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INTRODUCCION

Grupo Editorial Norma Ecuador S.A. es una multinacional con sede en Bogota, Colombia. Esta
organizacion tiene mas de 30 afios en el mercado de textos y libros educativos dentro del
territorio ecuatoriano. La sede en el Ecuador es Quito, con sucursal en Guayaquil. Esta empresa
multinacional tiene un gran posicionamiento de la marca gracias a su buen contenido y la calidad
pedagdgica que tienen sus textos y libros educativos, lo cual ha permitido mantenerse dentro del
mercado durante todos estos afios en un segundo lugar, en el ranking de las editoriales nacionales
e internacionales.

A pesar de las crisis economicas que ha sufrido el pais en general, la editorial ha dado buenos
resultados econdmicos en facturacion y de recaudo, esto se debe a su buena administracion,
sistema operativo y talento humano, lo que le ha permitido consolidar su estrategia comercial y
mantenerse a la vanguardia de la demanda educativa, que se ha venido dando a lo largo de los
afios; tanto asi que, en la actualidad, cuenta con un sistema tecnoldgico que le permite
promocionar y vender recursos digitales, ya no solo el libro impreso —el cual lo ha sido su
principal producto durante muchos afios—y competir a la par de su rival mas cercana y directa, el
Grupo Santillana.

Po su oferta comercial y compromiso sobre su propuesta de negocio, ha generado una excelente
reputacion entre sus clientes, de tal forma que su cobertura contempla todos los niveles
educativos como los son preescolar, educacion elemental media y basica superior, bachillerato

general unificado y textos universitarios en inglés. La diversidad de producto es otra de las
1



fortalezas de Editorial Norma.
El excelente equipo de trabajo que forma Grupo Editorial Norma en sus diferentes areas:
financieras, marketing, logistica, comercial y talento humano, le ha permitido trabajar en armonia

durante todos estos afios, transmitiendo esta ideologia de trabajo y responsabilidad a sus clientes.



CAPITULO 1

DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema.
Estudio de viabilidad para la implementacion de un distribuidor de Grupo Editorial Norma en el
canton Milagro.
1.2. Planteamiento del Problema.
Grupo Editorial Norma Ecuador S.A. es una multinacional con sede en Bogot, Colombia. Esta
organizacion tiene més de 30 afios en el mercado de textos y libros educativos dentro del
territorio ecuatoriano. La sede en el Ecuador es Quito, con sucursal en Guayaquil.
A esta empresa se le ha hecho complicado conseguir mayor participacion de mercado en las
ciudades y cantones rurales del territorio ecuatoriano con relacion a la competencia nacional y
extranjera. Los tres ultimos afios la Editorial ha tenido un decrecimiento significativo en las
ventas, y no llega a superar los $5.000.000 anuales en las dos temporadas escolares de una
proyeccion de ventas $5.500.000.
Actualmente, existen cantones a los cuales no llega con facilidad o no lo cubre al 100% con su
grupo de promotores, dejando parte del mercado desatendido o insatisfecho, pero con un gran
potencial de crecimiento. Este es el caso del cantén Milagro.
El &rbol de problema (Ver anexol) muestra varios factores como causas y efectos entre ellos: el
gasto excesivo en viaticos que la empresa gasta en un promotor mas la no cobertura al 100% de
la zona y la baja rentabilidad de la empresa, por la distancia que hay entre una ciudad y otra; al no

tener una cobertura plena, no se logra el incrementar las ventas.



El desconocimiento de la competencia en este canton, deja en evidencia una desventaja que
incide directamente en la baja participacion en este mercado. La estrategia comercial aplicada ha
sido inadecuada, para generar un cambio que repercuta en el incremento de las ventas es
imprescindible adoptar una nueva propuesta.

Las bodegas de la matriz de Editorial Norma se encuentran ubicadas en la ciudad de Quito. El
traslado de la mercaderia hacia el cantén Milagro se dificulta por muchos factores, ya que la
venta y traslados de pedidos se realiza en los meses de marzo y abril, cuando la temporada
invernal es més fuerte, por motivo de las intensas lluvias, inundaciones, deslaves u otros factores
naturales, las entregas en algunas ocasiones no han podido lograrse de manera oportuna.

La educacion en el Ecuador ha tenido un giro inesperado durante estos Gltimos afios. ElI Gobierno
central y Municipal aporta con uniformes, desayuno escolar, textos y otros tipos de ayuda a los
colegios fiscales, municipales, fisco-misionales y ciertos particulares, dejando a las editoriales
nacionales y extranjeras con un mercado cada vez més reducido, que lo convierte en un espacio
muy competitivo entre estas empresas.

En este contexto, el mercado de las editoriales en Ecuador se vuelve complejo, debido a que la
competencia y agresividad comercial entre empresas locales e internacionales es cada vez mas
fuerte, ya que cada afio el segmento de mercado educativo es mas exigente.

Las multinacionales tienen mayor participacion de mercado a diferencia de las nacionales,
especialmente en las principales ciudades del pais (Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta), por ende,
las empresas nacionales buscan nuevos negocios en los cantones rurales con su grupo de
promocion. Esto impulsa que las editoriales busquen cumplir su presupuesto meta de cada

4



régimen, costa y sierra, con la venta en escuelas y colegios situados fuera de la ciudad.

Al tener un distribuidor en el cantdn Milagro la empresa ahorraria recursos econémicos y
logisticos para la comercializacion de sus productos.

Por falta de recursos, la empresa no tiene un local comercial ni personal de planta que se
encargue de la comercializacion de sus productos en este sector. Debido al pago de sueldos y
salarios que esto implicaria, contra el corto periodo de la venta de los textos, que es de tres meses
antes de que los estudiantes entren a clases, no hay manera de justificar ni local ni personal que
cumpla las labores de Promotor Comercial en esta zona. A esto se suma el riesgo de robos,
traslado de mercaderia y permisos de venta de los productos.

El escaso andlisis de la competencia local y extranjera, dentro de esta ciudad, es otro de los
factores que influyen en esta problematica.

Adicionalmente, el tiempo que toma trasladar la mercaderia desde la matriz hasta llegar al canton
Milagro genera un mayor costo, por ende lo que se busca es abaratar costos para la
comercializacion del portafolio de productos de Editorial Norma con la figura de un distribuidor.
1.3. Formulacién del Problema.

¢De qué manera incide en la comercializacion de los textos el contar con un distribuidor
exclusivo de Grupo Editorial Norma en el canton Milagro?

1.4. Sistematizacion del Problema.

¢ Cudl es la competencia que enfrenta Grupo Editorial Norma en el mercado editorial?

¢Cual seria la estructura adecuada de un distribuidor que resulte economicamente viable?

¢De qué manera incide un distribuidor de Grupo Editorial Norma en el canton Milagro?



¢Cuales el fin de la insercién de un distribuidor en el canton Milagro para Grupo Editorial

Norma?

1.5. Justificacion de la Investigacion

Grupo Editorial Norma no puede cubrir a plenitud el mercado educativo del pais con su fuerza de
venta, mantiene territorios desatendidos como es el caso del canton Milagro que puede
representar una gran oportunidad de crecimiento en ventas. La estructura de un distribuidor es la
estrategia perfecta para esta zona, ya que daria un plus agregado a la editorial dado que no le va a
representar ningun costo ni gasto administrativo, comercial u operacional porque este tendré su
propio capital de inversion lo Unico que la empresa realiza es darle una zonificacion del territorio
a atender previo la firma de un convenio de exclusividad el cual le permita y autorice a
promocionar y comercializar los productos que tiene en el portafolio de Grupo Editorial Norma y
de ninguna otra Editorial. De esta manera ofreceré un servicio personalizado al cliente, lo cual ha
caracterizado y permitido a esta empresa estar entre los dos primeros lugares a nivel nacional en
el mercado de textos y libros educativos, teniendo ya un posicionamiento de la marca impregnado
en la mente del consumidor.

El distribuidor al estar radicado en el cantén Milagro, estratégicamente va a incrementar las
ventas y reducird los costos de inversién evitando la contratacion de un promotor que genere
gastos como viaticos, el pago de kilometraje vehicular, prestaciones sociales, entre otros, sin
perder el estilo y buen servicio al cliente el cual ha caracterizado a Grupo Editorial Norma

durante todos estos afios en el pais.



Se considera a este canton como modelo a seguir para futuros proyectos por su potencial
econdmico y social que lo diferencia de otros cantones. El objetivo es a corto plazo, demostrar
cuan viable es tener un distribuidor radicado en un cantdén especifico que desemperfie las
funciones de un promotor sin que le genere gastos o costo para la empresa; sino al contrario le
genere un ahorro, todo esto debe reflejarse en el lapso de una temporada escolar régimen costa.
1.6. Objetivos de la Investigacion.
1.6.1. Objetivo General.
Analizar los factores que inciden en posicionar un distribuidor con exclusividad de Grupo
Editorial Norma en el canton Milagro que optimice los recursos econémicos y logisticos de la
empresa, logrando una mayor cobertura y participacion en el mercado al brindar un servicio mas
personalizado a los clientes.
1.6.2. Objetivos Especificos.
a) Analizar la participacion de mercado que tiene Grupo Editorial Norma con su portafolio
de productos en el cantén Milagro.
b) Establecer un cuadro comparativo de la figura anterior con la figura actual del distribuidor
en el canton Milagro.
c) Definir la estructura de la editorial con la participacion de un distribuidor en el cantén
Milagro.
d) Determinar la incidencia que tiene para Grupo Editorial Norma un distribuidor radicado

en el canton Milagro.



1.7. Delimitacion o Alcance de la Investigacion.

Este estudio se desarrolldé en el canton Milagro, Provincia del Guayas, Ecuador. El presente
trabajo de investigacion se lo realiza en la temporada escolar réegimen costa; para realizar el
estudio de viabilidad se toma como muestra a los colegios particulares de esta ciudad.

El alcance de la limitacion de este proyecto de investigacion es la insercion de un distribuidor
exclusivo de Grupo Editorial Norma en el canton Milagro, el cual promocionara y comercializara
los productos de la editorial solo en los colegios particulares donde el poder adquisitivo permite
costear textos particulares; es decir, que no reciben los textos gratuitos que el gobierno y los
municipios entrega.

1.8. Hipotesis de la Investigacion.

1.8.1. Hipotesis General.

Contar con un distribuidor exclusivo de Grupo Editorial Norma en el cantén Milagro que
optimice los recursos econdmicos Yy logisticos de la empresa logrando una mayor rentabilidad a
un bajo costo.

1.9. Operacionalizacion de las Variables.

El estudio de viabilidad de este proyecto de investigacién nos va a permitir determinar si la
inclusion de un distribuidor en el canton milagro puede mejorar la rentabilidad de la empresa,
logrando obtener una mayor participacién de mercado y un ahorro de recursos logistico y
operacional ya que esta persona va a contar con su capital propio de inversion. Esto quiere decir
que puede haber dos escenarios (ver tabla 1).

Primer escenario: vender mas obteniendo nuevos negocios para lograr mayor participacion de

8



mercado que reflejen mejor cumplimiento en ventas de unidades con el mismo margen de
rentabilidad que la del promotor.

Segundo escenario: vender en menos colegios pero obteniendo una mayor rentabilidad por el
ahorro de recursos econémicos como sueldos y salarios del promotor, fletes o pagos a transportes
pesados para la entrega de la mercaderia, viaticos y comisiones para el promotor, donaciones y
regalias para las instituciones que correrian por cuenta del distribuidor dando un mayor margen

de ganancia a la editorial. (Anexo 2).



Tema

Obijetivo

Variables

Definicién

Conceptual

Absoluta

Criterios

Indicador

Estudio de viabilidad
para la implementacion
de un distribuidor de
Grupo Editorial Norma
en el cantén Milagro.

Analizar los factores
que inciden en
posicionar un
distribuidor con
exclusividad de
Grupo Editorial
Norma en el cantén
Milagro, que optimice
los recursos
econémicos y
logisticos de la
empresa, logrando
una mayor cobertura y
participacién en el
mercado al brindar un
servicio mas
personalizado a los
clientes.

Y (Dependiente):
reduccion de costos y
gastos de la empresa.

(Y): Optimizar los
recursos realizando
las actividades de una
manera eficiente y
eficaz.

Abaratar costos
obteniendo mayores
ganancias.

X (Independiente):
estudio de viabilidad para
adaptar un distribuidor
exclusivo de Grupo de
Editorial Norma.

(X): Es la cualidad de
viable, que tiene
probabilidades de
llevarse a cabo o
concretarse gracias a
sus circunstancias o
caracteristicas.

Se enfocara
exclusivamente en los
colegios particulares
del cantén Milagro.

Se proyecta vender en los
colegios particulares. Los
canales de ventas serian
librerias cercanas a estos
colegios particulares que
serian aliados estratégicos
para el distribuidor o su
propio punto de venta.

Se debe demostrar la
participacién de
mercado que tiene la
editorial y su
competencia.

Tabla 10peracionalizacion de las Variables.

Elaboracion: Los autores.
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CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1. Antecedente
A nivel pais en la region costa y austro la Editorial tiene cinco distribuidores en diferentes

provincias los cuales remplazan al promotor viajero esta figura ha venido dando buenos

resultados para la empresa, estos distribuidores estan en las siguientes provincias:

v" Provincia del Oro.

v" Provincia de Santa Elena.

v" Provincia de Los Rios.

v" Provincia de Manabi.

v" Provincia de Loja.

v Provincia de Cafiar y Azuay.

En la provincia de Manabi hay una particularidad, actualmente existen dos distribuidores con
exclusividad para Grupo Editorial Norma uno de ellos radicado en el Canton Manta y el otro con
sede en el canton Portoviejo atiende a el resto de cantones de la provincia de Manabi esta figura
ha venido dando buenos resultados durante estos Gltimos 4 afios, La estrategia comercial de la
empresa es posicionar al distribuidor en los cantones principales de cada una de las provincias

con un poder adquisitivo que es viable para el distribuidor y para la empresa como tal.
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2.2. Estado del Arte.

De acuerdo a Rojas y Bertran (2010) en su obra EIl plan de viabilidad: Guia practica para su
elaboracidn y negociacion, el plan de viabilidad se debe manejar de manera ordenada y este a su
vez debe encaminar de manera positiva tanto econdmica como financieramente a la organizacion
en mencion. Los autores recomiendan un consenso para la toma de decisiones al momento de
negociar y que la decision tomada vaya dirigida a la obtencion de los flujos de caja esperados;
cita trabajada segln los autores del libro con la metodologia analitica — descriptiva ya que se
enfocan en informacion, andlisis y diagnosticos realizados; con el que proponen una metodologia
especifica con el objetivo de evitar crisis o desaparicion de la empresa.

El texto define que para llevar a cabo la elaboracién de lo estudiado se toma en cuenta el estudio
realizado, las condiciones para su desarrollo, establecimiento de los costos de procesos, la
negociacion que se va a realizar, revision y valoracion de terceros y su precio de participacion en
el mercado.

Segun Castan (2012) en el libro La logistica en la empresa: un area estratégica para alcanzar
ventajas competitivas, la logistica no es solo el proceso de trasladar algo de un lugar a otro, sino
que es el canal de movimientos y procesos de un canal a otro desde su origen o fuente de
aprovisionamiento materia prima hasta que se consigue un producto terminado y este a su vez es
adquirido por el consumidor final; el cual toda esta cadena de procesos comprende la logistica. El
autor recomienda la fluidez en los procesos logisticos no solo de entrega sino también de
adquisicion de insumos y el servicio post-venta. El autor del libro utiliza instrumentos

metodoldgicos como datos estadisticos los cuales compara analiza y da un diagnostico de los
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resultados investigados y obtenidos.

El texto define claramente que el departamento logistico de cualquier empresa aparte de ser quien
posee la cartera de mercaderia, siendo este un departamento que nos va a dar una ventaja
competitiva en relacion a otras empresas manejandola de la mejor manera con fluidez en los
procesos como por ejemplo el enfoque just in time.

El autor Paz (2007) en su trabajo Canales de distribucion: gestion comercial y logistica, los
canales de distribucion son todas las actividades necesarias que se llevan a cabo desde el punto de
concepcidn, extraccién, produccion o almacenamiento previo hasta los lugares establecidos como
destino para asi poder colocar el producto al alcance del consumidor meta. El autor recomienda
ya que la figura de distribuidor es muy competitiva, realizarla de la mejor manera posible
respetando procesos organizacionales de las empresas proveedoras para estar alineados al
cumplimiento y respeto de las mismas, lo cual nos otorga una ventaja competitiva; La
metodologia aplicada en este libro es la observacion, la analitica y la experimental, ya que el
autor tiene la experiencia de trabajar varios afios en esta area.

Paz (2007) define que los canales de distribucién no solo permiten o satisfacen las necesidades
del consumidor haciendo que los productos o servicio se hallen en buena forma, tiempo y lugares
adecuados sino también estimulan la demanda por medio de las diferentes actividades
promocionales que la empresa proveedora oferta.

Segun Vega (2006), en el articulo Estudios de viabilidad para negocios, para saber si €s 0 no
viable cualquier tipo de proyecto debemos realizar el analisis de varios factores el mas importante

seria el lugar donde se lleva a cabo el estudio a realizar y recomienda que todo estudio para ser
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ejecutado debe contar con recursos economicos, financiero, talento humano entre otros. La
metodologia aplicada en este articulo es la analitica y exploratoria, debido a que el autor analisis
factores econdmicos y operacionales, asi como tambien realiza un exploracion de mercado.

Vega (2006) define que toda empresa puede presentar un estudio de viabilidad a los accionistas o
entidades financieras para que les conceda un préstamo para realizar dicha inversion, pero a su
vez esto no garantiza que el proyecto sea totalmente exitoso por varios factores que se deben
estudiar para asegurar el monto de inversion.

El autor West (2007). en Gestidn de la distribucion comercial: concepto de distribucion total,
concluye que la figura de canales de distribucién son aportaciones que buscan alcanzar los
objetivos trazados por la empresa proveedora respecto a la distribucién, también aclara que cada
canal de distribucion debe tener su propia caracteristica de un mercado y recomienda que las
empresas proveedoras deben moldear a este intermediario en funcion de sus objetivos metas que
tienen para ellos en ese nicho de meta al cual busca entrar. Como instrumentos de investigacion
claramente se palma el uso de dos métodos de investigacion a lo largo del libro desarrolla la
metodologia analitica y de campo, analiza varios factures o puntos de vista de la figura del canal
de distribucion, claramente describe como se desenvuelve el distribuidor en diferentes mercados.
West (2007) explica que los canales de distribucion son aliados estratégicos para el cumplimiento
de los objetivos de las empresas proveedoras debido a que este intermediario es quien interactla
directa o indirectamente con el consumidor final; es decir, genera las ventas para las empresas
proveedoras.

El autor Martinez (2013) en el libro Proyecto de viabilidad del negocio o micro empresa:
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creacion y gestion de microempresas, establece que todo proyecto de viabilidad es relativo es
decir; puede ser exitoso como también puede ser un fracaso, la manera mas clara de saberlo es en
el punto de equilibrio, este método matematico que deja en evidencia cual es el monto de ventas
que debe realizar la empresa para que sus ingresos sean iguales a sus costos, teniendo un
beneficio igual a cero y determinar si la inversion es a corto, mediano o largo plazo. El autor
recomienda que para evaluar la inversion debe usar varios métodos entre ellos menciona el VAN.
Valor actual neto, el cual va a determinar si el proyecto es > 0: la inversion es aceptable, si es <0
la inversion es rechazable y si el VAN es = 0 la inversion es indiferente. Esto significa para los
accionistas o entidades financieras que si el proyecto es igual a cero pueden o no invertir, si es
menor a cero definitivamente el proyecto de inversién no es rentable no es recomendable la
inversion y finalmente si es mayor a cero el proyecto es rentable. El autor realiza un analisis en
base a la metodologia analitica y cuantitativa debido a que para llevar a cabo una inversion
realiza un analisis minucioso a los resultados ya existente.

Segun Martinez (2013) se establece una comparacion entre rentabilidad y viabilidad la cual aclara
no es lo mismo pero van de la mano, la rentabilidad esta basada en resultados lo cual es posterior
al analisis de viabilidad ya que para llevarse a cabo algin caso. Martinez especifica que para
poder llevar a cabo una inversién hay que tomar en cuenta tres areas importantes la patrimonial,
financiera y econdmica.

Todo lo mencionado en este estado del arte lo podra observar en el anexo 3 que sintetiza cada

uno de los puntos de vista de los autores.
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2.3. Marco Teorico Referencial.
Los textos escolares son bastante practicos, el uso de ellos no tiene afinidad politica por ende no
genera una ideologia en particular, lo que si demuestra con datos histéricos como fueron y se
dieron las épocas, gobiernos y leyes afios atras hasta la presente fecha claramente respetando los
parametros que exige el curriculo. Cada uno de los textos escolares tiene su particularidad
dependiendo del area o la asignatura.
2.3.1.Principales Editoriales en el Pais.
En Ecuador segun un estudio de mercado (Arranz, 2012) bajo la supervision de la oficina
econdmica y comercial de la embajada Espafia en Quito, demuestra que existen 322 editoriales
oficialmente registradas entre nacionales, extranjeras, fundaciones, universidades, organizaciones
gubernamentales entre otras, radicadas en las principales ciudades del pais (Quito, Guayaquil y
Cuenca). Cada editorial con su particularidad o fortaleza en areas o niveles entre ellas estan:

1. Editorial Santillana S.A.

2. Grupo Editorial Norma Ecuador S.A.

3. SM Editorial Santa Maria.

4. Ediciones Holguin.

5. Editorial Edinum.

6. Editorial Don Bosco.

Cada una de las editoriales tiene un porcentaje de participacion en el mercado, ya sea por sus

fortalezas en servicio al cliente, calidad de producto, posicionamiento de la marca, relacion de
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confianza con el cliente, entre otras fortalezas esto hace que la competitividad sea mas fuerte
entre ellas.
2.3.1.1. Editorial Norma
Cartera de Productos
Grupo Editorial Norma actualmente cuenta con tres lineas claras de productos para ofertar a sus
clientes potenciales y darles un mejor servicio.

v" Divisién de textos (inglés y espafiol).

v" Divisién de L1J (libros de literatura infantil y juvenil).

v" Divisién plataforma educativa virtual.
Division de Textos
En esta linea o divisién de productos la editorial provee contenidos editoriales y servicios
educativos que contribuyen a la mejora de la calidad de educativa en el entorno ecuatoriano y a
su vez ayudar a los docentes con materiales complementarios que le permitan dar mejor su clase
en las diferentes areas.
Comercializa textos escolares para todos los niveles tanto como para el idioma extranjero y
castellano asi como son: las cuatro areas basicas (Matematica, Lengua y literatura, Ciencias
sociales y Ciencias naturales), Musica, Computacion y diccionarios. En el caso de las cuatro
areas basicas cuentan con el aval del Ministerio, en las demas no porque no tienen exigencia
curricular por ende no necesita certificacion.
Para la linea de inglés cuenta con los derechos de la editorial Greenwich, la cual ofrece textos y

material complementario para el docente y alumno de acuerdo a la carga horaria que tenga la
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institucion educativa y al afio basico.

En cuanto a servicio, posee tres Consultoras de planta las cuales se especializan en cada linea
para brindar servicios personalizados a cada unidad educativa que la desee. EI servicio de
Consultoria se resume en: capacitaciones, talleres pedagdgicos, visitas aulicas y asesoramiento
pedagdgico; también cuenta con el respaldo de los autores, asesores pedagogos y un
departamento editorial el cual estd predispuesto a mejorar los procesos de la ensefianza y
aprendizaje.

La serie de textos que actualmente se encuentra comercializando Grupo Editorial Norma en el
mercado ecuatoriano es:

Textos de la Linea de Espafiol:

Texto integrado: Caramelo, Chocolate y Saber uno.

Lengua y literatura: Dimensiones lengua y literatura, Saber lengua y literatura.
Matematica: Dimensiones matematica, Saber Matematica.

Entorno natural y social: Dimensiones entorno natural y social, Saber entorno natural social
Ciencias sociales: Dimensiones ciencias sociales, Saber ciencias sociales.

Ciencias Naturales: Dimensiones ciencias naturales. Saber ciencias naturales.
Computacién: Tecnologia viva.

Mdsica: Educacion musical.

Textos de la Linea de Inglés:

Serie: Kit - puppets on stage preschool Inicial uno a Décimo EGB.
Serie: Kit - clapping time portfolio students Segundo a Séptimo EGB.
Serie: Kit - sunrise portfolio Inicial uno a Séptimo EGB.
Serie: Kit - viewpoints students Octavo a Tercer BGU.
Serie: Kit - you too portfolio students Octavo a Tercer BGU.
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Division de L1J (literatura infantil y juvenil).
Como parte del proceso de darle otro giro y focalizacion de Editorial Norma en el campo
educativo, se ha esforzado por especializarse y profesionalizarse trabajando arduamente en el
campo de la literatura clasica y contemporanea, se ha realizado una recopilacion de libros con
autores nacionales y extranjeros quienes son aliados estratégicos para mejorar el nivel lector en la
poblacién ecuatoriana, para de una u otra manera generar una cultura lectora en el pais
empezando desde los niveles de preescolar con lecturas dirigidas hasta el bachillerato con libros
que tienen como trama primordial temas contemporaneos y muy ligados a nuestro entorno o
realidad.
Grupo Editorial Norma tiene consolidado ya en el mercado un Proyecto Lector, con un fondo de
libros que ofrece variedad para nifios y jovenes. EIl proyecto viene dando buenos resultados
dentro y fuera del pais. El fondo abarca las siguientes colecciones:

v Buenas noches

v Franklin

v Torre de papel.

v Golu.

v’ Zona libre.

v" Sol y luna.

v Fantasy.

v' Caray cruz.
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La Competencia.
Grupo Editorial Norma, a pesar de tener muchos afios en el mercado ecuatoriano con la marca de
productos ya consolidada tiene mucha competencia local, nacional y extranjera entre ellos el mas
fuerte o principal competidor es Grupo Santillana empresa cuyo origen es Espafiol y posee gran
parte del segmento de mercado educativo el cual lleva ya en el mercado alrededor de 30 afios.
La estrategia y fortaleza de este competidor es que posee un amplio portafolio de productos el
cual le permite entrar a una negociacion con el cliente en todo el fondo educativo, ademas posee
una estructura administrativa, comercial, acompafiado de un excelente departamento de
marketing muy soélido, el cual deja vulnerable a cualquier editorial que no posea todas estas
ventajas.
Como debilidad esta editorial carece de un area permanente de consultorias que le pueda brindar
un acompafiamiento pedagogico a los textos que comercializa, el servicio logistico para la
comercializacion de sus productos ha sido su talon de Aquiles durante estos Gltimos afios, con el
fin de manejar los canales de ventas centralizan muchos clientes a un solo punto de venta, lo cual
le es molestoso y complicado al padre de familia que busca adquirir los textos educativos para
sus hijos.
Otros competidores nacionales y extranjeros, aunque de menor impacto son:

v' Editorial Holguin.

v" Ediciones Edinum.

v’ Editorial Prolipa.

v’ Editorial Santa Maria (S/M)
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Los Proveedores.

Proveedores de servicio de transporte pesado interno: estas empresas se encargan de trasladar la
mercaderia dentro de la ciudad realizando un servicio personalizado contado el producto unidad
por unidad.

Proveedores de servicio de transporte pesado interprovincial: estas empresas se encargan de
trasladar la mercaderia de una ciudad a otra, en el caso de la ruta Quito — Guayaquil en un tiempo
limite de 48 horas y para el resto de provincias del pais 72 horas.

Imprenta local: empresas como Mariscal, Don Bosco y MapGrafi las cuales se encargan de
imprimir los libros y textos educativos para su comercializacion en las dos temporadas costa y
sierra.

Proveedores de suministros de oficina: quien les provee de todo lo concerniente a material para la
oficina: hojas, boligrafos, clip, perforadora, saca grapas, entre otros.

Proveedores de servicios tecnoldgicos: estos  proporcionan el servicio técnico de las
computadoras, impresoras, proyectores, entre otros equipos.

2.3.2. Distribuidor.

El distribuidor es un ente que hace de intermediario entre el productor, canal de ventas vy
consumidor final, depende mucho del producto que este comercialice. En este caso claramente se
puede observar que Grupo Editorial Norma Ecuador S.A. es una empresa manufacturera mas no
de produccién o transformacion de materia prima a producto terminado; como tal la editorial
reproduce los textos educativos en imprentas como Mariscal Sucre, Don Bosco entre otras, para

luego ser facturado y asi poder ser elaborado, cada texto debe regirse a ciertos parametros que el
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gobierno le exige entre ellos la Reforma Curricular, que cada cierto tiempo tiene cambios y
deben ser actualizados, luego depende de la aprobacion o certificacion ministerial para la
comercializacion.
2.3.3. Estudio de Viabilidad.
El modelo de viabilidad que Vega (2006) propone es muy claro, habla de tres pasos claves para
realizar el estudio de viabilidad de un proyecto, este modelo es el que Grupo Editorial Norma
toma como referencia para realizar de la insercidén de un distribuidor en el canton Milagro, los
cuales son:

1. Viabilidad operacional.

2. Viabilidad de mercado.

3. Viabilidad economica.
2.3.3.1. Viabilidad Operacional.
Como todo negocio, los factores principales o departamentos que influyen en el funcionamiento
de una empresa son operacionales y administrativos. Por aquello, la obligacion de estudiar cada
uno areas.

v Recursos humanos.

v" Infraestructura disponible.

v Requisitos legales.
Recursos Humanos.
En este punto es necesario contar con el personal idéneo para que los resultados de la

comercializacion sean 6ptimos, como ya lo hemos mencionado anteriormente las funciones del
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distribuidor es promocionar y comercializar el producto en dicho canton, una cualidad de esta
persona o figura comercial es que tenga un alto grado de conocimiento del portafolio del
producto y también técnicas ventas, para el conocimiento de producto debe ser bien capacitado
por el personal de la editorial en cuanto al uso y manejo de los productos.

Infraestructura disponible.

Debe contar con uno o varios locales donde él pueda ejercer la parte de abastecimiento y
comercializacion de los productos, esto va relacionado con el recurso o talento humano que debe
estar en estos locales para que le brinden un buen servicio al cliente, es importante contar con una
buena infraestructura fisica y administrativa para que de esa manera los clientes se sientan
comodos y bien atendidos.

Requisitos legales.

Como requisitos legales el gobierno exige documentacién variada, como por ejemplo, para que
esta persona pueda ejercer su actividad comercial debe tener un RUC autorizado por el Servicio
de rentas internas, en el caso de la editorial deben tener un vinculo legal que le permita
comercializar el portafolio de productos para hacer el compromiso y firmar un convenio de
exclusividad que autoriza a esta figura comercial de que puede ejercer su actividad sin ningun
problema.

2.3.3.2. Viabilidad de Mercado.

Se debe hacer un exhaustivo anélisis del mercado con bases firmes de cuél es el mercado meta en
el proceso de determinar la viabilidad del negocio, por lo complejo que es el analisis de esta area

muchas veces no se logra cubrir al 100% por ello hay un minimo de parametros que lidera el
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proyecto de investigacion y se debe tomar en cuenta:

v Un estudio de mercado potencial.

v" La participacién proyectada del mercado.

v La proyeccion de ventas.
Estudio de Mercado Potencial.
Se debe definir cudl es la cantidad que se va a vender de este producto, en qué segmento o nicho
de mercado se va a desenvolver, como ejemplo la editorial se concentraria en el siguiente
segmento de mercado. Es muy clara la participacion que las editoriales tienen el sector privado;
es decir, las unidades educativas particulares fisco-misionales municipales con mayor
probabilidades de ejercer su actividad comercial, de alli viene la siguiente segmentacion de
mercado que es las instituciones del sector fiscal la cual tiene muy poco espacio con los textos de
areas complementarias que el gobierno o los municipios no les provee como son: Cultura
estética, Dibujo, MuUsica, entre otras. Los principales clientes para Grupo Editorial Norma son las
unidades educativas en el territorio ecuatoriano, el objetivo principal de la editorial es vender
educacion y para ello tiene muy claro su segmento de mercado.

v" Instituciones Educativas Particulares.

v" Instituciones Educativas Fiscales.

v" Instituciones Académicas Superior.
La Participacién Proyectada del Mercado.
Lo mas importante es saber qué participacion de mercado tiene actualmente y cuél es el potencial

de crecimiento que podria obtener con la insercién de la figura de distribuidor, segin lo antes
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mencionado se toman como datos histdricos que el cantdon Milagro tiene 25 instituciones
particulares, 87 fiscales, un fisco misional y una académica superior.
De este total actualmente el promotor vende en 8 instituciones, es decir el 32% del segmento de
mercado, la idea es ganar mayor participacion de mercado en las instituciones particulares del
canton Milagro
La Proyeccién de Ventas.
Es la base del analisis financiero que cualquier empresa debe hacer para llevar a cabo este tipo de
estudios. Actualmente Grupo Editorial Norma vende $98.132 en las 10instituciones con una
poblacién estudiantil promedio de 1.597 antes mencionadas la intencién es que la venta como
minimo se incremente a $150.000 dolares.
2.3.3.3. Viabilidad Econémica.
Es el andlisis que va a determinar cuan viable es o no el estudio que se lleve a cabo, para esto se
necesita estudiar varios puntos, entre ellos estan los siguientes:

1. Analisis de las fuentes y uso de los fondos.

2. Proyeccion de ingresos y gastos del flujo de efectivo.

3. Analisis del punto de equilibrio.
2.3.4. Estrategia Comercial.
Se define como el conjunto de ideas que funcionando todas coordinadas dan como resultado
cualidades que sobresalen de otras entidades, esta cualidad o cualidades que poseen se las utiliza
como una ventaja competitiva ante los demas. Hay diferentes factores por los que se puede llegar

tener una ventaja competitiva los cuales se los menciono a continuacion.
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v" Servicio al cliente

v Mayor participacién en el mercado

v" Cumplimiento de entrega de pedido

v P.V.P.

v Valor agregado

v" Descuentos

v' Dias de crédito
De acuerdo a la insercion de un distribuidor en el canton Milagro se puede desarrollar una mejor
gestion de servicio al cliente, volviéndose esta una ventaja competitiva frente a otras editoriales
por su pronta respuesta hacia las dudas o necesidades que el cliente puede tener y con esto se
logra una mayor aceptacion y participacion en el mercado y por lo tanto mejor resultado en las
ventas, esto es gracias a que los textos son entregados en el menor tiempo posible, esto se puede
lograr gracias al control que se realiza en la rotacion de inventarios y solicitud de pedido, el cual
se maneja con el modelo just in time que evita que haya stock innecesario en bodega.
La problematica que se toma como referencia para la insercion de un distribuidor en el cantdn
Milagro fue la baja presencia que Grupo Editorial Norma tiene en el sector, esto no quiere decir
gue no tenga ventas, lo que implica es el hecho de que el promotor no abarca toda la zona como
deberia ser, ya sea por factor tiempo o porque la zona es muy extensa para una sola persona. La
primera solucidn seria a simple andlisis colocar otra persona para que asi de esta manera dos
personas cubran dicha zona pero si se realiza un analisis mas a fondo se puede tomar en cuenta

que el colocar otro promotor incurriria en mas gastos de kilometraje, de hospedaje, de
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alimentacion y todos los viaticos que de por ley se proporcionan a los promotores viajeros.

2.4. Marco Conceptual.

Mercado.- ambiente social en el que se realizan las negociaciones de compra-venta de productos
y servicios ya sean estos tangibles o intangibles, no se refiere a un lugar fisico sino a la amplia
gama de negociaciones y acuerdos que se realizan en él.

Mercado Meta.- es el segmento de mercado con interés, liquidez, acceso a informacion y
cualidades a la cual la oferta va a ser dirigida.

Productos Educativos.- esta constituido por todo tipo de material visual, auditivo, didactico y
herramientas practicas que faculten y faciliten el aprendizaje de la persona que se encuentra
interesada en algun tema especifico.

Organigrama.- representacion grafica y esquematica de la jerarquia, cadena de mando, orden
secuencial de un proceso o todo lo que conlleva un orden de hacer las cosas de una organizacion
0 grupo de trabajo.

Cliente.- entidad o persona que compra o adquiere algo especifico segun su grado de necesidad
ya sea de manera frecuente o irregular.

Proveedor.- entidad o persona de preferencia que esta encargada de abastecer con lo solicitado a
su comprador.

Competencias.- entidades o personas que ejercen la misma actividad econdémica o profesion las
cuales cada una de estas posee diferentes ventajas competitivas que las hace competentes unas
con otras.

Comercializacion.- es la accion de dar a conocer que estd a la venta un producto en donde se
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tiene que dar las condiciones, opciones Y vias de venta y distribucion del mismo.

Textos Escolares.- libro o cuadernillo en el que plasma lo que se quiere dar a conocer, estos
textos pueden ser de lectura con o sin ilustraciones, de ejercicios a desarrollar, de artes manuales
y de muchas cualidades mas.

Adopcidn.- es cuando el cliente acepta la propuesta comercial de un agente vendedor.
Consignacion.- es ceder parte de un inventario de una empresa a otro ente natural o juridico que
tenga un compromiso comercial para ejecutar la comercializacion de un producto.

Estudio de viabilidad.- es determinar si es 0 no aceptable la inversion de una actividad
comercial en un territorio determinado.

2.5. Marco Legal.

Certificacion Ministerial.
Es el aval o autorizacién de parte del Ministerio de Educacién en el que se da la potestad a las

editoriales particulares para imprimir y comercializar textos educativos que estén acorde a las
exigencias establecidas, cada una de estas aprobaciones tiene un periodo de caducidad de tres
afios lectivos, durante este lapso de tiempo la serie esta vigente para su comercializacion en el
mercado, posterior a esta fecha es un delito vender textos educativos con aval caducados.

Con el Acuerdo Ministerial No. 0601-10 de fecha 24 de noviembre del 2010 se establece los
pardmetros que regularan la certificacion curricular de textos escolares, certificacion que debera
ser emitida mediante acuerdo ministerial.

El 18 de abril de 2012con Acuerdo Ministerial No. 241-12, se expiden algunas reformas al
Acuerdo Ministerial 601 de 24 de noviembre de 2010, publicado en el Registro Oficial 345 de 21

de diciembre de ese afio.
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CAPITULO 3

MARCO METODOLOGICO
3.1. Tipo de la Investigacion.
La investigacion que se utilizd en el proyecto fue descriptiva y analitica, estos tipos de
investigacion permitieron analizar y describir cada una de las debilidades y fortalezas que tuvo el
cambio de la nueva figura comercial que la empresa planteo con el fin de obtener mayor
rentabilidad.
La descriptiva nos ayudd a demostrar o describir cual es la realidad socio-econdmica del canton
Milagro, que es el mercado meta, es decir cada una de las instituciones particulares que seran el
mayor objetivo de este proyecto, asi como también los canales de distribucién o puntos de venta
de cada cliente, este método de investigacion tuvo una funcién muy importante en cuanto a la
aplicacion de la nueva propuesta comercial.
El método analitico analizé de una manera sistematica cada uno de los resultados o datos que se
observaron en el método descriptivo, para elaborar el plan estratégico para la insercion de la
figura de un distribuidor que se radique en este caton asi como también cada una de las
debilidades y fortalezas que tenga este proyecto.
3.2. Enfoque de la Investigacion.
El enfoque que se utilizd en este proyecto es el cualitativo y cuantitativo porque ayudd a
observar de una manera global cada uno de los factores preponderantes de la investigacion,
también sirvié para establecer conjeturas como consecuencia de la observacién y evaluacion,

este enfoque permitié proponer nuevas observaciones para fundamentar o modificar la estrategia
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de negocio que Grupo Editorial Norma desea aplicar en esta ciudad.

En la parte del enfoque cuantitativo, el propdsito fue analizar o tabular informacion clave de la
vision y percepcion de la nueva linea de negocio que la empresa desea adaptar, mediante
encuestas o entrevistas u otro método aplicar.

3.3. Metodologia de la Investigacion.

La metodologia que se utilizo en este proyecto fue el método estadistico el cual ayudd a permitir
el manejo de la informacion de los datos cualitativos y cuantitativos que se aplico en el enfoque
de la investigacion, dichos datos sirvieron de comprobacion en una parte de la realidad del sector
y los clientes.

3.4. Poblacién y Muestra.

El universo del proyecto fue el cantén Milagro, los datos de informacion que se recopilaron en
esta poblacion fueron claves para la toma de decision que la empresa requiere para la adaptacion
de esta figura comercial que actualmente desea realizar.

3.4.1. Poblacion.

La poblacion que se tom6 como base fueron todas las 25 unidades particulares del cantdn
Milagro, de las cuales 13estuvieron interesados en adquirir nuestros libros para el desarrollo de
sus actividades académica durante el afio lectivo.

La totalidad de alumnos de todas las unidades educativas particulares de 2° a 10° de educacién
general basica y de lero a 3ro de bachillerato general unificado es de 10.038 estudiantes
tomando como base la lista del periodo escolar 2012-2013 de la pagina del Ministerio de

Educacién (Tabla 2).
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Tabla 2Listado de Colegios del cantén Milagro.

Total Total

N° Nombre de Institucion Docentes | Alumnos | Apertura | No Apertura
1 [ALBERT EINSTEIN 29 492 X

2 |ALPHA 9 108 X
3 |AMERICAN HIGH SCHOOL UE 9 112 X
4 | ANTARES 8 117 X

5 |CENTRO EDUCATIVO ALBORADA 25 468 X

6 | COLEGIO JHON DEWEY/MODERNA 18 419 X

7 |EDUARDO KINGMAN 23 402 X
8 | ELOY ALFARO 8 178 X

9 |FRANCISCANA SAN ANTONIO 49 1035 X

10 | GARABATOS 13 207 X

11 | HUELLAS DE CONOCIMIENTO 11 168 X

12 | IBRAILA WONGSAN DE ASAN 21 19 253 X
13 | JERUSALEN 31 687 X

14 | JORGE BORJA FULLER 12 602 X
15 | LICEO CRISTIANO 7 241 X

16 | MODELO GABRIELA MISTRAL 10 113 X
17 | NEHEMIAS SCHOOL 21 284 X
18 | NUEVA VIDA EN CRISTO 41 7 136 X
19 | PARVULITOS TRAVIESOS 1 256 X
20 | PRIMER IMPACTO 3 232 X
21 | SAN FRANCISCO DE MILAGRO 40 743 X

22 | SAN JOSE 35 521 X

23 [ SANTA TERESITA DEL NINO JESUS 16 288 X

24 | SOR FRANCISCA DE LAS LLAGAS 4 103 X
25 | VERBO DIVINO 6 107 X

Fuente: Informacion tomada del Ministerio de Educacion y Cultura, 2012.

Elaboracién: Los autores
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En la tabla 2 si bien es cierto el universo o el alcance del proyecto son los 25 colegios particulares
del canton de Milagro hubo instituciones en los cuales no se tuvo apertura; por eso estan
marcados en la columna de no apertura once unidades educativas ya que no dieron informacién
para la realizacion de este proyecto.

3.5. Instrumento y Técnicas de Investigacion.

Los instrumentos utilizados en este proyecto son varios, cada uno de ellos permitieron relacionar
o darle una respuesta a los objetivos especificos que el proyecto tiene, por ejemplo para analizar
el potencial que tiene un distribuidor en dicho cantdn se realizé una investigacion de campo que
permita obtener datos estadisticos de las ventas o participacion de mercado que actualmente tiene
la editorial en este sector, para ello se usé fichas de observacién, registro de observacion,
cuaderno de notas, diario de campo y radiografia de la zona?.

Como establecer un cuadro comparativo de la modalidad anterior con la actual del distribuidor en
el canton Milagro, para establecer dicho cuadro se analizd los instrumentos estadisticos, los
apuntes, las observaciones que estan en el entorno socio — econdmico de esta ciudad.

3.5.1. Encuesta.

Las encuestas se aplicaron a los vicerrectores, directores y administradores de los colegios
particulares del canton Milagro, la intension fue tener datos precisos del nivel aceptacion tienen
los textos en el mercado educativo asi como también las bondades y fortalezas que tiene la

competencia esto permitié definir cuales el mayor o mas fuerte competidor dentro de este

1 Es un listado de los colegios, direcciones, nimeros de alumnos, docentes, contactos, teléfono, niveles de educacion

que tiene la institucion como EGB Educacién General Béasicas BGU. Bachillerato General Unificado.
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segmento de mercado, esta informacion se tabuld y analizo para saber si el proyecto o la nueva
figura comercial que la editorial tiene oportunidades de negocio en dicha ciudad, el formato de la
encuesta lo puede observar en el Anexo 4.

3.5.2. Entrevista.

Esta técnica de investigacion se la aplicé a los rectores y duefios de las instituciones encuestadas
debido a que son las personas que toman la decision final al momento de definir con que editorial
desean trabajar, el formato de las preguntas que se realizaron en la entrevistas las puede observar
en el Anexo 5.

3.5.3. Analisis Bibliografico.

Grupo Editorial Norma, pone al servicio de toda la comunidad educativa la plataforma
www.superlectores.com, una solucion tecnoldgica que fortalece el proceso de comprension
lectora y brinda recursos de apoyo docente para una mejor gestion del aula y para el
fortalecimiento, monitoreo y seguimiento del proceso lector de cada uno sus estudiantes.
SUPERLECTORES como herramienta tecnoldgica, acompaiia®el proceso lector de una obra
literaria y ayuda a mejorar los niveles de comprensién de la misma.

Grupo Editorial Norma, pone a su disposicidon una herramienta que aporta a la importante labor
que tienen los docentes como promotores y mediadores de lectura y, los estudiantes tienen un
espacio interactivo para afianzar su proceso de comprension lectora.

La figura de distribuidor en varias editoriales ha existido, en unas se mantienen como es el caso

de Editorial Holguin, S/M, Editorial Académica entre otras. Asi como también las han eliminado

2 Para mayor informacidn visitar la siguiente direccion web http://superlectores.com.ec
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casos puntuales el Grupo Santillana, empresa en la cual durante varios afios atras la mantuvieron
pero no les dio el resultado esperado y optaron por eliminar esta figura comercial, si bien es
cierto cada editorial o empresa maneja la figura de distribuidor de diferente ambitos y aspectos en
cuanto a la parte legal, administrativa y logistica esto hace que se diferencia de una empresa a la
otra, por ejemplo, en el caso de Grupo Santillana la figura de distribuidor que manej6 en su
momento permitié facturarle con un mayor descuento a un colaborador interno de la empresa el
cual estaba enrolado para la empresa con un descuento considerable para que él pueda generar su
venta en una zona asignada por la editorial la cual no podia ser atendia por un delegado o
promotor; es decir, un ente interno de la empresa el cual recibia sueldos y salarios, beneficios de
ley y a la vez obtenia mayor ganancia en comisiones por el alto porcentaje de descuento que
percibia en la facturacion de los productos que el promovia.

Por otra parte Editorial Holguin quien actualmente maneja la figura de distribuidor como un ente
externo y que no esta enrolado para la empresa, su rentabilidad netamente provienen del gran
descuento que le dan que es el 65% el distribuidor tiene que asumir gastos como movilizacion
propia, logistica de mercaderia, recaudo, atencion al cliente entre otras actividades ligadas al
entorno del negocio, cabe mencionar que esta figura se apega mucho a la que Grupo Editorial
Norma desea implementar en el canton Milagro.

Si bien es cierto Editorial Holguin no maneja un portafolio muy amplio en todos los niveles como
es el caso de las areas basicas de lengua y literatura, matematica, ciencias naturales y ciencias
sociales pero si maneja areas complementarias como musica, cultura estética, plan lector, y el

fondo de bachillerato que de una u otra manera ayuda al cumplimiento de sus metas y objetivos
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de la editorial y distribuidor que es vender y vender cumplir presupuesto mayor cobertura a un
bajo costo con mayor rentabilidad.

Tanto la figura de distribuidor de Grupo Santilla como la de Editorial Holguin son figuras que no
existian pero que fueron creadas en su momento para garantizar un mayor cumplimiento en
ventas o0 mayor cobertura de territorio a bajo costo pero con menos margen de rentabilidad por el
alto porcentaje de descuento que maneja esta figura comercial, de alli que a una empresa le dio
resultados y otra no, son cosas y casos que en este breve analisis podriamos decir que depende
mucho de si funcionan como entes internos o externos de la empresa con su propio capital de
inversion y solvencia frente al mercado meta y sus competidores fuertes que se encuentran en
cada territorio.

En la entrevista con Jorge Freire accionista de la empresa Hemafre S.A. distribuidor autorizado
de la editorial S/M EcuaEdiciones, indica claramente que la figura comercial de distribuidor le
ha venido dando resultados positivos a esta editorial durante el tiempo de tres afios y medio que
tiene en el mercado, la cual esta especificada de la siguiente manera: dentro del territorio
ecuatoriano existen actualmente 3 distribuidores con exclusividad para esta editorial,
independientemente de los promotores especializados en lineas complementarias como Inglés y
Plan lector que es lo Unico que la editorial promueve directamente a nivel nacional respetando el
territorio de cada distribuidor y canalizando la venta de todas las adopciones que generen este
grupo de promotores y de los distribuidores autorizados en cada zona, otra cosa en particular son
los negocios que se maneja en red como por ejemplo red de colegio La Salle, los lidera el

distribuidor que saque el negocio pero a su vez canalizando la venta a través de cada distribuidor
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que esté en la zona asignada y que tenga a este colegio en su zonificacion. Adicional, la editorial
le cubre gastos como arriendos del local para oficinas y ciertos porcentajes de sueldos y salarios
para uno o dos promotores asignados a cada distribuidor, este dinero se entrega al distribuidor via
nota de credito al final de la temporada de las ventas, (Anexo 7).

3.6. Informacion de Fuentes Primarias.

Las fuentes primarias que se constatan son las encuestas realizadas a los vicerrectores, directores
y administradores de las instituciones particulares del canton Milagro, para logar entender con
mas claridad este nicho de mercado meta para el proyecto.

3.6.1. Interpretacion de Resultados de la Encuesta.

Esta encuesta se la aplicé a las personas involucradas en la revision del material pedagdgico es
decir los textos educativos, estas personas estan entre las que toman la decision de con que
editorial trabajar, esto permitira medir sus nivel de aceptacion en esta segmento de mercado.
3.6.1.1. Participacion de Mercado de las Editoriales en el Canton Milagro.

La participacion de mercado es del 53% para Grupo Editorial Norma, muy seguido de Grupo
Santillana con el 17%, de esta manera se esta contestando la pregunta de la sistematizacion del
problema donde indica cudl es el competidor que enfrenta en este segmento editorial, el otro
12% es para Edinum y Prolipa con muy poca participacion y por ultimo con un 6% Holguin ya
que esta editorial actualmente tiene portafolio de productos solo para la basica superior (octavo,
noveno y décimo) y bachillerato (primero, segundo y tercero) esto hace que sea muy poca su
participacion de mercado porque estaria perdiendo los niveles de la basica elemental y media “de

primero — séptimo”. (Figura 1).
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De acuerdo a los datos de la primera pregunta se observa que la mayor parte del mercado meta
estd con Grupo Editorial Norma, el competidor mas cercano es Grupo Santillana con un
porcentaje muy por debajo del esperado, esto permite ver que con una mayor cobertura hay una
gran probabilidad y potencial de crecimiento en este segmento de mercado.

Segun el analisis de las entrevistas en su gran mayoria sefialan que Grupo Editorial Norma tiene
buena participacion de mercado no solo por la calidad pedagogica de sus textos sino también por
el posicionamiento de la marca como tal, esto le permite liderar esta parte del segmento de
mercado.

El andlisis de la participacion de mercado que tiene Grupo Editorial Norma con su portafolio de
productos en el canton Milagro es muy gratificante un poco para responder a una de las preguntas

de los objetivos especificos y lo evidenciamos en la encuesta y entrevista ya realizadas.

Participacion de mercado

H Santillana

M Grupo Editorial Norma
Prolipa
Edinum

H Holguin

Figura 1Participacion de mercado.

Elaboracion: Los autores.
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3.6.1.2. Promedio de visitas al mes que realiza un Promotor y un Distribuidor.

La Figura 2 demuestra el numero de instituciones encuestadas reporta que once (11) de trece (13)
visitas las realiza el promotor de cada editorial, dejando tan solo dos (2) distribuidores quienes
hacen visitas como entes externos a las editoriales, el promedio de visitas en el caso de
distribuidores cuatro (4) visitas al mes mientras que el asesor visita tan solo tres (3) veces al mes,
cabe sefialar que la ponderacion se la realiza con una brecha significativa en la cual se ve bien
marcada la mayor presencia y visita por parte de los distribuidores como entes externos de la
empresa.

Los distribuidores, a pesar de ser minoria, poseen una gran participacion de visitas durante el
mes en plena campafa, esto demuestra el compromiso y la captacion de mercado que puede
Ilegar a lograr con una marca con mas presencia en el mercado meta.

De lo que se pudo observar en la entrevista ya realizada hay una buena aceptacion por parte de
los clientes como el Ingeniero Julio Morocho del colegio Liceo Cristiano de Milagro, Bequer
Solis de colegio Nueva Alborada, la Licenciada Daniela Macias de la U.E. Jerusalén entre otros
entrevistados ven como algo positivo la figura de un distribuidor radicado en el cantén Milagro

por la pronta reaccion y compromiso con la institucion.
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Promedio de visitas al mes
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Distribuidores Asesores comerciales

Figura 2Promedio de Visitas al Mes de un Promotor y Distribuidor.
Elaboracion: Los autores.

3.6.1.3. Factores Determinantes que Influyen en la Decision de una Adopcion.

De un total de trece (13) colegios encuestados nueve (9) de ellos dicen que el factor determinante
que influye en una decision para trabajar con una editorial es el contenido pedagdgico, dos (2)
colegios aseguran gue el descuento es un factor determinante y uno (1) menciona que el precio
del producto y otro el servicio venta y post venta que brindan las editoriales, tal como se puede
observar en la Figura 3.

Cada uno de los factores antes mencionados son muy determinantes, pero el que es mas
importante sobre todos ellos es el contenido pedagdgico, es decir; la calidad del texto y su
planteamiento curricular, de ahi que los demas factores influyen es correcto pero no son tan
determinantes como el primero.

La informacién que se obtuvo en las entrevistas también es muy importante, en ellas se observa
que las autoridades del colegio quienes toman la decision final ven muchos factores entre ellos el

precio del producto, la calidad pedagdgica de los textos, el servicio post venta y el descuento,
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encontrar una editorial que tenga todo estos factores a disposicion es muy dificil por lo general
las editoriales nacionales como editorial Holguin, Prolipa, Edinum entre otras dan un buen
precio y descuento pero la calidad pedagogica de los textos y el servicio post venta es muy
pésima por lo que las autoridades tienen una linea muy marcada de con que editorial trabajar,
esto hace que la pelea de los competidores esté bien marcada entre editorial Norma y Santillana,
el servicio post venta que brindan estas dos editoriales es muy bueno, tiene un personal altamente
calificado para temas de capacitacion, entrega oportuna de la mercaderia, de los compromisos
pactados, entre otros temas que van dentro de la negociacion todo esto va acompafiado de un

material pedagogico de excelente calidad el cual hace la diferencia entre otras editoriales.

Figura 3Factores Determinantes para la Toma de Decision.

Elaboracion: Los autores.
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3.6.1.4. Tipo de Servicio Post Venta que reciben las Instituciones.

Segun el estudio realizado en esta encuesta da como resultado que a ocho (8) de trece (13)
instituciones les agrada recibir capacitaciones para sus docentes, a cuatro (4) prefieren recibir el
acompariamiento pedagdgico durante el transcurso del afio lectivo y a una (1) la entrega oportuna
de lo acordado en la negociacion. (Figura 4)

El cuadro es muy claro, hay una gran similitud al momento de tabular la pregunta en la cual
prefieren en su gran mayoria recibir capacitaciones a los docentes, de esta manera los docentes se
benefician porque al recibir la capacitacibn mejoran o enriquecen su curriculo en dicha
capacitacion reciben un certificado por parte de la editorial.

El distrito de educacion le exige a las instituciones particulares mantener capacitados
constantemente a su personal docente, al brindar este servicio las editoriales, los colegios se
ahorran este rubro e incitan a los docentes a tener una constante necesidad de mantenerse
actualizados en todo el ambito académico.

En las entrevistas se evidencia claramente el agrado de recibir o exigir que uno de los
compromisos que adquiere la editorial con la que desee trabajar la institucion sea justamente las
jornadas de capacitacion antes y durante el afio lectivo que esté por darse asi como también el
acompafiamiento pedagogico que no es mas que el seguimiento de que el docente ponga en
practica todo lo aprendido en las capacitaciones ya antes recibidas, en el caso de no ser asi el
capacitador debe realizar un informe para que la autoridad del colegio exija una retroalimentacion

y un plan de mejora para solucionar de una manera inmediata lo que esta sucediendo con el
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docente. El tema de la entrega oportuna no es de mucha importancia en la tabulacion de esta
informacidn pero al momento de darse esto en plena camparia 0 mas aun en la comercializacion

de los textos es un factor determinante para trabajar o dejar de trabajar con dicha editorial.

Servicio post venta

\m~\‘ :
Acompafiamiento pedagdgico — 4
M
Entrega oportuna w1
.M‘“%_‘ -
Capacitaciones R —— 8

Figura 4Servicio post venta.
Elaboracion: Los autores.

3.6.1.5. Tiempo de compromiso que adquieren las Instituciones al trabajar con una

Editorial.

Segun la Figura 5 se observa que el 92% de los colegios encuestados prefieren tener
compromisos con las editoriales afio a afio es decir a corto plazo y un 8% a ningun afio esto
quiere decir que no adquiere compromiso alguno, trabajan sin pedir ni exigir nada a las

editoriales.

Las instituciones no adquieren compromisos a largo plazo, tienden a sentirse comprometidos y
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sin opciéon a cambiar de linea pedagdgica, por ello el hecho de firmar convenios a un afio,
también tomando en cuenta que afio a afio hay cambios significativos en la malla curricular que
es otros de los factores.

Segun en las entrevistas realizadas se constata que las autoridades de las instituciones Liceo
Cristiano, Jerusalén, Alborada, entre otros no les agrada mucho la idea de trabajar a muchos afios
con una sola linea pedagdgica es decir con una sola editorial, debido a que si en el primer afio de
trabajo o el material de los textos no llena sus expectativas no pueden romper el compromiso o
convenio que adquieren al momento de cerrar la negociacion y esto hace que se creen conflictos

internos entre las autoridades de la institucion.

Anos de compromiso

® Aun ano
m Dos afos

Ninguno

Figura 5Afos de Compromisos que Firma la Institucion Educativa.
Elaboracion: Los autores.

3.6.1.6. Autoridad que Toma la Decision Final de con que Editorial Trabajar.
De un total de trece (13) colegios encuestados seis (6) de ellos mencionan que la decision final de

con que editorial trabajar la toma entre el Vicerrector y Rector de las instituciones, cinco (5)
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colegios dicen que la decision esté en los jefes de areas y dos (2) mencionan que la decision final
es tomada por los duefios, gerentes propietario de cada uno de las instituciones particulares, tal
como lo muestra la Figura 6.

Por lo general en este tipo de instituciones el Rector termina siendo el duefio de la misma, por
ende la toma de decision es mejor en este nivel también teniendo en cuenta que al Vicerrector o
Rector le entregan los informes del analisis los textos de todas las editoriales que realizan los
maestros y jefes de cada area, lengua y literatura, matematica, ciencias social y ciencias naturales
de igual manera en las areas complementarias.

Analizando un poco las entrevistas casi todos llegan a una misma conclusién. Menciona que los
maestros realizan un informe el cual es entregado al jefe de area quien a su vez entrega al
Vicerrector o director de la institucién y este a su vez evalua cuales son las bondades, fortalezas y
debilidades que tiene cada texto educativo de cada editorial, esto le permitira a la persona que
tome la decision saber hacia donde se inclina la balanza es decir a que editorial prefieren mas su
grupo de docentes; cabe mencionar que hay instituciones donde las autoridades respectan mucho
la decision del maestro y dejan que él decida con que libros o editorial trabajar; asi como también
hay instituciones donde el Vicerrector, Rector o duefio de la institucién se impone y decide

trabajar con la editorial que mejor propuesta pedagogica y econémica presente.
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Figura 6Persona que Toma la Decision Final.

Elaboracion: Los autores.

3.6.1.7. Promoverla Compra de los Textos y Utiles Escolares.

Como se observa en la estadistica de la Figura 7, el 62% de las instituciones no direccionan o
promueven la compra de los textos y tiles escolares y el 38% de los colegios aseguran que si lo
hacen.

Segun el cuadro el mayor porcentaje de los colegios no direccionan o promueven la compra de
los textos y Utiles debido a que actualmente esto esta penado por la ley y puede ser una falta
grave que puede en terminar en multas y cierre del colegio, el otro porcentaje si direcciona pero
muy sutilmente sin verse involucrado, entregan un listado de tres librerias donde pueden
conseguir los textos y Utiles escolares esto si esta permitido por la ley de esta manera no corren
ningun riesgo de tener denuncia en el distrito de su sector ya que esto le traeria consecuencias a

la institucion la cual seria sujeta a inspeccion por parte del distrito de educacion zonal.
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Promueve la compra de textos y
utiles

38% M Si

B No

Figura 7Porcentaje de Instituciones que Solicitan la Compra de los textos y Utiles
Escolares.

Elaboracion: Los autores.

3.6.1.8. Nombre de los Textos en la Lista de Utiles Escolares.

La figura 8 indica claramente que nueve (9) de las trece (13) instituciones encuestadas colocan el
nombre de los textos en la lista de los Utiles escolares y tan solo cuatro (4) no lo hacen.

Al incluir los textos en la lista de Utiles escolares hace que la compra de los mismos se realice al
100%, para aquellos colegios que no lo hacen emplean otra técnica que es solicitarlos de una
manera verbal el primer dia de clases o con cupones anexados a la lista de Utiles, todas estas
técnicas dan buenos resultados unas mas que otros.

En las entrevistas realizadas los entrevistados mencionan que a pesar de usar cualquier técnica
antes mencionada el padre de familia compra los textos educativos en un gran porcentaje en el
punto de venta que direcciona la institucion asi como también hay un porcentaje minoritario que
compra o busca encontrar el texto académico en un menor precio al que esta en el punto de venta

antes mencionado.
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Figura 8lnstituciones que Incluyen Textos en la Lista de los Utiles.

Elaboracion: Los autores.

3.6.1.9. Docentes que realizan su Propio Material de Apoyo (Folletos).

Segun los datos de la Figura 9 el 92% de los docentes trabajan con textos particulares y tan solo
el 8% no lo hacen o lo hacen con su propio material (folletos).

Los datos tabulados en la encuesta revelan que la mayor parte de los colegios trabajan con textos
particulares mientras en un personaje minoritario lo hacen con folletos o su propio material
elaborado por los docentes, es un compendio de los textos de varias editoriales aunque cabe
mencionar que es muy poco probable que lo puedan hacer en toda las areas béasicas solo en las
materias que lo a meritan como matematica o ciencias sociales.

Esto pasa en las instituciones donde el que toma la decision es el docente quien define que lo
mejor es no atarse a los lineamientos de una editorial o texto en particular sino mas bien realizar
un compendio de lo mejor que tenga cada texto de diferentes editoriales es muy comun ver esto

mucho mas en el area de matematica donde el docente necesita usar varias técnicas que le
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permitan llegar al mismo resultado, teniendo en cuenta que no todos los alumnos captan de la
misma manera las explicaciones que da el docente y por eso es bueno tener este tipo de

alternativas que a la larga los lleva al mismo resultado de una manera muy particular.

Textos o folletos

8%

Figura 9Porcentaje de Docentes que Trabajan con Textos o Folletos.

Elaboracion: Los autores.

3.6.1.10. Porcentaje de Colegios que Trabajan con Varias Editoriales.

La Figura 10 revela que el 62% de los encuestados aseguran trabajar con una sola editorial
mientras que el 38% dicen que trabajan con varias editoriales a la vez.

Cuando se realizé la encuesta se descubrié que el mayor porcentaje de las instituciones trabajan
con una sola editorial las &reas basicas (lenguaje y literatura, matematica, ciencias sociales,
ciencias naturales) y las complementarias con otra editorial, muy rara vez con la misma editorial
de las areas bésicas; es decir, complementarias como inglés, computacion, dibujo, contabilidad,
etc.

Los entrevistados mencionan que es mejor tener bien definido cuales son las editoriales que tiene
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un buen material en areas béasicas y otras en el material complementario, porque la exigencia se
da solo en las areas béasicas que es donde el ministerio de educacion les exige a las editoriales
tener un aval ministerial para poder comercializar este tipo de productos, las areas
complementarias no tienen aval pero si lineamientos de estructura pedagogica que si bien es

cierto no se exige aval debe cumplir con estos pardmetros para su comercializacion.

Figura 10ElI Namero de Editoriales con las que Trabajan las Instituciones.
Elaboracion: Los autores.

3.6.2. Analisis de las Entrevistas Realizadas en la Ciudad de Milagro. (Anexo 6).

El Ing. Becker manifiesta que trabaja con la editorial LNS, la cual la escogié por su contenido
pedagdgico y porque tiene el aval del Ministerio de Educacién, pero también comenta que la
misma editorial con la que trabaja, que a comparacion de otras editoriales LNS se esta quedando
atras con las actualizaciones y que presentan ciertos errores.

También menciona que los productos de la editorial Norma son muy buenos y que en la
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actualidad no trabaja con ellos por un inconveniente en el pasado con las promociones que se le
otorgaron a otros distribuidores y que perjudicaron la venta de los libros de la institucion
educativa, por ultimo recalcé que apoya la idea del distribuidor exclusivo radicado en Milagro.
Mientras que en la entrevista con el Ing. Morocho indicé que en la actualidad trabaja con la
editorial Norma, pero para lo cual tuvieron que pasar por un proceso de aceptacion y analisis del
contenido y propuesta, el cual se basaba en analizar el contenido pedagogico, que tenga el aval
del Ministerio y la propuesta o beneficios que otorga la editorial y de todas las editoriales se
quedaron con la editorial Norma por lo que han venido trabajando ya por 3 afios consecutivos.
También menciona que le agrada la propuesta de Norma por las constantes capacitaciones a
docentes de la unidad académica, por los descuentos que le otorgan ya que estos son utilizados
para obras de la institucion, porque el contenido pedagdgico de los productos hace que los
alumnos participen en clase de lo cual el mismo Rector ha visto los resultados en los estudiantes
en clase. La opinion del Ing. Morocho con respecto a la propuesta de la implementacién del
distribuidor en Milagro positiva, le agrada la idea de la pronta respuesta a las consultas e
inquietudes y que mientras mantenga los mismos beneficios otorgados no van a cambiar de
editorial.

Aunqgue en la entrevista con la Lcda. Daniela afirma que trabaja la materia de Ciencias Naturales
de secundaria con la Editorial Norma, menciona que los productos de Norma son excelentes por
su contenido pedagdgico y por las promociones y capacitaciones que le otorgan a los docentes de
la unidad académica, como son capacitaciones de los textos y planificaciones del pensum

académico rigiéndose a lo que establece el Estado, afirmé que le gusta trabajar con Norma.
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También menciona que no trabaja con la misma editorial todos los afios y al hacer esto busca el
beneficio que dan las editoriales para la elaboracion de aulas digitales y equipos tecnolégicos, ya
que las actividades como exposiciones, ferias de ciencias, concursos, todo esto se realiza por
estos medios.

Lo que le gustd mas es la idea del distribuidor en Milagro por motivo de tiempo, ya que de esta
manera pueden atender mas rapido a las necesidades, consultas e inquietudes que se presenten
con respecto a la institucion.

En la entrevista con el padre Luis recalco que antes habia firmado un contrato con la Editorial
Océano pero para este periodo se encuentra mas inclinado por la Editorial S/M por su propuesta,
pero no afirmé si por la propuesta pedagdgica o por la propuesta econémica, entiéndase por
propuesta econdmica a algin descuento o a otorgar equipos tecnoldgicos o demas, pero cabe
mencionar que dijo “que estaba abierto a escuchar propuestas para este nuevo afo escolar”, esto
puede dar a entender que la Editorial S/M no tiene firmado un contrato con la unidad educativa.
También menciond que con la editorial que trabaja actualmente tuvo problemas de logistica por
lo cual tuvo como consecuencia molestias de parte de los padres de familia hacia la unidad
educativa; otra de las consecuencias que la unidad educativa tuvo con la editorial fue econémica
ya que al final del periodo le mencionaron un ajuste el cual se generd desde los problemas de
logistica por lo que conllevé a una mala relacion de negocios, sin mencionar las falsas promesas
como fueron los libros que le prometieron y nunca llegaron.

Se puede decir que tiene un punto a favor como editorial, ya que cuando se retinen los rectores de

colegios religiosos se han dado buenas opiniones de los productos de la Editorial Norma ya que
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se trabaja con la red de arquididcesis y dan muy buenas referencias del trabajo que se realiza, las
promesas cumplidas y la imagen que Norma proyecta con las unidades académicas y con la red

de arquididcesis, por lo cual para este periodo se puedan tomar en cuenta.
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CAPITULO 4
VIABILIDAD PARA LA INSERCION DE UN DISTRIBUIDOR DE GRUPO
EDITORIAL NORMA EN EL CANTON MILAGRO.
4.1. Resefia Histdrica de la creacion de Grupo Editorial Norma.
Mundo Editorial y Proyeccién Internacional.
La actividad impresora de la compafia y la produccion de cuadernos y materiales para la
ensefianza llevo de un modo l6gico al mundo de los libros. EI 7 de febrero de 1940, se habia
registrado la marca Norma para sus cuadernos escolares y articulos de papeleria (los cuadernos
Norma con margenes rayadas fueron toda una innovacion entre la poblacion escolar). Y era
también Iégica que Norma fuera escogida como el nombre para su casa editorial, constituida por
escritura publica el 30 de abril de 1960. Sin embargo, ya en los afios veinte se habian publicado
los primeros titulos. Asi, por ejemplo, de Alberto Carvajal, se reimprimieron algunos libros que
originalmente habia editado Araluce en Espafia: Salmos y elegias, en 1942, y Benalcazar y otros
ensayos (libro en que la revista Cromos, por cierto destacd “la nitidez en que estd impreso”, al
resefiar elogiosamente la obra en diciembre de 1954). También se publicaron obras de Mario
Carvajal: Romancero colonial de Santiago de Cali (1936) y mas tarde, Torres de clamor y
alabanza (1966). (Grupo Carvajal, 2004)
Los primeros libros de textos editados fueron los de matematicas de Juan Antonio Viedma, un
profesor espafiol de Extremadura radicado en Medellin, y un Catecismo disefiado para competir
con el monopolio que la Editorial Bedout tenia del Catecismo del Padre Astete en Medellin, y

que aparecid ya entonces con el sello Editorial de Norma.
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Inicialmente, la editorial se especializ6 en obras didactica para primaria y bachillerato y algunas
de nivel universitario o de temas complementarios a las diferentes areas. Adelantaba proyectos
para educacion primaria (por primera vez en el pais impresos a todo color) y de ciencias naturales
y matematicas para secundaria, planeados de manera cientifica, con base en cuadros de desarrollo
tematico y con la colaboracién de profesores experimentados, muchos de ellos de la Universidad
Pedagogica Nacional. También se adaptaron y tradujeron textos de editoriales extranjeras. Ya se
aspiraba a la internacionalizacion. Un informa de medidas de la década de los setenta decia lo
siguiente: “...el interés de la Editorial se proyecta mas alla de nuestras fronteras y su mayor
anhelo es que los libros puedan tener uso y aplicacion en todo en medio latinoamericano™.

Hoy el grupo y sus filiales — Kapelusz (Argentina), Ediciones Farben S.A. (Costa Rica), y
Parramon Ediciones, Editora Granica S.A. y Belacqua de Ediciones y Publicaciones, S.L.
(Espafa) — operan en trece paises latinoamericanos, en los Estados Unidos y en Espafia, el Grupo
tiene lineas especializadas en Educacion, Interés General, Manualidades, Literatura y Ensayo,
Infantil y Juvenil y obras de referencia, como diccionarios, enciclopedias, guias, atlas y otras
obras de consulta.

De la presencia de Carvajal en el mundo editorial se destaca su aporte a los bellos libros, con las
ediciones familiares de grandes obras que desde los afios sesenta y hasta hace poco obsequi6 a fin
de afio a sus clientes y amigos. También la incorporacion al catalogo de Norma de los maximos
exponentes de la literatura colombiana, con las obras de Gabriel Garcia Marquez, Premio Nobel
de Literatura, y Alvaro Mutis, Premio Principe de Asturias, ademas de otras de grandes escritores

de la literatura mundial.
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4.2. Misién y Vision de Grupo Editorial Norma.

Mision

Somos una empresa editorial con larga tradicién innovadora que aplica las competencias de sus
equipos humanos en la creacion de contenidos y servicios educativos, que contribuyen a la
construccidn de ciudadania y a la transformacion social en América Latina.

Vision

Dada nuestra firma creencia en que la educacion es un pilar fundamental del desarrollo de los
individuos y la sociedad en general, queremos contribuir a este logro:

e Siendo una empresa innovadora y transformadora que ofrece productos y servicios
educativos que satisfacen las necesidades de nuestros clientes.

e Siendo percibidos como la mejor empresa para trabajar, un espacio idéneo en el que
nuestros colaboradores puedan desarrollarse tanto personal como profesionalmente y
alcanzar bienestar.

Siendo un empresa sostenible, eficiente y socialmente responsable.

Fuente: Pagina web de Grupo Editorial Norma

4.3. Organigrama Institucional.

El organigrama jerarquico de Grupo Editorial Norma estd conformado de la manera como se lo

observa en la Figura 11.
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Figura 110rganigrama Institucional de Grupo Editorial Norma.

Fuente: Intranet del Grupo Carvajal.
Elaboracion: Los autores.

a) Comercializacion Actual.
A continuacion en la Figural2 se observa el organigrama actual de la editorial del area

comercial region costa y austro.
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Figura 120rganigrama Comercial Costa y Austro.

Fuente: Intranet del Grupo Carvajal.
Elaboracion: Los autores.
b) Comercializacion Propuesta.

En la Figura 13 se muestra el organigrama de la editorial modificado con la Inclusién del

nuevo distribuidor del cantén Milagro.
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Figura 130rganigrama Comercial Costa y Austro Propuesto

Fuente: Intranet del Grupo Carvajal.
Elaboracion: Los autores.
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4.4. Balances de Ventas, Gastos y Costos de la Editorial en el Canton Milagro del Periodo
Anterior.
En la Tabla 3 se observa claramente cual fue el ingreso por ventas los gastos y costos que
la editorial tuvo en el afio fiscal 2015 segregado del canton Milagro.
a) Global

Tabla 3Estado de Resultados de Grupo Editorial Norma, segregacion del Canton Milagro.

Grupo Editorial Norma Ecuador S.A.
Estados de Resultados
Del 1 enero al 31 de diciembre afio 2015
Ventas totales $ 91.520
(-) Costo de Ventas $ 1.266
Utilidad bruta $ 90.254
(-) Gastos $16.083.25
Utilidad Operacional ) ) $74.170.75
(-) Gastos operativo $19.600
Utilidad antes de impuestos ) ) $54.570.75
(-) Impuestos $13.782
Utilidad después de impuesto ) ) $40.788.75

Fuente: Obtenida de los archivos de Grupo Editorial Norma afio 2015
Elaboracion: Los autores.
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b. Distribucion Zonal Milagro.
En la Tabla 4 se observa la zonificacion de los clientes potenciales que el distribuidor va a
atender solo y exclusivamente en el canton Milagro.

Tabla 4Zona de Distribuidor del Cantén Milagro.

pum

LISTADO DE ES%ETEEIF.’IIENTO S EDUCATIVOS POR CIRCUITO Y DISTRITO DE LA ZOMNA 5

Nuevo Modelo de Gestion Educativa | Coordinacion General de Planificacion

Fuente: Archivo Maestro de Instituciones Educativas - AMIE, actualizado al periodo 2012-2013 inicio
H* Nombre de Institucion Total Docentes | Total Alumnos Apertura No Apertura
1 ALBERT EINSTEIN 29 492 X
2 ALPHA Q 108 ®
E] AMERICAMN HIGH SCHOOL UE Q 112 ®
4 ANTARES =] 117 X
5 CEMNTRO EDUCATIVD ALBORADA 25 468 X
5 COLEGIO JHOM DEWEY/MODERMA 18 419 X
7 EDUARDO KIMGNMAM 23 402 X
2 ELOY ALFARO =] 178 X
E] FRAMCISCANA SAMN ANTOMIO 49 1035 X
10 GARABATOS 13 207 X
11 HUELLAS DE CONOCIMIENTO 11 168 X
12 IBRAILA WOMNGSAMN DE ASANM 21 19 253 X
13 JERUSALERM 31 587 X
14 JORGE BORJA FULLER 12 602 b
15 LICEO CRISTIAMND 7 241 X
16 MODELO GABRIELA MISTRAL 10 112 X
17 MNEHEMIAS SCHOOL 21 254 X
18 HMUEWA VIDA EM CRISTO 41 T 136 =
19 PARNULITOS TRAVIESOS 1 256 ®
20 PRIMER IMPACTO 3 232 ®
21 SAMN FRAMCISCO DE MILAGRO 40 743 X
22 SAM JOSE 35 521 X
23 SANTA TERESITA DEL MIFO JESUS 16 288 X
24 SOR FRAMCISCA DE LAS LLAGAS 4 1032 ®
25 WERBO DIWVINO 107 ®

Fuente: Pagina zonal de ministerio de educacion.
Elaboracion: Los autores.

4.5. Cuadro comparativo de los Ingresos, Gastos y Costos entre un Promotor y un
Distribuidor.
El cuadro comparativo (Tabla 5) muestra claramente el ahorro de recursos econdémicos y

logisticos que la editorial obtendra al reemplazar un promotor por un distribuidor en el canton

60



Milagro.

En el caso de sueldos y salarios mas los beneficios de ley que la editorial tiene la obligacion de
pagar, es uno de los mas representativos al momento de cambiar la figura comercial debido a que
el distribuidor como tal no percibe todos estos beneficios por ser un ente independiente que para
ejercer su actividad comercial tiene su propio capital, pero al mismo tiempo se ve ligado a la
editorial por el convenio de exclusividad que debe firmar para poder promocionar el portafolio de
productos como tal.

Servicio al cliente, este valor normalmente lo asume la editorial que es por la entrega de
donaciones de equipos tecnoldgicos, suministros de oficina, obsequios por el dia del maestro,
medallas para las olimpiadas, entre otras cosas.

La logistica. En este caso la empresa asume el costo del traslado de la mercaderia desde la
bodega matriz de Editorial Norma (CDI) que esta en la ciudad de Quito hasta el canton Milagro,
en las dos figuras tanto en la del promotor como la del distribuidor la editorial cubre el valor del
traslado menos la logistica interna; es decir, que al distribuidor le llega la mercaderia a su bodega
y el asume el costo del traslado interno dentro del canton a cada punto de venta que tengan sus
clientes. Asi como también al momento de devolver la mercaderia el valor del traslado del canton
Milagro a la bodega matriz de la editorial, este es un rubro que la editorial se ahorra porque lo

asume al 100% el distribuidor segun el acuerdo comercial firmado.
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Tabla 5 Comparativo Promotor y Distribuidor.

CUADRO COMPARATIVO PROMOTOR Y DISTRIBUIDOR

Promotor Valor Distribuidor Valor
Sueldo del Promotor anual $ 1022400 | 5jeldo del Promotor anual No aplica
Décimo 4to $ 35400 | pacimo 4to No aplica
Décimo 3ero $ L1025 | bacimo 3ero No aplica
Viaticos $ 129600 |\siaticos No aplica
Comisiones $ 309900 | somisiones No aplica
Total $ 16.083.25 Total No aplica
Servicio al cliente Servicio al cliente
Donaciones y atencién al cliente $ 1960000 | ponaciones y atencién al cliente No aplica
Logistica Logistica
Fletes de mercaderia Quito - Milagro (entrega) $ 101300 | Fletes de mercaderia Quito - Milagro (entrega) $1.013,00
'(:IIDe;SZI?JiircT’;r?)rcadena Milegro - Quito ¥ 25800 Fletes de mercaderia Milagro - Quito (Devolucién) No aplica
Totales======>>>>>>>>>>> $ 36.949.25 Totales=======>>>>>>>>>>> $1.013,00

Fuente: Obtenida de los estados de resultados de Grupo Editorial Norma.

Elaboracion: Los autores.

4.6. Comparacion de la Propuesta del Distribuidor Comparado con los Balances Anteriores.

Segln se observa en la Tabla 6, el promotor en el afio 2015 vendié $91.520 délares en ocho

instituciones particulares con un descuento promedio del cuarenta por ciento (40%) en el canton

milagro con un gasto administrativo,

dando una utilidad de $55.129.

logistico, donaciones y atencion al cliente de $36.391
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Tabla 6 Venta Real Promotor Afio 2015.

VENTA REAL PROMOTOR DE LA EDITORIAL ANO 2015
Suma de Valor
Suma de % de
Institucion Venta Mon
Cantidad descuento
Nal

CENTRO EDUCATIVO ALBORADA 390 30% $ 4.087
CENTRO EDUCATIVO SANTA TERESITA DE JESUS 1330 45% $ 16.485
ESCUELA ELOY ALFARO 135 40% $ 1.296
ESCUELA HUELLITAS DEL CONOCIMIENTO 36 35% $ 702
U.E. SAN FRANCISCO DE MILAGRO 3446 45% $ 38.003
COLEGIO JHON DEWEY/MODERNA 995 38% $ 16.432
U.E. JERUSALEN 262 40% $ 3.500
CENTRO EDUCATIVO LICEO CRISTIANO DE MILAGRO 1001 45% $ 11.016
TOTALES ==============>>> 7595 40% $ 91.520

Fuente: Reporte de ventas de Editorial Norma Ecuador S.A.
Elaboracién: Los autores.

La propuesta del distribuidor como un ente que tiene su propio capital de inversion se proyecta
vender un 30% mas de lo facturado en el afio 2015 optimizando los recursos que el promotor
incurre en atender a estos clientes, con una importante cobertura y apertura de clientes nuevos
segun se observa en la Tabla 7, esto siempre y cuando minimo mantenga los clientes del afio
anterior a los cuales le vendi6 el promotor de la editorial y sacando nuevos negocios (colegios)

con un descuento promedio del 53% en 11 instituciones particulares de un total de 25.
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Tabla 7Proyeccion de Ventas de un Distribuidor Afio 2017.

PROYECCION DE VENTAS DISTRIBUIDOR ANO 2017
Suma de % de Suma de Valor
Institucion

Cantidad descuento Venta Mon Nal
CENTRO EDUCATIVO ALBORADA 315 46% $ 2.886
CENTRO EDUCATIVO SANTA TERESITA DE JESUS 1075 52% $ 12.192
ESCUELA ELOY ALFARO 270 52% $ 2435
ESCUELA HUELLITAS DEL CONOCIMIENTO 36 55% $ 702
U.E. SAN FRANCISCO DE MILAGRO 3446 52% $ 28.654
COLEGIO JHON DEWEY/MODERNA 1029 55% $ 12.357
U.E. JERUSALEN 960 55% $ 12.197
CENTRO EDUCATIVO LICEO CRISTIANO DE MILAGRO 975 52% $ 10.512
U.E. FRANCISCANA SAN ANTONIO 1635 55% $ 20.601
U.E. SAN JOSE 945 55% $ 14.920
U.E. ALBERT EINSTEIN 100 55% $ 1.800
TOTALES ==============>>> 10786 53% $ 119.256

Elaboracion: Los autores.

4.7. Modelo de Convenio de Exclusividad para Grupo Editorial Norma Elaborado por los
Autores.

CONTRATO DE DISTRIBUCION DE TEXTOS ESCOLARES

Comparecen a la celebracion del presente contrato, por una parte la Empresa Grupo Editorial
Norma S.A, representada por el Sr. XXXXXXXXXX, a quien en adelante y para efectos del presente
contrato se le denominara EL PROVEEDOR O LA EDITORIAL indistintamente; y por otra
parte la Sr. XXXXXXXXXX, con Ruc nimero XXxXXxXxXxxx a quien en adelante y para efectos de este

contrato se le denominard EL DISTRIBUIDOR O EL CLIENTE indistintamente. Los
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comparecientes libre y voluntariamente, y por convenir a sus intereses suscriben el presente
contrato, al tenor de las clausulas que preceden:
PRIMERA.- ANTECEDENTES.
a) La Empresa Grupo Editorial Norma, es una empresa constituida bajo las leyes
ecuatorianas, cuyo giro de negocio es el de impresion y venta de material educativo.
b) Que EL DISTRIBUIDOR esta interesado en la distribucion de los productos de EL
PROVEEDOR para vender los productos ofertados en su zona de actuacion.
SEGUNDA.- OBJETO.
En virtud del presente contrato el PROVEEDOR confiere la distribucion a EL CLIENTE de sus
productos observar cuadro adjunto:
En consecuencia, EL DISTRIBUIDOR promovera y comercializara los productos de EL
PROVEEDOR, para el efecto adquirira los mismos a EL PROVEEDOR, en los términos que en
este instrumento se detallan.
Por la distribucion que se confiere por el presente contrato, EL CLIENTE no podra ser
considerado, en ningun caso, como representante de EL PROVEEDOR y no podra actuar ni
comprometerse en su nombre.
EL CLIENTE actuara en todo momento en su hombre y por cuenta propia.
TERCERA.- TERMINOS Y CONDICIONES GENERALES PARA LA DISTRIBUCION
CON PRESTACION DE MEJOR ESFUERZO.
3.1 Nada en este Contrato puede entenderse en el sentido que EL PROVEEDOR esté

impedido de realizar las mismas actividades expresadas en este Contrato en forma
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directa o de contratar con terceros obligaciones similares a las aqui contratadas con
EL DISTRIBUIDOR. De igual manera, EL DISTRIBUIDOR conforme su interés, se
compromete a atender prioritariamente y con su mejor esfuerzo los requerimientos
que demande el mercado respecto de los productos determinados en el cuadro adjunto,
sin que ello implique que se encuentra bajo exclusividad.

3.2 El PROVEEDOR se obliga a gestionar y obtener, a su cargo, todas las licencias,
permisos y autorizaciones administrativas, legales, tributarias, municipales, etc. que
pudieren ser necesarias para la comercializacion de los productos.

3.3. El CLIENTE guardara confidencialidad sobre la informacién que le facilite EL
PROVEEDOR en o para la ejecucion del Contrato o que por su propia naturaleza deba
ser tratada como tal. Se excluye de la categoria de informacion confidencial toda
aquella informacién que sea divulgada por EL PROVEEDOR, aquella que haya de ser
revelada de acuerdo con las leyes o con una resolucion judicial o acto de autoridad
competente. Este deber se mantendra durante un plazo de tres afios a contar desde la
finalizacion de la distribucion.

3.4 EL PROVEEDOR respondera de la correccién y precision de los documentos que
aporte a EL CLIENTE en ejecucion del Contrato y avisara sin dilacion a EL
CLIENTE cuando detecte un error para que pueda adoptar las medidas y acciones
correctoras que estime oportunas.

3.5El CLIENTE responderd de los dafios y perjuicios que se deriven para EL

PROVEEDOR vy de las reclamaciones que pueda realizar un tercero, y que tengan su
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causa directa en errores de EL CLIENTE, o de su personal, en la ejecucion del
Contrato.

3.6 Las obligaciones establecidas para EL CLIENTE por la presente clausula seran
también de obligado cumplimiento para sus posibles empleados, colaboradores, tanto
externos como internos, y subcontratistas, por lo que EL CLIENTE respondera frente
a EL PROVEEDOR si tales obligaciones son incumplidas por tales personas.

3.7 El CLIENTE seréa responsable de la asistencia técnica y comercial de los productos
que venda tanto a usuarios finales, como a otros distribuidores o revendedores.

3.8 ElI CLIENTE debera formar a sus empleados o vendedores para realizar una adecuada
demostracién de los productos. Para aportar a los compradores toda la asistencia
necesaria, desde la eleccion del producto a la asistencia postventa, de ser el caso.

3.9 El CLIENTE no efectuard modificaciones de ningun tipo en los productos, salvo
permita por escrito de EL PROVEEDOR.

3.10 Los pedidos de los productos se realizaran por escrito, de manera fisica, via fax o
via correo electronico, indicando los productos, namero de unidades y punto de venta
donde se tenga que realizar la entrega, junto con el nombre de un encargado que
responsabilice de la recepcidn de la mercancia.

3.11 Si EL PROVEEDOR anulase un pedido por alguna causa de la clausula anterior,
se pondra en contacto con el solicitante para cambiar las condiciones y saber si son
aceptadas o no. En caso de falta de pago algin pedido, EL PROVEEDOR anulara

cualquier pedido que esté pendiente de envio al deudor. En caso de impago EL
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PROVEEDOR podra suspender la ejecucion del contrato o contratos vigentes hasta
ese momento entre las Partes.

3.12 El CLIENTE podra anular los pedidos realizados antes de que el mismo sea
preparado para su envio. Una vez solicitada por escrito la anulacion ésta sera
confirmada por escrito, via fax o via correo electrénico, por EL PROVEEDOR.

3.13 La transferencia del riesgo se efectda en el momento de entrega del pedido en la
direccion indicada en el mismo.

CUARTA.- TERMINOS Y CONDICIONES GENERALES PARA LA DISTRIBUCION.
4.1 ZONA DE DISTRIBUCION.EL DISTRIBUIDOR desarrollara su mejor esfuerzo
para atender prioritariamente la zona que solicito y acordd explotar y que consta
determinada en el cuadro adjunto (la “Zona de Distribucién”). EL DISTRIBUIDOR
concentrard sus esfuerzos de distribucion en la Zona de Distribucion con el fin de
atenderla debidamente y asegurar la adecuada provision de los Productos a las escuelas y
colegios ubicados en dicha Zona de Distribuciéon. En el supuesto que EL
DISTRIBUIDOR desee expandir su operacion a otras zonas, remitira a EL PROVEEDOR
un estudio de factibilidad donde se demuestre que la zona nueva que desea atender tiene
potencial de ventas y que se encuentra desatendida. Dicho estudio seré analizado por EL
PROVEEDOR, el que en base a la informacion que considere pertinente, podra
recomendar una nueva zona de distribucion.

Sin perjuicio de lo sefialado, EL DISTRIBUIDOR podréa atender pedidos de Productos

realizados por compradores ubicados fuera de la Zona de Distribucién.
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4.2 INFORMACION DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS: EL DISTRIBUIDOR debe
proporcionar la informacion que GRUPO EDITORIAL NORMA requiera de las
instituciones educativas que el distribuidor atiende; tales como cantidad de alumnos,
paralelos, nombres de profesores y autoridades, adopciones proyectadas y conseguidas;
para alimentar las bases de datos correspondientes y lograr asi una mejor administracion
de la promocidn de manera integral en el pais.

Para esta tarea, Grupo Editorial Norma tendrd una persona que serd la encargada de
atender y gestionar los despachos a EL DISTRIBUIDOR vy recolectar la informacion
requerida por EL PROVEEDOR vy coordinard las demds actividades a cargo de EL
PROVEEDOR, relacionadas con la ejecucién de este Contrato.

4.3.- USO DE LA IMAGEN: EL DISTRIBUIDOR debera presentarse ante sus clientes
con su propia imagen corporativa; EL DISTRIBUIDOR no esta autorizado para hacer uso
de la imagen corporativa de Grupo Editorial Norma.

4.4. BONIFICACIONES A DOCENTES: Queda prohibido cualquier manejo que
involucre bonificaciones a docentes en cualquier forma. En caso de comprobarse dicha
falta por parte del Distribuidor o cualquiera de sus dependientes, colaboradores o
empleados, EL PROVEEDOR no podra ser considerado como responsable por estos
hechos, y podra terminar el contrato de manera inmediata. En caso de terminacién
anticipada por esta causa, EL DISTRIBUIDOR debera cancelar todos los valores
pendientes de pago en forma inmediata.

4.5.- METAS DE VENTAS Y DESCUENTOS.
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Las metas de ventas por lineas para todo este territorio en la temporada costa 201x — 201x
son las siguientes:
AREAS BASICAS: xxx.000, 00 (xxxx mil, 00/100 d6lares americanos)
INGLES: xx.000, 00 (xxxx mil, 00/100 d6lares americanos)
L1J: xx.000, 00 (xxxx mil, 00/100 dolares americanos)
DICCIONARIQOS: xx.000, 00 (xxxx, mil 00/100 dolares americanos)
Total meta planteada para la temporada costa: xxx.000, 00 (xxxx setenta mil 00/100
doélares americanos) al xx de noviembre de 201x.
Si el distribuidor supera el 105% de la meta planteada (venta neta final cuando las
devoluciones totales hayan ingresado) tendra un bono del 1,5 % sobre la facturacion neta
y se realizara como nota de crédito de mayor valor cobrado (mvc). Se debe tomar en
cuenta lo siguiente:
a) El momento de hacer el célculo es hasta el 31 de agosto de 201x.
b) EIl bono solo se pagara, luego de haber cerrado la cartera total, cuyo plazo es hasta
el 31 de diciembre de 201X, sino se cumpliera con el pago de la cartera total, no se
aplicara el bono. Luego de definir el monto de venta para pago de bono, no se

aceptaran devoluciones.

Los descuentos de facturacién por linea de producto en la temporada costa 201x son los

siguientes:
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AREAS BASICAS: 55 %

LI 55 %

DICCIONARIOS 55%

INGLES 46 %

4.6.-DEVOLUCIONES.- Se aceptara hasta el 15% de devolucion de la mercaderia
facturada en el periodo del 01 de julio al 31 de agosto de 201x.

4.7.- MUESTRAS: Se entregara una muestra gratis por cada 20 unidades vendidas, las
muestras se entregaran a consignacion con el descuento de EL DISTRIBUIDOR en cada
linea. Estas muestras se liquidan al cierre de la temporada con la venta neta final
realizando el respectivo calculo; por las muestras gratis que le correspondan se otorgara
una nota de crédito a dicha facturacion y por aquellas muestras que estén fuera de dicho
calculo EL DISTRIBUIDOR tendra que pagarlas a la fecha del cierre de la temporada
escolar correspondiente.

La fecha para realizar las liquidaciones de las muestras es el 15 de agosto del presente
afo.

Temporada costa: 15 agosto 201x.

4.8.- ENTREGA DE MERCADERIA: Toda la mercaderia se entrega con su respectiva
factura de respaldo. El costo de envio de mercaderia a clientes en provincias lo asume EL
PROVEEDOR, y el costo de transporte por devolucion de esta mercaderia lo asume EL
DISTRIBUIDOR.

4.9.- INSPECCION A BODEGAS DEL DISTRIBUIDOR: EL PROVEEDOR y EL
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DISTRIBUIDOR coordinaran las fechas en las cuales se haran inspecciones rotativas en
la bodega para confirmar el inventario entregado a EL DISTRIBUIDOR, asi como el
adecuado y buen manejo del almacenamiento de la mercaderia entregada por EL
PROVEEDOR.

En esta inspeccion se realizara la respectiva evaluacion, registro de actas y sugerencias de
acciones para mejoras con el fin de preservar el inventario en buen estado y con las
seguridades respectivas. El incumplimiento a estas acciones es causal de terminacion del
contrato de distribucion.

4.10.-CUPO DE CREDITO: Para el cumplimiento del objeto del presente contrato, EL
PROVEEDOR otorga a EL DISTRIBUIDOR un cupo de crédito por el valor del
presupuesto total de la temporada mas un 20%.

4.11.- PLAZO DE PAGO: EL PROVEEDOR confiere el siguiente plazo de pago a EL
CLIENTE:

Temporada escolar costa: Compras enero- mayo, pagos abril 10%, mayo 30%, junio 30%,
julio 10% y en el mes de agosto pago total de la deuda. Las compras seran realizadas con
un crédito de Temporada costa, esto es con fecha de vencimiento al 15 de agosto del afio
del 201x.

Tanto el cupo de crédito como los plazos de pago podran variar a discrecion de EL
PROVEEDOR vy seran notificados por escrito a EL DISTRIBUIDOR con un tiempo no

menor a 30 dias.

72



QUINTA.-PRECIOS.

Sobre la lista de precios adjunta hay un descuento para cada linea de productos, EL
DISTRIBUIDOR podra vender en el rango entre el precio maximo (PVP) y el precio minimo, no
deben existir negocios ni transacciones comerciales por encima del precio de venta al publico
establecido. Cuadro adjunto.

Los cambios en las listas de precios seran informados a EL DISTRIBUIDOR en un tiempo no
menor a 30 dias.

SEXTA.-PLAZO.

El plazo de duracidon del presente contrato vence el 15 de agosto del 201x.

Para el caso de que una de las partes no decidiere renovar el plazo pactado, debera cumplir con
todas las obligaciones del emanadas del presente contrato. Si no se cumplen las obligaciones
contractuales generara el derecho a la indemnizacion de los dafios y perjuicios causados.
SEPTIMA.- OBLIGACIONES DE LAS PARTES.

7.1. EI PROVEEDOR se compromete a:

7.1.1 Entregar las muestras correspondientes al inicio de la temporada, de acuerdo a la
proyeccion que EL DISTRIBUIDOR realice, para lo cual EL PROVEEDOR tendra un

plazo de 45 dias para despachar las muestras correspondientes.

7.1.2 Colaborar con las capacitaciones a los colegios que EL DISTRIBUIDOR atienda,

apoyando  con los capacitadores internos que EL PROVEEDOR tiene, previa
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planificacion y disposicion de la agenda de los consultores; para lo cual la persona
encargada de mediar y comprometer este recurso es el Jefe de promocidn tanto en costa
como en costa. Todos los gastos de traslado, alimentacion y hospedaje corren por cuenta

de EL DISTRIBUIDOR.

7.1.3 Capacitar a las personas que EL DISTRIBUIDOR considere necesario tanto en el
manejo de los textos de EL PROVEEDOR como en los temas pedag6gicos necesarios

para reforzar y mejorar la promocion en los colegios.

7.1.4 Invitar y hacer participe a EL DISTRIBUIDOR de todos los eventos y materiales de
mercadeo que estime conveniente y que permita afianzar la marca Norma en el mercado

educativo.

7.1.5 Despachar y entregar los pedidos que efectle EL DISTRIBUIDOR, dentro del cupo

de crédito concedido.

7.2.- EL DISTRIBUIDOR se compromete a:

7.2.1 Cumplir a cabalidad con las obligaciones contraidas en el presente contrato.

7.2.2 Entregar a EL PROVEEDOR la informacion que le sea requerida.
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7.2.3 Pagar los productos adquiridos a EL PROVEEDOR dentro de los plazos

establecidos y convenidos entre las partes.

OCTAVA.- TERMINACION ANTICIPADA DEL CONTRATO.

En caso de incumplimiento de las obligaciones previstas en el presente Contrato por una de las
Partes, la otra Parte podra dar por terminado el Contrato en forma inmediata y sin lugar a pago o
indemnizacién alguna, en caso de que notificada la parte incumplida, no superare tal
incumplimiento dentro de los quince (15) dias siguientes a dicha notificacion. Especialmente son

causas para terminacion anticipada del Contrato por parte de EL PROVEEDOR, las siguientes:

a. El incumplimiento de las metas de venta pactados en virtud de este Contrato.

b. La mora reiterada por parte de EL DISTRIBUIDOR en el pago de sus deudas para
con EL PROVEEDOR.

C. El ser EL DISTRIBUIDOR objeto de procesos de quiebra, suspension de pago,
concordato, concurso de acreedores o cualquier otro que limite la disposicion de
sus bienes o la iniciacion de acciones legales en su contra por parte de EL
PROVEEDOR.

Especialmente son causas para terminacion anticipada del Contrato por parte de EL

DISTRIBUIDOR, las siguientes:
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a. El incumplimiento reiterado de los plazos para entrega de Producto.

b. El ser EL PROVEEDOR objeto de procesos de quiebra, suspension de pago,
concordato, concurso de acreedores o cualquier otro que limite la disposicion de sus
bienes o la iniciacion de acciones legales en su contra por parte de EL

DISTRIBUIDOR.

Sin perjuicio de lo determinado en esta clausula, EL PROVEEDOR podréa terminar el Contrato
en cualquier momento y sin necesidad de expresar la causa para hacerlo, mediante notificacion

dirigida a EL DISTRIBUIDOR con por lo menos treinta (30) dias de anticipacion.

En caso de terminacion del Contrato, por cualquier causa, EL PROVEEDOR podra adquirir los
Productos que se encuentren en poder de EL DISTRIBUIDOR, al mismo precio de venta de la

ultima factura de suministro del respectivo Producto.

Terminado el Contrato por cualquier causa se procedera a su liquidacion econémica. En el
evento de que se establezcan diferencias o saldos a favor de alguna de las Partes, la Parte deudora
se obliga a pagarlos en forma inmediata, sin perjuicio del derecho de la Parte acreedora para
ejercer las acciones pertinentes

NOVENA.- GARANTIA DE FIEL CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO.

Para garantizar el fiel cumplimiento del presente contrato, EL DISTRIBUIDOR se obliga para

con EL PROVEEDOR a entregar las siguientes garantias:
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GARANTIAS PRENDARIAS: 15% del cupo aprobado de crédito, deben ser Bienes, Bienes
Inmuebles Tangibles, respaldados por el documento correspondiente.

LETRA DE CAMBIO: 85% del cupo aprobado de crédito, respaldado por el documento
legalizado, correspondiente.

DECIMA.- PROPIEDAD INTELECTUAL E INDUSTRIAL.

El PROVEEDOR garantiza a EL DISTRIBUIDOR que todos los PRODUCTOS que suministra
son originales, y no vulneran ninguna ley, derecho o interés de tercero alguno, en especial los
referidos a propiedad industrial e intelectual y que cuenta con las correspondientes licencias y
registros.

UNDECIMA.- NOTIFICACIONES.

Las notificaciones que se realicen las Partes deberan realizarse por escrito, de manera fisica, via
fax o via correo electronico.

DUODECIMA.- CONFIDENCIALIDAD Y PROPIEDAD INTELECTUAL.

e EI DISTRIBUIDOR se obliga a guardar absoluta y total confidencialidad en cuanto a la
informacion considerada confidencial, conforme el presente contrato. Esta
confidencialidad debera guardarse inclusive, posteriormente a la culminacion del presente

contrato, y de manera indefinida, bajo sanciones de ley.

e Para efectos del presente contrato, se considera informacion confidencial toda

informacién administrativa, seguridad fisica, métodos y técnicas de trabajo,
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procedimientos, politicas de trabajo o informatica de NORMA y de su personal,
informacién relacionada con procesos de seleccion y contratacion con contrapartes y
personal, informaciéon financiera o contable excepto aquella relacionada con las
contrapartes, y cualquier tipo de informacion sefialada por la Contratante con caracter de
confidencial que llegare a conocimiento de EL DISTRIBUIDOR. o sus colaboradores o

subordinados (trabajadores) en la prestacion de sus servicios a NORMA.

La entrega, manejo y custodia de la informacion considerada confidencial, conforme la

clausula anterior, se hara de acuerdo a los siguientes términos:

La informacion se mantendrd en absoluta reserva y bajo ningin concepto podra

ser divulgada a persona natural o juridica alguna, salvo autorizacion expresa de NORMA.

La alegacion de que la informacidn considerada confidencial llegare a conocimiento de
EL DISTRIBUIDOR por un medio distinto e independiente a la Contratante no la exime
de su responsabilidad de guardar la confidencialidad. En cualquier caso, la prueba de tal

alegacion seré obligacion de EL DISTRIBUIDOR.

EL DISTRIBUIDOR empleard todos los medios necesarios para que la informacion
confidencial sea manejada con cautela, por lo cual se obliga a la custodia sigilosa de dicha

informacidn, utilizandola exclusivamente para las actividades de este contrato
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e En caso de incumplimiento a la confidencialidad antes referida EL DISTRIBUIDOR
pagara a la contratante por los dafios y perjuicios derivados del incumplimiento del

presente contrato, en caso de darse.

DECIMA TERCERA.- SOLUCION DE CONTROVERSIAS.

En caso de cualquier controversia que surja del presente contrato, las partes renuncian fuero y
domicilio y se someten a la decision de un Tribunal Arbitral de la C&mara de Comercio de Quito.
El Tribunal Arbitral, que fallara en Derecho, en un término no mayor a 90 dias improrrogables,
desde su declaratoria de competencia; tendra ademas la facultad de ejecutar medidas cautelares.
Las partes no podrdn modificar su demanda, reconvencion o contestacion a cualquier de éstas.
Una vez sorteados los arbitros, y dentro de la misma diligencia, se les comunicara de su
designacion por cualquier medio, a fin de obtener su aceptacion o, en caso de no aceptar el cargo,

realizar el nuevo sorteo inmediatamente, siguiendo el mismo procedimiento de notificacion.

Para cualquier notificacion, comunicacion o citacion, las partes fijan los siguientes domicilios
fisicos como electrénicos, luego de lo cual se entendera que la comunicacién, notificacion y/o

citacion se ha consumado.

EL DISTRIBUIDOR:
E-mail: xxxxxxxxxx@gmail.com
Telf.: 09XXXXXXXX

Direccion: X000 XXOXXXXXXXX
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NORMA

E-mail: xxxxxxxxxx@carvajal.com

Telf.: 09XXXXXXXX

Direccion: Quito, Av. Isaac Albéniz E3 — 154 y Mozart, Sector El Inca.

DECIMA CUARTA.- MODIFICACIONES.

Cualquier modificacion, adicion o supresion en las caracteristicas del servicio se efectuara
solamente por escrito y con la aprobacion de NORMA y EL DISTRIBUIDOR Yy se entiende que
si dichos cambios llegasen a ocurrir, correran nuevos plazos y costos a ser aplicados
exclusivamente desde el momento que estos se hayan acordado.

Las partes pactarén las obligaciones modificatorias en un contrato complementario en el cual
determinaran el objeto, plazos, montos y demaés obligaciones que deban ser consideradas.

Las partes aceptan el total contenido del presente contrato y para constancia de lo estipulado,
firman en dos ejemplares de igual tenor y valor, en la ciudad de Quito, al xx dia del mes de

XXXXXX de 201x.

XXXXKXXXXKX XXXKXXXXKXX XXXXXXXXKX XXXKXXXXKXX
Jefe de Operaciones Distribuidor

XHXXXXXXXKX XXXXXXXKXX XHXXXKXXXXKX XXXXXXXKXX

Gerente de Promocion Coordinador de Promocion
XXXXKXXXXXX XXXXXXXKXX XXXXXXXXXX XXXXXXXKXX
Administradora de Canales y Distribuidores Jefa de Mercadeo

Grupo Editorial Norma Ecuador S.A Grupo Editorial Norma Ecuador S.A
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LISTA DE PRODUCTOS

DESCUENTO PRECIO
CcODIGO TEXTOS SECCION PVP 2015 A A

DISTRIBUIDOR DISTRIBUIDOR

XXXXX | PRODUCTOS DE INGLES Primaria XX, XX 46% XX, XX
XXXXX | PRODUCTOS DE INGLES Primaria XX, XX 46% XX, XX
XXXXX | PRODUCTOS DE INGLES Secundaria XX, XX 46% XX, XX
XXXXX | PRODUCTOS DE INGLES Secundaria XX, XX 46% XX, XX
XXXXX | PRODUCTOS DE INGLES | Bachillerato XX, XX 46% XX, XX
XXXXX | PRODUCTOS DE INGLES | Bachillerato XX, XX 46% XX, XX
XXXXX TEXTOS ESPANOL Primaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX TEXTOS ESPANOL Primaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX TEXTOS ESPANOL Secundaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX TEXTOS ESPANOL Secundaria XX XX 55% XX, XX
XXXXX TEXTOS ESPANOL Bachillerato XX, XX 55% XX, XX
XXXXX TEXTOS ESPANOL Bachillerato XX, XX 55% XX, XX
XXXXX L1 Primaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX L1 Primaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX LIJ Secundaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX L1 Secundaria XX, XX 55% XX, XX
XXXXX Ll Bachillerato XX, XX 55% XX, XX
XXXXX L1 Bachillerato XX, XX 55% XX, XX
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4.8. Estrategia Comercial

4.8.1. Plan Estratégico Marketing.

Para desarrollar una estrategia de marketing que pueda ser favorable para Grupo Editorial Norma
hay tomar en cuenta el analisis FODA (Tabla 8) en donde las fortalezas se las pueda optimizar y
sacar el mayor provecho posible, las debilidades deben ser fortalecidas para que no sea una
carga, las oportunidades saberlas aprovechar para junto con las fortalezas lograr todo lo
planificado y las amenazas saberlas identificar a tiempo para poder tomar accion contra ellas y
que no se fortalezcan con las debilidades, con las oportunidades y fortalezas se puede lograr una
fuerte estrategia de marketing, asi lo demuestra la Tabla 9 donde se encuentran los factores
internos, la Tabla 10 los factores externos los cuales no son controlados por la empresa, pero si
son identificados a tiempo se puede llevar a cabo una estrategia de marketing que no afecte a la
empresa Yy asi poder tomar una decision de crecer, conservar o cosechar tal como lo demuestra la

Tabla 11.
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Tabla 8Anélisis FODA Grupo Editorial Norma.

Grupo Editorial Norma

Internos

Fortalezas

Debilidades

Cubrir mayor sector del
mercado meta.

Optimizacion de recursos
econémicos.

Posicionamiento de la Marca

Distribuidor se limita en
los descuentos.
Impuntualidad de los
pagos del distribuidor

Ser uno de los
primeros en
establecerse como
distribuidor.
Crecimiento en el
mercado meta.

Cubrir mayor parte del
territorio nacional.
Mejorar la atencién al
cliente.

Oportunidades

Externos

Se responde con mayor
rapidez las inquietudes de los
clientes.

Mayor conocimiento de las
actividades economicas en el
que se maneja el mercado
meta.

Expansion en la participacion
de mercado.

Crecimiento en las ventas.

Capacitar al distribuidor
para aprovechar las
ventajas de radicarse en
Milagro.

Plantear el mejor plan de
cobros de cartera.

Capacitar al distribuidor
para una mejor atencion al
clientes

Falta de compromiso
del distribuidor.
Mala administracion
de las unidades
académicas.
Factores politicos.

Amenazas

Previa reunion con las
autoridades de la institucion
académica para analizar la
situacién economica.

Distribuidor pierda
mercaderia y no pueda
cubrir el valor de la
cartera. Desastres
naturales.

Elaboracion: Los autores.
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Tabla 9 Matriz Estrategias de Factores Internos.

MATRIZ EFI
FORTALEZAS PESOS |POND. RANGO |TOTAL
F1 Captacion 0,1666667 0,2 2 0,4
F2 Optimizacion 0,1666667 0,2 3 0,6
F3 Ventaja Competitiva 0,1666667 0,2 2 0,4
F4 Logistica 0,1666667 0,15 4 0,6
DEBILIDADES
Limitada
D1 Comercializacion 0,1666667 0,15 4 0,6
D2 Impuntualidad Pagos | 0,1666667 0,05 2 0,1
1 1 2,7
Elaboracion: Los autores.
Tabla 10 Matriz Estrategias de Factores Externos.
MATRIZ EFE
OPORTUNIDADES PESOS POND. RANGO |TOTAL
o1 Expansién Mercado 0,16666667 0,15 2 0,3
02 Servicio al Cliente 0,16666667 0,3 4 1,2
03 Reduccion Quejas 0,16666667 0,25 2 0,5
AMENAZAS
Al Falta Compromiso 0,16666667 0,1 3 0,3
Administracion
A2 Académica 0,16666667 0,1 2 0,2
A3 Factores Politicos 0,16666667 0,1 1 0,1
1 1 2,6

Elaboracion: Los autores.




Tabla 11Matriz Factores Internos y Externos.

MATRIZ
IE EFI
Sélido Promedio Débil
4 3 2 1
Alto
EFE Medio
Bajo

Crecery
Construir

Cosechar o
Desinvertir

Elaboracion: Los autores.

4.8.1.1. Objetivo Estratégico.

Poder tener mayores ingresos ya sea que se facture la misma cantidad del periodo anterior o por
ende gue se proyecte un incremento del 30% en las ventas por estar radicado en dicho cantén, por
lo que la editorial obtendra mayor rentabilidad y un mejor margen de ganancia con respecto al
periodo anterior como se pudo apreciar en la Tabla 7 debido al ya no asumir los gatos del
promotor la empresa en sueldos y salarios, comisiones, utilidades viaticos y todos los beneficios
de ley, esto permitiria reducir el margen de inversion manteniendo el mismo volumen de ventas o

superando levemente un incremento como el antes de mencionado.
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También mejorar el posicionamiento de la marca con una presencia constante y mas
personalizada gracias a su radicacion dentro del canton, esto le va a permitir dar un servicio al
cliente y post venta que es lo que el cliente desea de una editorial muy independiente de la
calidad pedagogica de los textos y libros del portafolio de productos de la empresa en cada una de
las lineas.

De dar buenos resultados esta propuesta la empresa decidira si lo replicara con mayor intensidad
en los diferentes puntos donde ya estan atendiendo los demas distribuidores dentro del territorio
Ecuatoriano.

4.8.1.2. Linea Estratégica.

Como linea estratégica que se aplicara en este proyecto esta muy destacada la operativa ya que
busca alinear los componentes de cualquier organizacién legalmente constituida como son

recursos, procesos y personas enfocados asia la direccidn estratégica y corporativa.

Recursos.- La manera de alinear los procesos es trabajando en una misma direccién optimizando
los recursos, procesos y procesos como el talento humano que es mas importante en este proyecto
varias vez se hace referencia muchas veces es la optimizacion del recurso humano al eliminar el
cargo del promotor viajero.

Procesos.- Como toda estrategia de negocios lo méas importante es respetar los procesos, llevar
un orden para lograr los objetivos trazados y tener los mejores resultados, teniendo muy claro
los valores, mision y vision de la empresa.

Talento Humano.- Lo mas importante tener las personas adecuadas para cada una de las

funciones.
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Cuando se mantengan alineados cada uno de estos puntos cualquier estrategia de negocio en
cualquier empresa no solo editorial va a obtener buenos resultados en el mercado.

4.8.1.3. Estrategias

Como se puede apreciar en la Figura 14 se hace referencia a las 5P para un plan estratégico de
marketing en el cual la editorial las propone por lo que en estas 5P basa su negociacion frente a
las editoriales y las instituciones académicas, siendo asi las idoneas para establecer las relaciones

frente al contrato que se expone.

Producto
Promocion i Propuesta
Plan
.~ | Estratégico | .~
| U de :
. Marketing /
Plaza | Precio

Figura 14Las Cinco P para el Plan Estratégico de Marketing

Tomado de: Libro de Estrategias de Marketing
Elaboracion: Los autores.
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PRODUCTO

Es el instrumento de mayor realce de toda empresa y en este caso en Editorial Norma no es la
excepcion una de las fortalezas que esta empresa tiene dentro del mercado ecuatoriano es su alta
calidad pedagdgica que le ha permitido mantenerse y aperturar nuevos negocios dentro del

segmento de mercado meta.

PRECIO

El PVP de los productos del portafolio de la empresa es muy competitivo entre otras editoriales
del mercado, esto permite entregarle al consumidor fina un buen libro o texto educativo de buena
calidad a un precio accesible para toda clase de publico dentro del segmento de mercado en el

cual compite la editorial.

PLAZA

El mercado meta de Grupo Editorial Norma esta bien definido, los libro y textos estan dirigidos a
los instituciones particulares del territorio Ecuatoriano, el segmento de mercado puede ser muy
competitivo pero la calidad de los libros y textos le permite captar la mayor parte del mercado

meta.

PROMOCION
Esta campafia se la realiza con las muestras y atencién a clientes que la empresa le entrega a los

promotores y distribuidores para sacar la mayor cantidad de adopciones posibles, esta promocion
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tiene un periodo muy corto asi que se tiene que ser precisos y conciso al momento de ejercer la
promocion del producto.

Las promociones por lo general se dan en productos de baja rotacion a los cuales se les otorga
mayor porcentaje de descuento para los clientes, Editorial Norma como toda editorial tiene
productos para todo tipo de instituciones particulares las de target alto y bajo del segmento del

mercado asignado.

PROPUESTA

La negociacion de los textos primero se indaga la plaza comercial en la se quiere ingresar para
después citar a los rectores encargados de las instituciones académicas, para luego promocionar
el producto entregando una guia la cual los docentes analizan y si los resultados son favorables se
entrega una propuesta comercial en la que se detallan los precios de los textos, las capacitaciones
a los docentes previo y durante el periodo escolar y los descuentos basados en el acuerdo verbal
previo al acuerdo escrito para dar asi el inicio de una relacion comercial. Mantener una buena
relacién comercial conlleva a ambas partes cumplir con lo estipulado en el contrato, ya sea que la
institucion no se atrase con los pago o que el distribuidor cumpla con los periodos de entrega y
capacitacion de los docentes no habria ningin motivo por el cual se rompa la relacién, ya que
esto podria ayudar al siguiente afio a entablar nuevamente una relacion comercial; pero no por el
hecho de cumplir con todas las estipulaciones del contrato quiere decir que el siguiente afio la
institucion académica va a estar con la misma editorial ya que esto depende del contenido

pedagdgico, promocidn, propuesta, precio que mas se acople a las necesidades de la institucion
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con la que se trata de negociar.

4.8.2. Tiempo y Costo.

Segun el estudio de mercado realizado el periodo en el cual esta estrategia comercial va a llevarse
a cabo es de noviembre del 2016 a abril del 2017, el costo de inversion va a depender
exclusivamente del distribuidor, él va a trabajar con su propio capital y para Grupo Editorial
Norma va a tener un costo minimo, la editorial se encarga de facturarle al distribuidor y el
distribuidor se encarga de pagar la cartera segiin como se estipula en el contrato de exclusividad.
El costo de las muestras y fletes de entrega lo asume la editorial por el mismo hecho de que la
figura de distribuidor es netamente comercial.

4.8.3. Responsables.

Los responsables de que esta estrategia se lleve a cabo es el administrador de distribuidores y
canales, quien es la persona que realiza la parte administrativa como consignar las muestras
entregar, pasar pedidos, ingresar y mantener actualizada la proyeccion de las ventas entre otras
cosas del distribuidor dentro de la empresa custodiado por su jefe inmediato el coordinador de
promocion quien es el que lidera la parte comercial de supervision el cual es que respete el
territorio asignado, que cumpla con los compromisos que adquiere con los clientes y vele por la
imagen de la empresa.

4.9. Analisis de viabilidad de la insercién de un distribuidor en el cantén Milagro.

Una de las razones mas importantes del porqué es viable establecer un distribuidor en el canton
Milagro es el ahorro que la empresa va a obtener en sueldos, comisiones y beneficios de ley que

estan por los $16.083,25 como se observo en la Tabla 5 asi como también el valor de servicio al
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cliente como son las donaciones y atencion al cliente como tal que son gastos que se incurren en
el transcurso del afio lectivo el cual fue de $19.600 el afio 2015, la optimizacion de los recursos
logisticos es otro de los beneficios que la empresa adquiriria al momento de aplicar esta figura
comercial.

Es importante aclarar que en el afio 2015 el promotor de la editorial vendi6é $91.520 do6lares como
se observa en la Tabla 6 con un alto gasto y costo de rentabilidad para la empresa, la idea es
crecer en un 30% en las ventas; es decir, hacer el 130% en relacion al afio anterior, esto es
asequible porqué para lograr esto tendria que cubrir tres colegios méas obteniendo una facturacion
de $119.256 segun se aprecia en la Tabla 7 sacrificando un descuento promedio del 53% en el
portafolio de productos que Grupo Editorial Norma tiene en relacion al 40% de descuento

promedio que otorgo el promotor.
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Tabla 12Plan de acci

on.

PLAN DE ACCION

Linea Estratégica

Cubrir mayor plaza promocionando el producto para lograr mayores ventas

Plan de Accién

Establecer un distribuidor exclusivo en la ciudad de Milagro

Fecha QIe . Periodo escolar costa 2016-2017
Actualizacion
Objetivo Ahorro total de los viaticos de promotor

Responsable

Administrador de distribuidores y canales

Cronogramas

Acciones a Medio de Indicador de
o ] Presupuesto Involucrados e . .y
Desarrollar Fecha Inicio | Fecha Final Verificacion Medicion
Acuerdos de
exclusividad, de
Establecer acuerdos | 1150016 | 31/10/2016 0 2 Verbal recaudo,
con el distribuidor. promocion, pase
de pedido,
negociacion.
Firma del contrato. | 01/11/2016 30/07/2017 0 2 Notarizacion Un contrato
notariado

Elaboracion: Los autores.
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CONCLUSIONES.

El estudio de viabilidad del presente proyecto tiene como objetivo validar en forma positiva la
insercion de un distribuidor en el cantén Milagro, permitié recopilar abundante informacion la

misma que permite obtener las siguientes conclusiones:

De acuerdo a las encuestas y entrevistas realizadas en el canton Milagro se puede concluir que el
segmento del mercado es muy importante y no esta cubierto al 100% lo cual permite ver a futuro
un alto incremento en las ventas a un bajo costo con esta figura comercial de un distribuidor con

exclusividad para Grupo Editorial Norma.

La aceptacion del portafolio de productos de la editorial es muy competitiva en relacién a otras
editoriales, no es lo mismo ser distribuidor de Editorial Norma que tiene un posicionamiento de
la marca en el mercado meta que promocionar libros y textos de una editorial nueva o de menos

target.

El proyecto se realizé en un escenario muy por debajo de lo esperado, el analisis de la proyeccion
de las ventas para el distribuidor le permite cumplir con las metas establecidas tan solo con la
captacion de tres nuevos clientes de un total de veinticinco.

También se concluye que la editorial se ahorra recursos econémico, humano y logistico al no
contar con un promotor enrolado para la empresa ya que el distribuidor es una persona natural

que tiene su propio capital de inversion para realizar su actividad economica dentro del mercado
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meta ya asignado.

Los clientes son uno de los mas beneficiados por el mismo hecho que va a tener muy de cerca al
distribuidor para reaccionar en cualquier eventualidad o necesidad que tenga durante el afio
lectivo, de este manera la editorial reduce sus trdmites administrativos y logisticos por que quien
se va a encargar de la entrega de la mercaderia es el distribuidor, de la misma manera el recaudo

y entrega de donaciones y atencion al cliente.

Con la insercion de un distribuidor en el canton Milagro con contrato firmado de exclusividad,
Grupo Editorial Norma realiza una alianza estratégica para mejorar la cobertura, captacion y
posicionamiento de la marca dentro de este mercado meta, transmitiendo los valores corporativo
y el anhelo de ser la empresa editorial con mayor participacion de mercado dentro del territorio

ecuatoriano.

El riesgo de inversion lo asume el distribuidor, la empresa como tal economiza el puesto del
promotor viajero teniendo una mejor inversion al tener un distribuidor con sede en el canton
Milagro, esto es una de las acciones o figura comercial que le va a dar mayor rentabilidad a un
bajo costo de inversidn ya que esta persona ejerce su actividad comercial con su propio capital y
de una amera minimiza el riesgo de pérdida para la editorial el Unico valor del cual no se va a
librar la editorial es el flete de entrega a la bodega del distribuidor. De alli, el distribuidor
asignara los libros a cada punto de venta de los colegios que adopten los productos del portafolio,

la entrega él la debe hacer contando libro a libro y de igual manera al momento de la devolucion.
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Las muestras seran consignadas al distribuidor para que el realice la promocion de la temporada y
saque las adopciones luego al final de la temporada se las liquidara tomando en cuenta que de
cada 30 textos vendidos la empresa le reconoce una (1) muestra totalmente gratis, la misma que
es entregada al docente de cada colegio para que pueda realizar su planificacion anual y a su vez
trabajar su clase como materia de apoyo, si el distribuidor vende mas unidades de las muestras
entregadas al final de la temporada la editorial le reconocera una nota de credito por el excedente

de unidades optimizadas.

Se concluye que la ganancia del distribuidor la obtendra al finalizar la temporada cuando el alla
pagado toda la cartera a la editorial y cumplido con los compromisos adquiridos a los clientes,
dicha inversion dependera mucho el descuento asignado al cliente versus el que la editorial le

otorga al distribuidor.

Segun lo expuesto en este proyecto se observa que actualmente en el segmento del mercado, al
cual esta dirigido este estudio de viabilidad, hay ya dos distribuidores el primero que representa a
Editorial Holguin y el otro a Editorial S/M, la particularidad entre estos distribuidores y el que se
propone para grupo Editorial Norma es que él distribuidor antes mencionado se va a radicar en la
canton de Milagro mientras que los que los anteriores se radican en Guayaquil y tienen la
obligacion de viajar constantemente de para realizar la visita a los clientes, incurriendo ya en un

gasto adicional al que distribuidor de Grupo Norma.
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RECOMENDACIONES

El estudio de viabilidad del presente proyecto dispone de las siguientes recomendaciones para

una mejora continua de sus actividades:

Se recomienda una constante actualizacion del distribuidor para que conozca toda la linea de
productos de la editorial, a lo largo y ancho de la cartera para que pueda realizar una excelente
negociacion frente a las instituciones educativas y a su vez pueda ofertar y realizar una mejor

venta la cual es rentable para ambas parte, tanto para el distribuidor como para la editorial.

Se recomienda que aparte de los descuentos que se le otorga al distribuidor, se realicen paquetes

promocionales en los cuales la empresa no se vea afectada en su promocion.

Se recomienda establecer porcentajes de castigo sobre la recuperacion de la cartera que no se

cumplan en los tiempos estipulados.

Se recomienda que la editorial se mantenga actualizada con los temas mas relevantes para asi

sobresalir en el contenido pedagdgico segun las condiciones del estado.

Se recomienda que la editorial mantenga una constante actualizacion en los temas de capacitacion

hacia los docentes con los instrumentos tecnologicos que ayude a su comprension y que a Su vez
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aumente el nimero de capacitaciones anuales.

Se recomienda que para las capacitaciones se calculen el nimero correctos de invitados para

evitar malos entendidos o inconvenientes.

Se recomienda a la empresa realizar un estudio de viabilidad similar para los cantones principales
de las diferentes provincias del pais con un poder adquisitivo favorable, lo cual es beneficioso
para el Distribuidor y la Editorial, como ciudad principal para el siguiente estudio de viabilidad

debe ser considerada la ciudad de Cuenca.
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Inadecuado sistema de comercializacion en el sector de Milagro

Fe-

Baja rentabilidad de la actividad

. . Baja el nivel d Desventaja frent .
comercial que se realiza en el da suel de Esventaga En F Problemas de logistica.
. . ventas. a la competencia.
canton Milagro.
A N M i =,
A
& | N

Gasto excesivo
en el pago de
viaticos al
asesor
comercial para
ejercer su
actividad
laboral.

Inexistencia de
un distribuidor
que agilite 1a
adquisicion de
los textos.

Libros gratuitos
para las
nstituciones
educativas fisco-
misionales.

Desconocimientos
de las
competencias
nacionales e
internacionales.

Tiempo tardio de | Variacion
llegada de los textos| de tempo
desde el origen de |de entrega
pedido hasta la segin
entrega de los factores
HSMos. externos.

Elaboracion: Los autores.
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Anexo 2Cuadro de consistencia.

Tema Problema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
Analizar los
factores que inciden
en posicionar un
o Contar con un
) distribuidor con o
¢Cémo o distribuidor
) exclusividad de )
influye en la o exclusivo de
o Grupo Editorial o
distribucion | Grupo Editorial )
) Norma en el canton X:(dependiente):
Estudio de de los ) Norma en el B
o Milagro que o Reduccidn de costos y .
viabilidad para la | productos la . canton Milagro La metodologia
. » ) y optimice los o gastos de la empresa. ]
implementacion de | insercion de que optimice . ) que se aplica es
o recursos Y:(independiente): ]
un distribuidor de [un o los recursos . o de tipo
o o econémicos y . Estudio de viabilidad o
Grupo Editorial distribuidor o econdémicos y ) B descriptiva -
logisticos de la o para la insercion de i
Normaen el de Grupo logisticos de la o analitica.
o o empresa, logrando un distribuidor en el
canton Milagro. Editorial empresa i )
una mayor canton Milagro.
Norma en el logrando una
] cobertura y
canton L mayor
. participacion en el .
Milagro? rentabilidad a

mercado al brindar
un servicio mas
personalizado a los
clientes.

un bajo costo.

Elaboracion: Los autores.
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Anexo 3Estado del arte.

gestion comercial

y logistica

Paz

que el autor tiene la
experiencia de trabajar varios

anos en esta area.

Afio de i )
Tema Autor L Metodologia Referencia
publicacion
El autor del libro se expresa
segln la metodologia analitica
El plan de ) - descriptiva, ya que se enfoca
o 3 Joan Rojas ) y .
viabilidad (guia Graell en informacion, analisis y http://www.tagusbooks.co
. raell'y . . . .
practica para su Salvad 2010 diagnosticos realizados; con el | m/leer?li=1&isbn=978849
alvador
elaboracion y ] ) que propone una metodologia | 2956869
L Bertran Codina o o
negociacion) especifica con el objetivo de
evitar crisis o desaparicion de
la empresa.
. El autor del libro utiliza
La logistica en la ] .
] instrumentos metodolégicos
empresa (un area ) i o http://www.tagusbooks.co
. José Maria como datos estadisticos los ] ]
estratégica para . 2012 ) m/leer?li=1&isbhn=978843
) Castan Farrero cuales compara analiza y da un
alcanzar ventajas . 6826821
o diagndstico de los resultados
competitivas) ) ) )
investigados y obtenidos.
La metodologia aplicada en
Canales de este libro es la observacion, la
o » ) http://www.tagusbooks.co
distribucién: Hugo Rodolfo analitica y la experimental, ya ] )
2007 m/leer?li=1&isbn=978987

1547012
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http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9788492956869
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9788492956869
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9788492956869
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9788436826821
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9788436826821
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9788436826821
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9789871547012
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9789871547012
http://www.tagusbooks.com/leer?li=1&isbn=9789871547012

Estudios de

La metodologia aplicada en
este articulo es la analitica y

exploratoria, debido a que el

http://www.uprm.edu/cde/p

o José Ignacio . ublic_main/Informes_Artic
viabilidad para 2006 autor analisis factores ] ) .
] Vega . ) ulos/articulos/ArticuloViab
negocios econdmicos y operacionales, -
i . . ilidad.pdf
asi como también realiza un
exploracién de mercado.
El autor a lo largo del libro
desarrolla la metodologia
Gestion de la analitica y de campo, analiza
distribucién varios factures o puntos de http://site.ebrary.com/lib/ul
comercial: Alan West 2007 vista de la figura del canal de | aicavrsp/reader.action?docl
concepto de distribucion, claramente D=10184600&ppg=12
distribucién total describe como se desenvuelve
el distribuidor en diferentes
mercados.
El autor realiza un andlisis en
Proyecto de . »
o base a la metodologia analitica
viabilidad del o ] ) ]
. . . y cuantitativa debido a que http://site.ebrary.com/lib/ul
negocio 0 micro Elena Martinez . . .
2013 para llevar a cabo una aicavrsp/detail.action?docl

empresa: creacion
y gestién de

microempresas

Lépez

inversion realiza un analisis
minucioso a los resultados ya
existente.

D=11126425

Elaboracion: Los autores.
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http://www.uprm.edu/cde/public_main/Informes_Articulos/articulos/ArticuloViabilidad.pdf
http://www.uprm.edu/cde/public_main/Informes_Articulos/articulos/ArticuloViabilidad.pdf
http://www.uprm.edu/cde/public_main/Informes_Articulos/articulos/ArticuloViabilidad.pdf
http://site.ebrary.com/lib/ulaicavrsp/detail.action?docID=11126425
http://site.ebrary.com/lib/ulaicavrsp/detail.action?docID=11126425
http://site.ebrary.com/lib/ulaicavrsp/detail.action?docID=11126425

Anexo 4Formato de Encuesta.

L Un#vmmg_}jalca |
[_VICENTE ROCAFUERTE ]
[ de Guayaquil ]

o T

Vol . .
B~ Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
Facultad de Administracion

-+, Carrera Ingenieria Comercial

\“ Proyecto de investigacion para la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial
Encuesta para el estudio de viabilidad de la implementacion de un distribuidor en el canton de Milagro

Institucion: Fecha:

Nombre: Cargo:

1) ¢Con que editorial trabaja actualmente en las areas bésicas: lengua y Literatura, matematicas, ciencias
naturales y estudios sociales?

Santillana .

Grupo Editorial Norma ...

Prolipa .

Edinum .

Holgyin .

2) ¢Lavisitan distribuidores o asesores comerciales de las Editoriales? ¢ Cada qué tiempo la visitan?
Distribuidores L e

Asesores comerciales . L.

3) ¢ Qué factor determinante cree usted que influye para trabajar con una editorial?

Contenido Pedagégico ...

Precio ..

Descuento ..

Servicio
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4) ¢ Qué tipo de servicio post venta espera de una Editorial?

Capacitaciones ...

Entrega oportuna .

Acompafiamiento pedagbgico ...

5) ¢ Cudantos afios de compromiso adquiere al trabajar con una editorial? ¢Por qué?
AUnaflo e
DS A0S e
NINGUNO

6) ¢Quién toma la decision para trabajar con los libros de una editorial?

Los directoresdearea ... Porque
El Rector o Vicerrector ... Porque
El duefio de la institucion ... Porque

7) ¢Usted promueve la compra de los textos y Utiles escolares algin lugar especifico? ¢El nombre de la

libreria?
ss Porque
No . Porque
8) ¢Dentro de la lista de Utiles escolares incluyen a los libros?
. )
Si Porque
No ——— Porque
————
9) ¢Su grupo de docentes trabaja con textos de las areas basicas o folletos?
Si Cual:
~———
No  SE—
————

10) ¢ Con cuantas editoriales trabaja en las aéreas basicas y complementarias?
Conunasola Editorial ... Porque

Varias Editorial ... Porque

Elaboracion: Los autores.
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Anexo 5Formato de las preguntas para entrevista.

L Universidad Laica |
(_VICENTE ROCAFUERTE )
L de Guayaquil ]

”s _;
VoS — . .
I s Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil

' ; ! Facultad de Administracién
L

+ Carrera Ingenieria Comercial
A § “ Proyecto de investigacion para la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial

Entrevista para el estudio de viabilidad de la implementacién de un distribuidor en el canton de Milagro

Institucion: Fecha:

Nombre: Cargo:

1. ¢Con que editorial trabaja actualmente en las aéreas basicas?

2. ¢Cuél fue el factor determinante para escoger la editorial con la que esta trabajar?

3. ¢Tiene convenio firmado con alguna editorial por dos afios 0 mas?

4. ;De qué manera las editoriales contribuyen con la instituciéon?

5. ¢Qué opinion tiene de los productos de Grupo Editorial Norma?

Elaboracion: Los autores.
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Anexo 6Entrevistas realizadas en el canton Milagro.

Entrevista con el Ing. Becker Rector de la Unidad Académica Alborada.

- Buenos dias Ing. Becker, mucho gusto haberlo saludado otra vez, representante José Luis Anchundia de Editorial
Norma, queria hacerle esta entrevista para saber el comportamiento de mercado y por un estudio de viabilidad que
tenemos actualmente para la implementacién de un distribuidor en el cantén Milagro; una de las preguntas que me
gustaria hacerle para arrancar la entrevista es ¢Cudl es la cantidad de alumnos que usted tiene actualmente en el
colegio?

- Bueno actualmente nosotros tenemos 350 alumnos en nuestra unidad educativa.

- De 2°do a 10°mo.

- Si, de 2°do a 10°mo.

- Correcto, Ing. ¢{Con qué editorial trabaja actualmente en las areas basicas?

- Nosotros este afio estamos trabajando con LNS en Lengua, Matematica, Estudios Sociales y Ciencias actualmente y
obviamente complementando con Staedtler y con este editorial.

- Correcto, ¢Ud. aparte del LNS en otras areas complementarias trabaja con otra editorial?

- En inglés actualmente estamos trabajando con la editorial Norma

- El contenido pedagdgico del LNS se apega mucho a las necesidades y requerimientos que tiene la institucion
teniendo en cuenta que yo lo he visitado varios afios y es una de las instituciones que se caracteriza por tener un buen
grupo de docente el cual trabaja muy a la par con el contenido pedagdgico que ofrecen ciertas editoriales.

- Si, la verdad le soy sincero nosotros hemos trabajado con LNS pero siendo sincero como le dije no se apega al
100% a nuestro requerimiento, Ud. conoce nuestro colegio y hemos sido una institucidn que siempre que ha exigido
y apuntado bastante a la calidad académica de la propuesta que nos ha dado la editorial, buscamos bastante el tema
de las capacitaciones que nos estén dando el respaldo la institucién que en este caso nos vaya a proveer de los libros.
- ¢ Qué factores son determinantes para Ud. coger con que editorial trabajar en un afio lectivo?

- Le recalco nuevamente en esa parte el factor importante es la calidad del texto, buscamos un texto que sea bastante
exigente que esté, bueno el tema del aval todas las instituciones ahora las editoriales tienen que cumplir con el aval
del ministerio, pero buscamos mucho la propuesta pedagogica que sea diferente, que haga al chico critico que vaya
mas alla de lo que comlUnmente se encuentra en el mercado, aparte de eso consideramos que es necesario y muy
importante que le docente reciba la capacitacion, si bien es cierto el texto es una herramienta de trabajo en el
momento que el docente sea capacitado de como utilizar ese texto de trabajo con su alumno es la parte donde se va a
Ilegar que el aprendizaje sea significativo en el chico, no me sirve de nada tener un texto si yo no tengo la ayuda de

la editorial brindandome las capacitaciones que se necesita y obviamente en la parte donde el recurso econémico se
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revierta en tecnificar las aulas, en que ese beneficio sea retribuido en el beneficio del estudiante.

- Para entender, actualmente con la editorial que Ud. esta trabajando le brinda todos estos recursos al momento de
escoger a esta editorial LNS le present6 u oferto este tipo de servicios.

- Si, como le dije hace un momento es uno de los factores que nosotros consideramos para tomar la decision, es muy
importante para nosotros por que como le dije yo necesito que cada afio mi institucion se vaya actualizando,
tecnificando, nosotros no somos una institucion elite como las que Uds. tienen un Guayaquil, nosotros buscamos
generar recursos de otra forma.

- Practicamente estamos por terminar, bueno terminamos practicamente el afio lectivo, ;Cémo Ud. evalla el manejo
0 el uso de los textos del LNS?, ;cumplieron y llenaron las expectativas que Uds. tenian al inicio del afio lectivo o
cree Ud. que le falt6 algo y necesita cambiar de contenido pedagdgico que Ud. lo puede encontrar en otra editorial?

- Hace mucho tiempo esta editorial, Ud. debe recordar era que practicamente ocupaba la mayor parte del mercado
ecuatoriana en textos escolares, le soy sincero no sé qué le paso a LNS; el LNS se fue quedando en el tiempo, sus
textos no son completamente actualizados, hay ciertos errores que los docentes me han hecho saber y a ciencia, dado
de conversar con la verdad, no me siento 100% satisfecho con el tema del servicio, ni con el lado de la parte de la
calidad pedagdgica del texto ni por el lado de las capacitaciones.

- ¢Tiene Ud. algin convenio firmado con alguna editorial en &reas basicas o complementarias? ¢Ud. es de las
personas que normalmente firman convenios a largo plazo o le gusta determinar el tiempo del convenio?

- No la verdad que no, en temas de convenios no nos gusta tener ningun tipo de compromisos con ninguna editorial
por que como le dije genera un compromiso, una responsabilidad que a nosotros legalmente no tiene atados durante 2
0 3 afos y he visto la experiencia de otras unidades educativas en que el resultado no ha sido muy bueno, sabe que
estamos con una situacion que actualmente hay muchos cambios ministeriales en cuanto a la reforma curricular y un
afio el ministerio dice una cosa y el siguiente afio nos da otros lineamientos; imaginese si yo estoy con un convenio
con una editorial, el siguiente afio me toca cambiar, no me gusta el texto que da pero yo ya tengo un compromiso
porque yo ya recibi un beneficio.

Hay instituciones educativas que incluso les ha tocado devolver dinero, porque cuando hacen ya el corte final no es
lo que me esperaba y no les resulta, no le salen el mismo monto que habian planificado al comienzo y en los 2 afios
ellos deciden cambiarse, no continuar con un 3°er afio de convenio y les toca devolver dinero. Por eso yo soy en esa
parte recio a firmar convenios con ningun tipo de editorial, no me gusta firmar convenios.

- Ing. Ud. como representante de la escuela Alborada de aqui la cuidad de Milagro, que beneficio o de qué manera
las editoriales han contribuido con institucién, con la educacién y con el beneficio para los chicos en la parte fisica,
de equipos de pronto algun tipo de incentivo que le ha ayudado a Ud. a mejorar la parte pedagogica de la institucion
0 la parte académica.

- Efectivamente como le comente hace un momento la tecnificacion es la que nos ha ayudado en esa parte, nosotros

hemos recibido de diferentes editoriales, gracias a esa gestion hemos logrado tener un aula digital como Ud. pudo
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verla si la ha visto sino en algin momento podamos salir a verla, hemos implementado proyectores, tal vez algin
televisor para una de las aulas, proyecciones en sala de video, es importantisimo ese respaldo que nosotros tenemos
de parte de la editorial, como le dije hace un momento es en donde nosotros buscamos mejorar la calidad y el
servicio que le brindamos al padre de familia y obviamente al chico.

- Al momento que Ud. me dice tecnificar aulas estamos hablando de ya dejar un poco el tema del papelografo, la
tipica exposicion de pizarron, ya hacerlo de una manera didactica proyectando la exposicidn, revisando algun video,
algo en la web, ¢ese tipo de tecnificacion?

- Eso le permite incluso al chico que vaya dejando la utilizacion del papelégrafo como Ud. lo menciond, el
papeldgrafo lo que hace es que el nifio esté enmarcado a utilizar un mismo sistema que, imaginese a un docente, hay
instituciones incluso hay universidades donde todavia el docente llega y pega el papelografo en la pizarra, desde hace
cuantos afos no se ve eso y ese mismo papeldgrafo el docente lo guarda hasta el siguiente afio y lo vuelve a pegar y
es como que Ud. fuera docente y tomara todos los afios la misma evaluacion, entonces que esta aportando como
docente a su estudiante, a nosotros si nos ha ayudado porque el docente prepara la clase, esta obligado a preparar la
clase, esta obligado a presentar recursos digitales, entonces el nifio esta practicando en el momento que esta en la
hora de lengua y literatura también esta desarrollando en el momento que Ud. le mandd hacer una diapositiva esta
aprendiendo computacion, entonces vincula muchas cosas positivas, aqui le ensefiamos al chico que las diapositivas
no se tienen que cargar con letras, entonces le hace al nifio razonar. El papeldgrafo era una coleccion de palabras y
que el nifio se paraba adelante a leer, no aportaba para nada en su aprendizaje.

- Claro que si, yo creo que eso era en nuestra época, pero ahora los chicos que vienen en esta época tienen mas
facilidades, son chicos més tecnoldgicos, eso es bueno.

Ud. afios anteriores, bueno varios afios atras ya trabajé con nosotros en las areas basicas, de esa serie que nosotros
presentamos hace tres o cuatro afios atras a la actual con la que esta trabajando Ud. ;Qué diferencia o qué opinién
Ud. tiene sobre nuestros productos? como Ud. ya lo conozco de varios afios, ya le he traido series diferentes pero con
la misma calidad pedagdgica que a Norma lo caracteriza, entonces queria saber un poco su opinidn personal sobre
nuestros productos.

- Norma tiene productos muy buenos, yo no tengo nada que quejarme de la editorial en cuanto a la parte académica,
en la parte pedagdgica, en cuanto a la propuesta desde que conozco son una editorial que ayuda al chico que
construya el conocimiento, eso yo también lo valoro bastante y tengo la misma filosofia que el editorial, sin embargo
las decisiones que me han llevado a no tomar, a no adoptar un texto de editorial Norma han sido otras muy ajenas a
la parte pedagogica, que no tiene nada que ver con el recurso, la editorial es excelente, las capacitaciones, incluso
este afio nos visitd la Lcda. Ligia Duran, es excelente, muy predispuesta y en esa parte no tengo nada que quejarme,
los inconvenientes que tengo con Norma son otros.

Entiendo que la parte ya es de distribucion, bueno si Lupe o la Lcda. Durén si tiene buenos y gratos recuerdos acé en

la institucién, ha sido muy querida en las veces que ha venido para aca. Para terminar la entrevista Ingeniero ;Qué
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opinaria Ud. si yo le digo que ya como promotor que actualmente lo estamos visitando, ya lo dejariamos de visitar y
mas bien vendria ac4 a la ciudad de Milagro a visitarlo un distribuidor el cual se erradicaria aca en Milagro, que le
darfa una pronta respuesta, a mayor cobertura, a mayor agilidad en los procesos, un mejor servicio para la institucion
porque va a estar erradicado aca en Milagro, entendiendo un poco que este ente ya es una figura que es autbnoma
con su propio capital, su propio recurso econémico pero que esta igual ligado a la editorial el cual va a tener un
convenio de exclusividad en cuanto a la promocidn de los productos que nosotros ofertamos en nuestro portafolio?

- Creo yo que ahi de esa manera se solucionaria o se podria arreglar el Unico inconveniente con el editorial Norma,
que es el tema de la distribucion donde tuve inconveniente y le voy a decir cuales son los inconvenientes que se me
presentaron con el vendedor que no es responsabilidad de él, una, tener un vendedor que esta erradicado en otra
ciudad es un problema, si Ud. sabe que nosotros los clientes sobre todo los directores o los maestros de instituciones
educativas somos medios exigentes, tenemos un inconveniente, llamamos y queremos que el vendedor esté ahi en 15
minutos y para nosotros es complicado que un vendedor me diga sabe que no lo voy a visitar hoy si no mafiana
porque resulta que estoy en Guayaquil, estoy en Machala, es dificil y comprenda nuestra situacién, nosotros
necesitamos resolver el problema ya, no lo queremos para mafiana, lo queremos solucionar ahora, se arriba bastante
el inconveniente por ese lado por el lado del vendedor pero uno de los mayores inconvenientes que tuve con Uds. es
y de hecho por cual tomé la decision de no continuar con el editorial Norma es porque Uds. en los canales de
distribucion al parecer les vendian hasta en las tiendas entonces eso me perjudicé, si yo sé que causa risa eso pero
imaginese hace unos afios fuimos clientes de Uds. teniamos un canal de venta destinado pero sin embargo el
momento de gestionarse la venta resulta que nuestro mayor competidor fue importadora EI Rosado, EI Comisariato
tenian los libros mas baratos de lo que nosotros vendiamos en el punto de venta, imaginese como quedamos mal,
Illamamos al vendedor que nos solucione, el vendedor nunca nos pudo solucionar el problema porque no sé qué
sucedio en la editorial la verdad y creo que tal vez el distribuidor por protegerse va a procurar brindar un mejor
servicio en esa parte, va a estar encargado de toda la venta, creo yo, no sé cdmo se maneja el sistema de distribucion
en su empresa pero suena interesante, parece que si es una buena alternativa.

- Para no dejarlo con la duda, el tema del Rosado fue algo complejo, de hecho fue algo que nos ha tomado durante
estos tres Ultimos afios tratar de recuperar aquellos clientes como Ud. que realmente se vieron afectados por el tema
del descuento que dio el Rosado y lamentablemente la rentabilidad de ciertos puntos de ventas se vieron bastantes
afectados pero ya cometimos ese error hace varios afios atras y a la fecha no le hemos vuelto a facturar y no lo
pensamos hacer, lamentablemente fue una decisién que tomé un gerente que ya actualmente no esta en la empresa.

- 'Y no deberian dejarlo volver.

- Si, la verdad es que estamos con una nueva gerencia la cual tiene una visién comercial diferente y con otra
expectativa pero me agrada mucho su comentario, teniamos la incertidumbre de la idea de implementar la figura de
un distribuidor acé en la ciudad para nosotros es un poco complejo porque sabemos que no todos los colegios, todos

nuestros clientes van a tomarlo de la misma manera, va a ver clientes o colegios que van a pensar que al trabajar con

110



un distribuidor se van a ver afectados o menos protegidos en cuanto a la capacitacion pero..
- Pero yo creo que a la mayoria le gustaria, porque siempre hay un margen que se lo tiene que ganar alguien, si no se
le gana el distribuidor se le gana el vendedor.
- La idea también es con el distribuidor ganar un poco mas de cobertura, servicio, el cliente y una pronta respuesta
que es lo que Uds. necesitan.
- 'Y contariamos con las capacitaciones también.
- Por su puesto las capacitaciones serian brindadas por la misma editorial, en el caso de no tener espacio en la agenda
las consultoras de planta que tenemos en la editorial ya eso entraria en caso del distribuidor el cual lo puede sustentar
y de esa manera por ningln le podemos quedar mal, si no es por parte del editorial por parte del distribuidor que es
nuestro aliado estratégico para este tipo de negocios.
- Suena interesante, esperemos que las cosas se den.
- Listo Ing. Un gusto haberle entrevistado, muchas gracias y que tenga una excelente mafiana.
Entrevista con el Ing. Morocho, rector principal del colegio Liceo Cristiano.
- Buenos dias Ing. Morocho, le saluda José Luis Anchundia, le queriamos realizar esta entrevista a Ud. empezando
¢ Cuantos alumnos tiene en esta institucion actualmente?
- Cerca de 650 alumnos.
- El Liceo Cristiano como una unidad educativa ¢Con que editorial trabaja actualmente en las areas basicas?
- Trabajo con la editorial Norma.
- ¢ Cual fue el factor determinante para escoger la editorial con la que esta trabajando?
- Bueno, aqui hacemos un procedimiento, tengo una Rectora que se encarga de la parte pedagdgica, con ella hacemos
un analisis de los textos, si es que estan acorde a lo que nosotros queremos y si estan avalados por el ministerio de
educacidn, ese como primer filtro luego de eso se acercan a mi y hacemos una negociacion respecto a los descuentos
y ahi quedo editorial Norma porque pedagdgicamente cumplié con las expectativas y aparte nos dio una buena
propuesta en nimeros.
- Es decir que cumple ciertos filtros en lo pedagogico.
- No decido yo solo sino que me apoyo en las personas que se encargan en la parte pedagdgica y mi decisién se basa
en eso, no solamente veo la parte de la propuesta en descuento si 0 no también la parte pedagdgica.
- Ud. con las editoriales que ha trabajado durante estos 3 Gltimos afios ha mantenido convenios anuales, afio a afio o
alguna vez tuvo la posibilidad de firmar un convenio a largo plazo.
- Si me propuso otra editorial, se llama “Santillana” pero la verdad es que yo he preferido no comprometerme a 2
afios, simplemente afio a afio vamos decidiendo conforme van pasando las temporadas, no nos gusta comprometernos
a 2 afos.
- ¢De qué manera las editoriales en estos Ultimos 3 afios han contribuido con el bienestar o los requerimientos y
necesidades que ha tenido la institucién?
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- Siempre, primero aqui se les exige y siempre hay de parte de las editoriales capacitacion a los docentes, inclusive
antes de entrar al periodo lectivo se da una capacitacion inicial, luego tal vez otra mas pero siempre hay un apoyo de
ellos, el colegio se ahorra en capacitacion en la parte pedagdgica de la planificacion por que la editorial ofrece
gratuitamente eso y segundo que la idea es que la editorial venga aqui y este pendiente de nosotros, cualquier cosa
que necesitemos lo llamemos a cualquier asesoria los llamamos y tercero nos dan un descuento para con ese
descuento hacer obras para la escuela, para la iglesia, con todo eso hacemos obras y queda para beneficio de la
institucién, esos son los beneficios que han dado durante estos 3 afios, asi nos manejamos nosotros.

- Por altimo Ing. durante ;Qué tiempo Ud. ya viene trabajando con Norma?

- Tres afios, anteriormente trabajabamos con algunas editoriales le comento, con “Santillana, Prolipa, Holguin”, pero
hace tres afios que hemos decidido trabajar con Norma y nos ha ido bien.

- ¢Qué opina de nuestro producto, nuestro contenido pedagdgico a nivel editorial durante estos tres afios?, ¢Qué
resultado ha obtenido con los estudiantes con los docentes de acuerdo a nuestro material que se ha venido ofertando?
- El producto siempre ha sido bueno, en la historia la editorial es muy buena, en calidad pedagdgica no nos
quejamos, hay cosas por mejorar en el texto pero yo veo que ya los textos los hacen conforme en base a los
lineamientos que tiene el ministerio de educacién y hay cosas que los maestros piden pero estan fuera de eso
entonces ya se les va de las manos a la editorial pero tal como pide el ministerio de educacién el editorial Norma
siempre es bueno y los productos son buenos, son de calidad, de eso no hay queja con editorial Norma y los
productos en los estudiantes se ven porque por ejemplo le proponen al estudiante que participe en clases, por ahi
también hay proyectos y eso también yo he visto que me he metido en las aulas que ha resultado con los estudiantes,
no nos quejamos por la parte pedagodgica, no sé qué mas adelante proponga la editorial Norma.

- ¢Qué opinaria Ud. si yo le digo que para el préximo afio lectivo Ud. ya no va hacer atendido por un promotor si no
por un distribuidor? que bien es cierto es una persona ligada al editorial Norma pero como un ente netamente
independiente con su propio capital, recursos econémicos, con una Sede en Milagro donde va a tener una pronta
respuesta y reaccion al momento de cualquier peticion o requerimiento por parte de Uds.

- Mientras sea que no nos bajen los beneficios que nos han dado hasta la fecha no hay problema, més bien si es que
es para mejorar los beneficios a la institucion mejor, pero este en el mismo trato, los mismo descuentos, las mismas
condiciones, no hay ningun problema se puede manejar, a nosotros nos interesa que nos sigan tratando bien y eso
independientemente si es que es directo con la empresa un distribuidor es manejable, no le veria ningin problema
mientras tanto sean las mismas condiciones y mas bien si es que es para mejorar la pronta respuesta porque a veces
se demoran las muestras y todo desde Guayaquil, si es que el distribuidor va a estar mas cercano y nos van a dar mas
pronta respuesta mucho mejor.

- Le agradezco mucho por la entrevista, por la apertura y un gusto, gracias.

Entrevista con la Lcda. Daniela, rectora de la Unidad Académica Jerusalén.

- Buenos dias Lcda. Daniela, estoy por acd como le habia comentado anteriormente queriamos realizar una
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entrevista, nosotros como grupo editorial Norma estamos haciendo un estudio de viabilidad aca en el cantén Milagro,
esa figura reemplazara al promotor que actualmente le esta visitando, nosotros como grupo editorial Norma estamos
haciendo este estudio en los colegios principales, los mas grandes de la ciudad de Milagro, en los cuales esta la
Unidad Educativa que Ud. representa Jerusalén, voy hacerle unas preguntas muy puntuales. ;Cual es la cantidad de
estudiantes que Ud. tiene actualmente en el colegio?

- Actualmente nos manejamos con 950 alumnos alrededor.

- ¢ Cual fue el factor determinante para escoger la editorial con la que esta trabajando Ud.?

- El factor determinante para mi es la parte pedagdgica influye bastante, también la calidad del texto, necesariamente
debe cumplir el aval del ministerio, bueno aunque ahora todas las editoriales lo cumplen la propuesta pedagogica que
me brinda junto al servicio al cliente, las capacitaciones al docente, UD. sabe José Luis que el docente es quien
trasmite el mensaje a los estudiantes a los alumnos y eso es lo que busca y es el fin de una institucion, las
tecnificaciones de las aulas que me ofrecen, en si eso es lo basico que determina el factor.

- Actualmente con que editoriales Ud. trabaja en las areas béasicas aqui en la unidad educativa.

- Le comento que estoy trabajando en ciencias en primaria con Santillana, en lenguaje primaria y secundaria también
trabajo con Santillana, en octavo, noveno, decimo ciencias naturales con editorial Norma precisamente y pues en
matematicas y sociales no trabajo con ninguna editorial.

- ¢Es decir que el docente elabora su folleto, su propio material para poder dar la clase durante el afio lectivo?

- Asi es, ellos se encargan.

- Ud. como representante y una de las personas que toma la decision con que editorial trabajar afio a afio se ha visto
alguna vez en una encrucijada de pronto por alguna propuesta tentadora por factor econémico pedagdgico para la
institucién y donde la tientan a firmar un convenio a varios afios, ¢Ud. cree que es posible firmar un convenio asi a
largo plazo con una editorial por el tema de la propuesta que le puedan hacer?

- Bueno en lo personal no estoy de acuerdo con eso, para mi no es bueno estar todos los afios con la misma editorial,
Ud. sabe que uno se basa en dar resultados, imaginese que una editorial tenga un convenio a varios afios por decirle a
tres afio y que el primer afio me vaya mal, tendré la obligacion de seguir con la misma editorial, entonces para mi no
es bueno, yo los convenios que realizo con las editoriales son afio a afio porque también el curriculum va cambiando.

- Claro que si y ahora més que nada el cambio que se nos viene para el 2017 de hecho en sierra ya est4, ya nos tocé a
nosotros lanzar una nueva serie, por ahi estamos peleando el tema del aval y como Ud. lo dice, es verdad, todos los
afios algo en particular cambia el contenido pedagdgico de los libros o le incluyen mas informacién al texto y no es
bueno tener asi un convenio a largo plazo. La siguiente pregunta ¢;De qué manera las editoriales contribuyen con la
institucion?

- Bueno generalmente con equipos tecnoldgicos, aulas digitales, Ud. sabe que hoy en dia nos manejamos, nos
esforzamos por tener calidad en nuestras aulas por ejemplo las aulas ahora ya son digitales, auspicios, concursos,

eventos, ferias de ciencias, ferias de inglés entre otras cosas José Luis.
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- Que bueno, me alegro mucho que no solo editorial Norma sino otras editoriales apoyen y contribuyen de esta
manera a la institucion que es quien realmente lo merece por todo lo hace en la parte académica. Ud. que ha
trabajado ya con grupo editorial Norma ya afios anteriores y este afio que esta trabajando con ciencias naturales ;Qué
opinioén tiene sobre nuestros productos como grupo editorial Norma?
- Los productos de grupo editorial Norma son buenos, son excelentes, es un material realmente competitivo en el
mercado por eso pues la decision de trabajar especificamente en esos afios con grupo editorial Norma.
- Claro que si, voy a finalizar la entrevista con algo en particular, si bien es cierto grupo editorial Norma como tal es
durante todos estos afios ha trabajado con Ud. de una manera directa a través de un promotor el cual esta enrolado
para grupo editorial Norma, es un promotor viajero que constantemente la esta visitando en el transcurso del mes y
en plena temporada, luego de la temporada también, un poco como Ud. veria la situacién a la figura que nosotros
deseamos implementar remplazando al promotor por un distribuidor el cual estaria radicado acé en el cantén Milagro
el cual le va a brindar una pronta respuesta en cuanto a mercaderia, atencion a clientes, capacitaciones y todo lo que
involucra a la parte editorial, como veria esta nueva figura que nosotros estamos tratando de implementar para
mejorar el servicio hacia el cliente.
- Bueno seria mucho mas viable por calidad-tiempo José Luis, a veces como Ud. bien lo dice la persona que hace la
visita a la institucién no me da una respuesta rapida a lo que yo busco y uno se basa en resultados, entonces si tengo
una persona ya radicada aqui en Milagro, yo puedo llamar y puede en el transcurso del dia venir, visitarme, darme
una solucidn a cualquier tipo de problema o circunstancia que yo tenga con respecto a la institucion para mi seria lo
mejor, me gusta mucho su idea.
- Bueno me alegro mucho, le agradezco mucho por la apertura por el espacio, por haberme ayudado con estas
preguntas en este corto tiempo, sé que es una persona muy ocupada y tiene muchas actividades mas por realizar, la
dejo, un gusto haber compartido con Ud. esta entrevista y nos estaremos viendo muy pronto por ac4, si.
- Listo José Luis buen dia.
Entrevista con el Padre Luis Rector de la Unidad Académica San Antonio.
- Buenos dias padre Luis, mucho gusto, José Luis Anchundia de editorial Norma, queria hacerle una entrevista,
nosotros tenemos un plan de viabilidad para la implementacion en la ciudad de Milagro y queriamos comprender la
parte del mercado de la ciudad. Ud. que ya tiene varios afios aca en la institucién ¢ Cuéntos alumnos tiene en toda la
Unidad Educativa?
- Bueno en la Unidad Educativa de 2do a 3ero de bachillerato estamos con un aproximado de 600 alumnos en
relacion al 2015 pero para este afio esperamos crecer un poco mas, Ud. sabe que con el tema del Gobierno y todo eso
hay gente que esta buscando otras opciones que no sean las del Gobierno por eso proyectamos crecer en la parte del
alumnado.
- Eso del incremento se viene dando por el tema en que en los Fiscales no tienen la misma calidad académica que
reciben en los colegios particulares.
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- Si, basicamente el club que nosotros tenemos aqui en la institucion es que tenemos un personal docente capacitado
que trabaja de la mano con los lineamientos que tiene el Gobierno pero nosotros siempre les pedimos a las editoriales
gue nos den un plus mas en temas de capacitaciones, atencion al cliente, esa es nuestra fortaleza en parte de la
editorial.

- La verdad es que tengo buenos comentarios de parte de la Unidad Educativa San Antonio, de la cual Ud. es el
Rector, para felicitarlo ya que siempre los alumnos que salen de aca salen becados y van a la Espol tengo entendido,
salen buenos alumnos, sé que su calidad o su grupo de docentes es de muy buena calidad, siempre los mantiene en
capacitaciones constantes, eso es bueno, mas que todo con el beneficio que Ud. tiene, tiene una infraestructura muy
grande que le permite tener una mayor cantidad de estudiantes. ;Ud. actualmente con qué editorial trabaja en las
cuatro areas basicas, lenguaje, ciencias naturales y sociales?

- El afio pasado se firmé un acuerdo con el editorial Océano por el tema de las cuatro areas basicas, bueno estuvieron
algunas editoriales pero igual como le digo la Gltima decisién que nosotros tomamos siempre tomamos en cuenta el
tema de las capacitaciones, el tema de la atencion de parte de la editorial que no solo nos vengan a vender un
producto al principio de afio y luego se desaparecen, entonces este afio nos parecié la mejor propuesta en base a todas
las que revisamos es SM y con ese estamos trabajando pero estamos abiertos a escuchar otras ofertas en base a textos
para este siguiente periodo.

- En cuanto al contenido pedagdgico que le present6 este afio SM como editorial, qué tal, cdmo vio el contenido, cree
Ud. que es un contenido que se adapta a las necesidades y requerimientos que tiene la institucion o Ud. espera algo
maés de una editorial, teniendo en cuenta que el libro no hace al maestro si no el maestro hace el libro.

- Bueno con referencia al libro basicamente tratamos que la editorial con la que vamos a trabajar cumpla los
lineamientos en base a lo que pide el ministerio de Educacion, que tengan primero el aval y segundo que estén
enfocados basicamente a los que ellos estan trabajando, como Ud. dice el libro no hace al maestro, lo que tratamos es
que al docente le damos herramientas extras para que ellos puedan manejar de mejor manera el libro, entonces en
base a eso se toma la decision del libro del cual se va a trabajar.

- ¢Cuél fue el factor determinante para escoger a la editorial con la que actualmente esté trabajando? De pronto la
propuesta que ellos le hicieron.

- Aparte de la propuesta econémica que nos hicieron ellos, nos presentaron un programa de capacitaciones constantes
para los docentes en donde incluian el tema de preparacion para las pruebas SER, entonces se los capacitaron a los
maestros durante todo el afio para que ellos al final del afio se acerquen a dar las pruebas cuando ya les toque y yo
creo gue eso les ha servido bastante a los docentes porque los han mantenidos incentivados por el temas de las
capacitaciones igual es algo que les ayuda en el curriculum de ellos entonces tratamos de g nuestro personal
incentive esa parte.

- ¢El representante que los visita a Ud. por parte de SM es un promotor o un distribuidor?

- Yo entiendo que es un distribuidor porque es un sefior conocido de aqui de la zona, y antes me visitaba con otras
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editoriales pero ahora entiendo que esta trabajando con esta editorial y como ya nos conocemos de afios entonces yo
lo recibo y hemos trabajado, hay un cierto margen de confianza en esa parte.

- Ud. durante estos afios que ha estado frente al colegio, alguna vez ha firmado un convenio a largo plazo 2 o 3 afios
ya sea por reinversion o por el buen contenido pedagdgico que ha tenido esta editorial o normalmente Ud. los
convenios los firma afio a afio y no tiene compromiso con nadie.

- No, nosotros en base a una de las politicas es no firmar acuerdos a 2 afios, si me han venido editoriales que han
querido de acuerdo a 2 o 3 afios pero Ud. sabe que en esta situacion cambiante no hay como amarrarse tanto tiempo,
procuramos de que nuestros acuerdos sean afio a afio en base a lo que estamos trabajando y de ahi vemos el que se
puede mejorar en caso de que se pueda mejorar para el siguiente periodo.

- Tomando en cuenta que cada 3 afios cambia el curriculum y es bastante complejo. ¢De qué manera las editoriales
contribuyen con la institucion, netamente en la parte de equipos, algin beneficio tanto para la infraestructura del
colegio como para los alumnos también o el grupo de docentes?

- Si, bueno primero que nada el beneficio que se busca en una editorial es el descuento para el padre de familia,
nosotros somos una institucién de chicos de bajos recursos que trabajan aqui en las zonas rurales de la provincia,
entonces buscamos en que lo que mas haya es que se les ayude con el descuento para los que viven en la cercania de
Milagro, Ud. sabe que todos son padres que trabajan en jornales y entonces tratamos de ayudarlos de esa manera, 1o
segundo es que por ejemplo se conversa con las editoriales para que de una u otra forma nos ayuden con el tema de
los equipamientos de las infraestructuras por que igual tratamos de estar a la vanguardia en el tema de digitalizacién
de equipamientos de las aulas igual Ud. sabe que eso les ayuda a los alumnos en el aprendizaje.

- Claro entendiendo que el tema de la tecnificacion ayuda mucho al desenvolvimiento del alumno para cuando ya
esté en la universidad en tema de exposiciones.

- Si, mas que todo nos ayuda porque en el curriculum nos indica que tenemos que trabajar el método de las tics
metodoldgicas igual si nos interesa que nos contribuyan de esa manera las editoriales.

- La editorial con la que Ud. esta trabajando actualmente le ha cumplido al 100% todo lo que le propusieron al inicio
del afio lectivo.

- No, si le soy sincero la parte de logistica de entrega de libros que es lo principal he tenido muchas quejas de parte
de los padres de familia, los libros me han llegado tarde, he tenido muchos problemas con libros que me ofrecieron al
principio y no se han entregado y ahora al final la etapa de la entrega del cierre en la entrega de las donaciones me
sacaron un ajuste en base a lo que vendieron, yo al menos considero que no es culpa de nosotros que ellos no tengan
los libros a tiempo y por ende no se venda lo esperado, en esa parte si hemos tenido un pequefio tropiezo con la
editorial que estamos trabajando.

- Ud. que opinaria si nosotros como editorial buscamos una expansion pero ya a nivel macro, no solo con un
promotor, sino dando una mayor cobertura, un mejor servicio al cliente a través de un distribuidor autorizado por

grupo editorial norma con el cual tendriamos un contrato de exclusividad promoviendo nuestros fondos y portafolio
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de productos. ;Cémo veria Ud. esta implementacion que nosotros tendriamos si se diera el caso la posibilidad de
hacerlo?

- Yo creo que mientras la persona que va a trabajar esté dando una visita contante, este ahi cuando se lo llama o de
pronto cuando se necesita algo este ahi, nos tenga una buena atencion, yo creo que no habria ningn problema igual
como Ud. dice que es un distribuidor exclusivo él se enfocara solo en vender los productos que Ud. distribuye y nos
dara exclusividad a nosotros aqui los clientes de la zonificacidn que estan enfocandose.

- Basicamente se radicaria acd en Milagro para darle una apertura personalizada, una cobertura al 100%, estaria muy
pendiente de todas las necesidades y requerimientos que la institucion tenga.

- Eso seria bueno porque antes nos atendia un joven empleado de Uds., pero el venia cada 15 dias o mejor dicho cada
que se lo llamaba él estaba por aqui en el colegio aunque igual nos faltaba un poquito mas pero si trabajaba bien, si
me acuerdo de él, Fabricio creo que se llama.

- Si, nuestro promotor era Fabricio Rocha. Una ultima pregunta padre Luis, ;Qué opinién personal tiene Ud. sobre
nuestros productos como grupo editorial norma en nuestros portafolio de areas basicas?

- Bueno, cuando nos hemos reunido con los rectores de los colegios religiosos han habido buenas opiniones de parte
de norma como todo, buenas y malas opiniones pero han sido cosas pequefias que se solucionas igual sé que Uds.
trabajan la red de arquididcesis de parte de ellos tenemos una buena referencia y creo que revisando el material que
Uds. tienen de pronto para este afio se los podrian tomar en cuenta porque en la arquidiécesis hemos tenido una
buena imagen de norma, que son cumplidos en su trabajo, cumplen lo que se prometen cuando se llega algin
acuerdo.

- Padre Luis le agradezco por la apertura, fue muy grata la entrevista con Ud. cualquier cosa vamos a estar por aca
visitandolo.

- Gracias.

Elaboracion: Los autores.
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Anexo 7 Ficha Bibliogréfica.

Ficha bibliografica

Autor: José Anchundia y Miguel Andrade
Afio: 2016

Tema: Figura Comercial "Distribuidor™
Empresa: Editorial S/M EcuaEdiciones
Nombre: Jorge Freire

Cargo: Distribuidor regién costa y austro
Ciudad: Guayaquil

Pais: Ecuador

Resumen de contenido:

Figura comercial distribuidor S/M EcuaEdiciones

Tres distribuidores a nivel nacional

Promotores especializados en &reas complementarias como inglés y plan lector a nivel nacional

Alianza estratégica en propuestas comerciales e imagen corporativa

Figura comercial que ha dado resultado durante estos 3 afios que ha estado en el mercado ecuatoriano

Compensacion salarial a 2 promotores por distribuidor via nota de crédito al final de la venta

Elaboracion: Los autores.
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