivador dficio amarillo mm Unid. 0,07 21,00
15 | Hashmemory 16 gigas Unid. | 14,82 222,30
15 | Hash memory 4 gigas Unid. 4,52 67,80
15 | Hash memory 8 gigas Unid. 6,16 92,40
15 | Hash mini memory 4 gigas Unid. 4,46 66,90
15 | Hash mini memory 8 gigas Unid. 4,18 62,70
300 | Folder colgante nacional Unid. 0,33 99,00
1000 | Folder manila color importado Unid. 0,12 120,00
1500 | Folder nacional varios colores Unid. 0,10 150,00
180 | Folder tapa transparente ab Unid. 0,29 52,20
250 | Folder tapa transparente dficio Unid. 0,47 117,50
500 | Marcador permanente 420 Unid. 0,30 150,00
900 | Marcador puntafina.- 0,1/0,2/0,3/0,% 0,8 Unid. 0,57 513,00
180 | Masking 24x40 Unid. 0,79 142,20
500 | Papel kraft 100 grs. 90 x 130 Unid. 0,21 105,00
500 | Papel periddico 65x90 Pliego | 0,03 15,00
500 | Papel periddico 90x130 Pliego | 0,07 35,00
500 | Papel periodico INEN &4.- Cento| 056 280,00
300 | Separadores plasticos 10 u Fda 0,79 237,00
50 | Separadores plasticos 12 u. Fda 156 78,00
150 | Separadores plasticos juego 10 u.- unsolo color | Fda 0,59 83,50
1000 | Sobres blancos f1 Unid. 0,03 30,00
1000 | Sobres blancos 2 Unid. 0,04 40,00
1000 | Sobres blancos f3 Unid. 0,06 60,00
1000 | Sobres blancos f4 Unid. 0,06 60,00
1000 | Sobres blancos 5 Unid. 0,07 70,00
1000 | Sobres blancos f6 Unid. 0,07 70,00
1000 | Sobres manila f1 5808 Unid. 0,03 30,00
1000 | Sobres manila f2 6126 Unid. 0,05 50,00
1000 | Sobres manila f3.- INEN Unid. 0,05 50,00
1500 | Sobres manilaf4 5778 Unid. 0,06 90,00
2000 | Sobres manilaf5 6119 Unid. 0,07 140,00
2000 | Sobres manila f6 5792 Unid. 0,08 160,00
TOTAL 47.717,68

102



= maxedl EF.S.(.)N 2
l.F.X\l.'\RK e, e XOrOX g

Canon
memorex Weimiise  comei¥ Soigen
Miraflores 18 de Septienbre Oe3-182y Av. Anrérica R ST B B O e S T O Y SO
Edif. Balancob subsuelo - Diagonal al Hospital del TESS
Call Center: 2505 163/ 2553 815/ 2904 197 / 2905419

COTIZACION
CONSUMIBLES MARCA | PRECIO
TONER CANON 40 (IP 2500) NEGRO CANON 18,10
TONER CANON 41 (IP 2500) COLOR CANON 22,01
TONER CANON CL-211 XL (MP 250) CANON 24,41
TONER HP 51629 A HP 31,51
TONER HP 51645 A NEGRO (HP 820 CXI) HP 37,50
TONER HP 51649 A HP 32,70
TONER HP C 4092 A (1100 A) HP 72,06
TONER HP C 6614 D (20) HP 30,86
TONERHP C 6615 D HP 32,18
TONER HP C 6625 A (17) HP 32,10
TONER HP C 6656 A NEGRO HP 21,95
TONERHP C 7115 A HP 69,81
TONER HP C 8727 ANEGRO (HP 3650) HP 18,11
TONER HP C 8728 A COLOR (HP 3650) HP 22,19
TONER HP C 9351 A (21) HP 14,59
TONER HP C 9352 A (22) HP 18,77
TONER HP CB 336 WL (74 XL) HP 32,25
TONER HP CB 338 WL (75 XL) HP 36,44
TONER HP CB 435 A HP 60,62
TONER HP CB 436 A HP 63,89
TONER HP CB 540 A.— NEGRO HP 70,28
TONER HP CB 541 A.- AZUL HP 63,14
TONER HP CB 542 A.— AMARILLO HP 63,14
TONER HP CB 543 A.— ROJO HP 63,14
TONER HP CC 641 WL.— NEGRO (60 XL) HP 31,00
TONER HP CC 644 WL.— COLOR (60 XL) HP 36,77
TONER HP CE 278 (P 1566 / P 1606 / 1530) HP 72,15
TONER HP CE 285 (1102) HP 65,70
TONER HP CE 310 (CP 1025NW) HP 62,27
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TONER HP CE 505 A (HP 2305) HP 75,10
TONER HP CH 563 A NEGRO (122XL) HP 26,63
TONER HP CZ 105 A NEGRO (2515).- 662 XL HP 16,63
TONER HP CZ 106 A COLOR (2515).- 662 XL HP 20,79
TONERHP Q 2612 A HP 68,81
TONER HP Q 5945 A HP 198,00
TONER HP Q 6000 A HP 75,21
TONER HP Q 6001 A HP 81,25
TONER HP Q 6002 A HP 31,25
TONER HP Q 6003 A HP 81,25
TONER HP Q 6470 A.—- NEGRO HP 136,37
TONERHP Q 7551 A HP 131,53
TONER HP Q 7581 A.- CEAN HP 176,90
TONER HP Q 7582 A.— YELLOW HP 176,90
TONER HP Q 7583 A.— MAGENTA HP 176,90
TONER LEXAMRK 1 (7Z735) LEXMARK 22,68
TONER LEXMAK 1250400 (E220) REMANUF. LEXMARK 00,35
TONER LEXMARK 14 LEXMARK 18,67
TONER LEXMARK 15 LEXMARK 20,71
TONER LEXMARK 16 NEGRO (LEXMARK Z 35) | LEXMARK 31,15
TONER LEXMARK 17 NEGRO LEXMARK 20,08
TONER LEXMARK 26 COLOR (LEXMARK Z 35) | LEXMARK 32,23
TONER LEXMARK 27 LEXMARK 20,64
TONER LEXMARK 32 LEXMARK 26,44
TONER LEXMARK 33 LEXMARK 23,99
TONER LEXMARK 34 LEXMARK 28,49
TONER LEXMARK 35 LEXMARK 33,09
TONER LEXMARK E 120 (12018SL) LEXMARK 30,00
TONER LEXMARK E 220 (1250400) LEXMARK 85,12
TONER LEXMARK E 240 (24018SL) (E240/ 230) | LEXMARK 76,54
TONER LEXMARK E 321 BAJO REND. LEXMARK 89,51
TONER SAMSUNG 103 SAMSUNG 66,84
TONER SAMSUNG 6320 D8 SAMSUNG 71,05
TONER SAMSUNG CLP 409 COLORES SAMSUNG 43,52
TONER SAMSUNG CLP 409 NEGRO SAMSUNG 47,01
TONER SAMSUNG -D1055.-BAJO REND SAMSUNG 64,40
TONER SAMSUNG ML 1665 / SCX 3200 (104) SAMSUNG 62,00
TONER SAMSUNG ML 2240-1640 (108) SAMSUNG 63,99
TONER SAMSUNG SCX 4200 SAMSUNG 89,43
TONER SAMSUNG SCX 4300 (109) SAMSUNG 73,36
TONER SAMSUNG SCX 4521 D3 SAMSUNG 33,34
TONER SAMSUNG SCX 4828-4824 (209) SAMSUNG 94,78

104



Fecha: 18 de Abril 2014

Notas:
- Estos precios no incluyen IVA
— Cotizacion valida por 15 dias

Forma de pago: A convenir

Ing. Ingrid Capputi
COMPUCINTAS
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= DILIPA

la pasién por el buen trabajo

COTZACON

Fecha: 20 de abril del 2014

Senores
SUMIEXPRESS.-

ARTICULOS PRESENT.| MARCA | P. UNIT.
AGUZADOR 307A UNID. KWLTRIO 7,10
AGUZADOR ELECTRICO 1900 UNID. BOSTON 24,44
ALMOHADILLA UNID. MOONGO 0,58
ALMOHADILLA PEQUENA UNID. PELIKAN 1,03
APOYAMANOS ACRILICO .- OFICIO 132 UNID. ACRIMET 1,79
APOYAMANOS ACRILICO.- A5 UNID. ACRIMET 1,08
APOYAMANOS ACRILICO.- INEN UNID. ACRIMET 1,72
APOYAMANOS METALICO.- OFICIO UNID. ACRIMET 8,96
BANDERITAS ADHESIVAS COLORES.- 5 U SOBRE POSTIT 1,08
BANDERITAS ADHESIVAS MEDIANAS UNID. 3Mm 1,32
BANDERITAS ADHESIVAS PEQUENAS.- UNID. 3Mm 0,63
BINCHAS METALICAS 50 U. CAIA ALEX 1,02
BOLIGRAFO PUNTO FINO AZUL-NEGRO-ROJO UNID. BIC 0,23
BOLIGRAFO SENCILLO PUNTO FINO UNID. ALLWRITE 0,16
BOLIGRAFO SENCILLO PUNTO MEDIO UNID. ALLWRITE 0,12
BORRADOR PIZARRON TIZA LIQUIDA UNID. MAD 0,35
BORRADOR QUESO PZ-20 UNID. PELIKAN 0,11
CALCULADORA MEDIANA ESCRITORIOMX 12 S UNID. CASIO 4,82
CARTULINA INEN A4 NEGRA/ROJO UNID. LEBA 0,03
CARTULINA INEN A4 ROS-VER-AMAR-CELESTE UNID. BRISTOL 0,02
CARTULINA INEN A4.- BLANCO CIENTO BRISTOL 0,02
CD FORMATO DVD-RW.-REGRABABLE.- 10U CONO SKY 6,75
CINTA ADHESIVA MAGICA 19x25 / 810 UNID. 3M 1,46
CINTA ADHESIVA SCOTH DT22 24X50 M UNID. ABRO 0,39
CINTA DOBLE FAZ 2M X 24MM UNID. SHURTAPE 3,60
CINTA IMPRESORA LX-8750.- ORIGINAL UNID. EPSON 4,87
CLIPS MARIPOSA NO. 1 CAIA OFFICE 0,69




CLIPS PEQUENOS 30 GR CAIA ALEX 0,19
CORRECTOR BOLIGRAFO UNID. BIC 1,32
DIRECTORIO TELEFONICO TIPO AGENDA UNID. GAMA 3,94
DISPENSADOR CINTA ADHESIVA MEDIANO UNID. WB 1,33
ENGRAPADORA ELECTRICA 5991.- 25 H.- UNID. KWTRIO 47,67
ENGRAPADORA INDUSTRIAL 50 LAN / 50 LBN UNID. KWTRIO 17,32
ENGRAPADORA LARGA 5900 UNID. KWTRIO 5,28
ENGRAPADORA PEQUENA 5510 UNID. KWTRIO 2,28
ESTILETE GRANDE CON SOPORTE UNID. MONGO 0,79
ESTILETE GRANDE SENCILLO UNID. AZUL 0,27
ETIQUETAS ADHESIVAS .- VARIOS TAMARNCS UNID. DATAPEG 0,38
EXFOLIADOR BASE PLASTICO NEGRO UNID. LEO 2,33
FOLDER COLGANTE NACIONAL UNID. ACRIMET 0,33
FOLDER MANILA COLOR IMPORTADO UNID. AZUL 0,12
GOMA LIQUIDA 250 GR. UNID. PEGASOL 0,48
LAPIZ TRIANGULAR HB UNID. AZUL 0,08
LETRA DE CAVBIO UNID. EDINACHO 0,69
LIGAS 1 KILO BLANCAS KILO MASTER 4,89
MANILLAS 51 MM (2") UNID. BEIFA 0,36
IMARCADOR PARA CD.- PUNTO FINO UNID. FABER CASTELL 0,44
MARCADOR PUNTA FINA.-0,1 /0,2 /0,3/0,5/0,8 UNID. SIMBALION 0,57
IMARCADOR RESALTADOR 222 VARIOS COL. UNID. PELIKAN 0,36
MASKING 24X40 UNID. PEGAFAN 0,79
MICROMINAS POLO0,5 HB TUBO STAEDTLER 0,64
NOTITAS M/TIP 3X3 100 U UNID. 3M 0,37
ORGANIZADOR ESCRITORIO 3 SERVICIOS PLASTICO UNID. ACRIMET 2,68
ORGANIZADOR ESCRITORIO CAJONES UNID. ACRIMET 2,46
ORGANIZADOR ESCRITORIO DOS SERVICIOS UNID. ACRIMET 2,90
PAPEL PERIODICO 65X90 PLIEGO IMP 0,03
PAPEL PERIODICO 90X130 PLIEGO IMP 0,07
PAPEL PERIODICO INEN A4.- CIENTO S/M 0,56
PAPEL SUMADORA/ QUIMCO 75X75 UNID. S/M 0,89
PAPELERA PLASTICA ARTICULABLE 2 SERVICIOS UNID. ACRIMET 7,94
PAPELERA PLASTICA ARTICULABLE 3 SERVICIOS UNID. ACRIMET 11,87
PASTA MOJADEDOS UNID. SORTKWIK 1,12
PERFILES PARA SUJETADOR DE PAPELES CIENTO S/M 7,06
PERFORADORA GRANDE 93Y8 UNID. KWTRIO 14,32
PERFORADORA MEDIANA 912 UNID. KWATRIO 3,12
PERFORADORA SEMI-INDUSTRIAL 952.- 150 H UNID. KWTRIO 36,75
PORTA LAPICES TRANSPARENTE UNID. ACRIMET 0,87
PORTAMINAS 0,5 8851 MP UNID. MOONGO 0,38
PORTAMINAS 0,5 BEAR 201 UNID. MOONGO 0,25
PORTAMINAS TIKKY 0,5 UNID. ROTRING 3,33
PORTAREVISTEROS ACRILICO UNID. ACRIMET 2,68
PROTECTOR DE HOJA 0,1 OFICIO UNID. S/M 0,24

107



RECIBERAS COMUN BLOCK EDINACHO 0,47
REGLA PLASTICA30 CM UNID. APOLO 0,17
SACAGRAPAS 1029 UNID. MOONGO 0,29
SACAPUNTAS METALICO UNID. CARIOCA 0,21
SELLO MULTIPLE UNID. KOFA 1,23
SEPARADORES PLASTICOS 10U FDA MOONGO 0,79
SOBRES MANILA F1 5808 UNID. OFINORMA 0,03
SOBRES MANILA F2 6126 UNID. NOR/IDEAL 0,05
SOBRES MANILA F5 6119 UNID. OFINORMA 0,07
SOBRES MANILA F6 5792 UNID. OFINORMA 0,08
SOBRES OFICIO TERRESTRES 60 GRS. CIENTO IDEAL 0,02
TARJETERO EJECUTIVO ECONOMICO 07,32 UNID. REX 2,37
TARJETERO ESCRITORIO 4400 UNID. KWATRIO 3,98
TARJETERO ESCRITORIO 4600 UNID. KWATRIO 4,65
TIJERA GRANDE 8" UNID. AZUL 0,96
TINTA PARA SELLAR UNID. PELIKAN 0,99
Rodrigo Penaloza

DILIPA

Av. 10 de Agosto N52-15 y Capitan Ramon Borja. Teléfono: 241-8640
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{4 Papelesa

AGPSA Almacenes Generales de Papeles Socdiedad An6nima

PROFORMA

Quito, 20 de Abril del 2014

Senores
SUMIEXPRESS
Ciudad.-

A continuacion les presentamos huestra proforma, la misma que tiene una validez

de 15 dias, un gusto atenderles.

DETALLE TIPO PRECIO

APOY AMANOS MADERA A5.- UNID. S/M 179
APOY AMANOS MADERA INEN UNID. ACRIMET 129
ARCHIVADOR OFICIO L-4 ECO UNID. BENE 107
ARCHIVADOR PASIVO C-15 CARTON UNID. S/M 197
ARCHIVADOR PASIVO TC-02 CARTON UNID. TWEG 0,60
ARCHIVADOR PASIVO TC-03 CARTON UNID. S/M 079
ARCHIVADOR TELEGRAMA COLORES UNID. IDEAL 174
BASURERO MALLA UNID. S/M 5,42
BOLIGRAFO GEL UMN152 10 UNID. UNIBALL 197
CALCULADORA BOLSILLOHL 815L UNID. CASIO 291
CARPETA ENCAP. OFICIO DOS ANILLOS L-8.- 0319 | UNID. REXPLASTIC 290
CARPETA ENCAP. OFICIO DOS ANILLOSLOMO5 | UNID. S/M 293
CARPETA ENCAPSULADA OFICIO DOS ANILLOS 1" | UNID, S/M 214
CARTULINA 180 GR INEN A4.- MARFIL TERRAZO | UNID. KIMBERLY 012
CARTULINA HILO 200 GR INEN A4 UNID. S/M 006
CARTULINA INEN A4 175 GR - VARTIOS COLORES | UNID. IRIS 005
CINTA ADHESIVA 18X25 UNID. ABRO 014
CINTA ADHESIVA CRISTAL 19X25 UNID. 3M 092
CINTA EMBALAJE 48X80 TRANSPARENTE UNID. ABRO 0,70
(LIPS NORMAL - COLORES UNID. SANYOU 0,22
CORRECTOR EN CINTA.- UNID. S/M 078
ENGRAPADORA MEDIANA 444 UNID. SWINGLINE 7,69
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ENGRAPADORA MINI 5513 CON GRAPAS 26/6 UNID. Kw 084
ENGRAPADORA TIPO PINZA UNID. ESTILO 317
ESTILETE REPUESTO TURO EAGLE 0A7
ETIQUETAS ADHESIVAS A4 LASER UNID. MULTIPEG 0,23
ETIQUETAS ARCHIVADOR OFICIO AMARILLO MM | UNID. MW 007
FOLDER TAPA TRANSPARENTE A5 UNID. S/M 0,29
FOLDER TAPA TRANSPARENTE OFICIO UNID. S/M 047
GRAPAS 26/6 X 5000 UNIDADES CATA ALEX 067
HOJAS PERFORADAS A4.- CUATRO LINEAS-50U. |PAQ ESTILO 043
LAPTZ HB NORICA CON BORRADOR UNID. STAEDTLER 0,14
LIBRETA TAQUIGRAFIA 80 H CUADROS/LINEAS | UNID,. ESTILO 064
MARCADOR PERMANENTTE 420 UNID. PELIKAN 0,30
NOTITAS WTIP 3X3 100U CUBO DE4 COLORES | UNID. MEMO TIP 1,60
NOTITAS W/TIP 3X3 400 U CUBO V/COLORES CUBO NEON 2.90
PAPEL ESPECTAL A4 90 GR - BLANCO TERRAZO - UNID. KIMBERLY 006
PAPELERA MALLA 2 SERVICIOS UNID. S/M 956
PERFORADORA GRANDE 978 UNID. KW TRIO 3,87
PERFORADORA UN ORIFICIO PORTACREDENCIAL | UNID, KW TRIO 904
PORTAQLIPS CUADRADO NEGRO UNID. S/M 044
PORTALAPICES REDONDO MALLA UNID. S/M 172
PROTECTOR DE HOJA INEN UNID. EAGLE 004
PROTECTOR OFICIO EN'L" UNID. s/ 0,26
REFUERZO HOJAS CATA MULTIPEG 0,85
REGLA METALICA 30 CM UNID. COX 155
SEPARADORES PLAST. 10 U.- UN COLOR FDA S/M 059
SOBRES CD PAPEL CON VENTANA UNID. S/M 005
TARJETERO ESCRITORTO GRANDE NH 04 UNID. COX 5,86
TIJERA MEDIANA 65" UNID. PITUKO 0,34

Estos precios no incluyen V. A.

Andrés Tinajero
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