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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad para la creaciéon de un MICROMERCADO
PARA LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS PARA EL HOGAR en el
barrio San Diego de la parroquia de Caranqui, canton Ibarra, provincia de
Imbabura. Esta planteado de acuerdo a las condiciones y necesidades del servicio
que se va a ofertar. Se realiz6 el proyecto con el objetivo de alcanzar la
viabilidad, mediante el diagndstico situacional, los cuales permitieron identificar
aliados, oponentes, riesgos y oportunidades existentes en la zona de estudio y
sustentar con bases teoricas, el mismo que contiene conceptos que se toman en
cuenta en todo el proceso de elaboracion del presente trabajo de grado.

Mediante el estudio de mercado se logré establecer la pre-factibilidad del proyecto
y el mismo que demostrd la existencia de una demanda por satisfacer, la cual
contribuy6 a proyectar la demanda futura y la oferta existente. En base a la
investigacion se planted estrategias de comercializacion para aprovechar el
mercado. Ademas de ello en el estudio técnico realizado se determind la ubicacion
exacta para el facil acceso de las personas e infraestructura del mismo, costos y
requerimiento de personal. De acuerdo a esto se establecié la forma de
financiamiento; para lo cual en el capitulo quinto, estudio financiero se determind
el prondstico de ventas, las obligaciones, la depreciacion de los activos, los
estados proforma, el flujo de caja y los evaluadores financieros. En cuanto a la
organizacion se establecié el nombre y slogan con los cuales sera reconocida la
micro-empresa por los clientes y se constituira legalmente segun las leyes de la
Republica del Ecuador conforme a las exigencias Yy requerimientos
administrativos del nuevo proyecto, llevara el nombre de Micro-mercado Familiar
“SAN DIEGO” y se ubicara en el Barrio San Diego de la Parroquia de Caranqui.
Finalmente se establecieron los posibles impactos que tendra la implantacién del
proyecto. Concluyendo asi con la exposicién del trabajo de grado con sus
respectivas conclusiones y recomendaciones, destacandose la factibilidad y
sustentabilidad a través del tiempo.



EXECUTIVE SUMMARY

This feasibility study has as main objective the creation of a micro-family market
Caranqui Parish in San Diego neighborhood, Canton Ibarra, Imbabura Province, is
proposed according to the conditions and needs of the service to be offer. The
project was conducted in order to achieve viability by situational analysis in the
neighborhood where it was determined that the conditions are conducive to
follow. Then holds research bases with the theoretical framework, containing the
same theoretical concepts that are taken into account throughout the thesis
process.

In the market study identified what the behavior of the economically active
population, the same as that demonstrated the existence of an unsatisfied demand,
which contributed to project future demand and existing supply, based on the
research was the marketing strategies to seize the market. When technical study
location was determined based on the infrastructure required needs, costs and
staffing requirements. And according to this form of financing established, for
which in the fifth chapter of financial study by the projection of the financial
statements the financial evaluation was performed as Cost Benefit, profitability
generated by the project and financial viability from the point of view of the
investor. As the organization was established with the name and slogan which will
be recognized by customers and legally constituted under the laws of the Republic
of Ecuador pursuant to the requirements and administrative requirements of the
new project, your name will minimarket Family "SAN DIEGO "Caranqui and will
be located in the San Diego neighborhood of Parish Caranqui, Canton Ibarra.
Finally settled potential impacts that the implementation of the project.
Concluding well with exposure of the grade with their conclusions and
recommendations, highlighting the feasibility and sustainability over time set for

the proposed project.



AUTORIA

Yo, ANA CRISTINA GUAMAN FARINANGO, portadora de la cédula de
ciudadania Nro. 100356790-4, declaro bajo juramento que el trabajo aqui descrito
es de mi autoria: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION
DE UN MICROMERCADO PARA LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS PARA EL HOGAR EN EL BARRIO SAN DIEGO DE LA
PARROQUIA DE CARANQUI, CANTON IBARRA” que no ha sido
previamente presentado para ningun grado, ni calificacion profesional; y se han
respetado las diferentes fuentes y referencias bibliograficas que se incluyen en

este documento.

Ana Cristina Guaman Farinango
C.1. 100356790-4



CERTIFICACION

En mi calidad de Director de Trabajo de Grado presentado por la egresada Ana
Cristina Guaman Farinango para optar por el titulo de Ingeniera en Contabilidad
y Auditoria, CPA, cuyo tema es: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UN MICROMERCADO PARA LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS PARA EL HOGAR EN EL
BARRIO SAN DIEGO DE LA PARROQUIA DE CARANQUI, CANTON
IBARRA”. Considero que el presente trabajo retne todos los requisitos y méritos
suficientes para ser sometido a la presentacion publica y evaluacién por parte del

Tribunal Examinador gque se designe.

En la ciudad de Ibarra a los nueve dias del mes de Diciembre del 2013.

Dr. Benito Scacco

DIRECTOR



| =#%ss LUNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

iy
A

CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE
GRADO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL
NORTE

Yo, Ana Cristina Guaman Farinango, con cédula de ciudadania Nro. 100356790-

4, manifiesto mi voluntad de ceder a la Universidad Tecnica del Norte los
derechos patrimoniales consagrados en la Ley de Propiedad Intelectual del
Ecuador, articulos 4, 5y 6, en calidad de autor del trabajo de grado denominado:
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN
MICROMERCADO PARA LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
PARA EL HOGAR EN EL BARRIO SAN DIEGO DE LA PARROQUIA DE
CARANQUI, CANTON IBARRA”, que ha sido desarrollado para optar por el
titulo de INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA CPA en la
Universidad Técnica del Norte, quedando la Universidad facultada para ejercer

plenamente los derechos cedidos anteriormente.

En mi condicion de autor me reservo los derechos morales de la obra antes citada.
En concordancia suscribo este documento en el momento que hago entrega del
trabajo final en formato impreso y digital a la Biblioteca de la Universidad
Técnica del Norte.

Ana Cristina Guaman
100356790-4

Ibarra, a los 9 dias del mes de Diciembre de 2013

vi



% UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION A FAVOR DE LA
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA

La Universidad Tecnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital
Institucional, determind la necesidad de disponer de textos completos en formato
digital con la finalidad de apoyar los procesos de investigacion, docencia y
extension de la Universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar en este
proyecto, para lo cual pongo a disposicion la siguiente informacion:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE | 100356790-4

IDENTIDAD:

APELLIDOS Y | GUAMAN FARINAGO ANA CRISTINA

NOMBRES:

DIRECCION: Av. El Retorno Frente a la Academia Militar San
Diego. Ibarra.

EMAIL: anhy_frank@hotmail.com

TELEFONO FIJO: 023676-098 | TELEFONO 0981279601

MOVIL:

DATOS DE LA OBRA

TITULO: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UN MICROMERCADO PARA
LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
PARA EL HOGAR EN EL BARRIO SAN DIEGO

vii


mailto:anhy_frank@hotmail.com

DE LA PARROQUIA DE CARANQUI, CANTON
IBARRA”

AUTOR (ES): GUAMAN FARINANGO ANA CRISTINA

FECHA: AAMMDD 2013/12/09

SOLO PARA TRABAJOS DE GRADO

PROGRAMA: 1 PREGRADO [ POSGRADO

TITULO POR EL QUE | INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA
OPTA: C.P.A.

ASESOR /DIRECTOR: | Dr. Benito Scacco

2. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD
Yo, Ana Cristina Guaman Farinango con cédula de ciudadania Nro. 100356790-4,
en calidad de autora y titular de los derechos patrimoniales de la obra o trabajo de
grado descrito anteriormente, hago entrega del ejemplar respectivo en formato
digital y autorizo a la Universidad Técnica del Norte, la publicacion de la obra en
el Repositorio Digital Institucional y uso del archivo digital en la Biblioteca de la
Universidad con fines académicos, para ampliar la disponibilidad del material y
como apoyo a la educacion, investigacion y extension; en concordancia con la Ley
de Educacion Superior Articulo 144.

3. CONSTANCIAS
La autora manifiesta que la obra objeto de la presente autorizacion es original y se
la desarrollo, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es
original y que es el titular de los derechos patrimoniales, por lo que asume la
responsabilidad sobre el contenido de la misma y saldrd en defensa de la

Universidad en caso de reclamacion por parte de terceros.

Ibarra, a los nueve dias del mes de Diciembre del 2013

\(( PTACION:

ceen s ssalerasdea SRENNNNNNIRINERIN S co.® ....\\.... U&'LL/./‘ .............
Nombre: Ana Cristina Guamén Farinango N()}}%{cﬁ’ﬁg Betty Chavez
C.C.: 100356790-4 Cargo: JEFE DE BIBLIOTECA

Facultado por resolucion de Consejo Universitario.

viii



DEDICATORIA

A mi padre Carlos Guaman y a mi mamita bella Maria Farinango, por ser mi
mejor amiga y mi ejemplo a seguir, por salir adelante en los momentos dificiles y

por jamas dejarse derrotar.

A mis hermanos Wilmer, Rolando, Armando y Antonio, en especial mis hermanas
Sor Miryam de Santo Domingo Guaman y Sandra Guaman por ensefiarme que
para alcanzar las metas se debe luchar con esfuerzo y honestidad, por
demostrarme que todo es posible para el que quiere.

A mi esposo Franklin Guafiuna e hija Yamileth Guafiuna y a mi sobrina Julette
Sanchez que han sido siempre el motivante para seguir adelante, a mis suegros

por haber compartido recuerdos inolvidables que llevo en mi corazén.

A mis queridos profesores de esta prestigiosa Universidad Técnica del Norte que

han sido indispensables para la conclusion de esta etapa de mi vida.

Cristina Guaman



AGRADECIMIENTO

A la Universidad Tecnica del Norte por la formacion recibida, y a su excelente
grupo de docentes de mi querida facultad que impartieron sus conocimientos,
experiencias y despertaron inquietudes, cualidades y destrezas.

Al Dr. Benito Scacco por su paciencia y ayuda para culminar este proyecto.

A toda mi familia Guamén Farinango y Guafiuna Lechon por todo el apoyo, por
los dias de tristeza y alegria compartidos que me han permitido crecer y

fortalecerme.

A mi esposo e hija por su respaldo, colaboracidn y aliento, en especial a mis
queridas amigas y amigos les agradezco en el alma su fuerza y comprensién
durante los afios de trabajo y estudio, que me ha llevado a este momento tan

especial en mi vida.

Es una satisfaccion personal terminar algo que costé mucho al inicio, en este
tiempo en la universidad aprendi de mis errores, conoci cual es mi verdadero
potencial y descubri que la vida es mas bonita cuando se trabaja por las cosas

que uno quiere junto a las personas de buen corazon.

CRISTINA



PRESENTACION

El presente trabajo titulado “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UN MICROMERCADO PARA LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS PARA EL HOGAR EN EL
BARRIO SAN DIEGO DE LA PARROQUIA DE CARANQUI, CANTON
IBARRA”, se ha desarrollado con la finalidad de determinar que la inversion a

realizarse es factible y que se obtendra una estabilidad en el mercado consumidor.

En las investigaciones desarrollaron siete capitulos, en los que se detalla el
diagndstico situacional como primer punto, mismo que permitié establecer la

situacion actual del barrio.

Como segundo capitulo esta el Marco Tedrico, en donde se establece las bases
tedrico cientificas de la presente investigacion. Lo que genera el sustento del

proyecto.

Adicionalmente en el capitulo 11, se establecié el Estudio de Mercado, en el cual
se hizo un analisis interno y externo de las principales tiendas y micro mercados
dando a conocer la oferta; ademas, se establece la demanda actual de los
principales mercados consumidores, realizdndose una comparacion para

establecer la demanda potencial a satisfacer.

En el capitulo 1V, a través del Estudio Técnico se establecid la localizacion y
micro-localizacion del proyecto, requerimientos del personal y la ingenieria del
mismo; dentro de este ultimo, se da a conocer la organizacion y distribucion de la
planta, la determinacion del presupuesto técnico, la inversion fija, diferida y el

capital de trabajo.
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Capitulo V, contiene un Estudio Financiero, dando a conocer los ingresos y
egresos si como los resultado del VAN, TIR, el beneficio- costo, el periodo de

recuperacion de la inversion y la determinacion del punto de equilibrio.

Ademas en el capitulo VI, en la Estructura Organizacional se determino el tipo
de organizacion, su constitucion legal, tomando como base la mision, vision, la
determinacion de los objetivos que cumplird la organizacién. La estructura de la
organizacion su distribucion y las funciones de cada uno de los niveles legislativo,
ejecutivo, auxiliar y asesor comprometidos con el posicionamiento y logro de

metas.

El capitulo VII, se da a conocer los Impactos que generara el proyecto en relacion
a los resultados que se pretende alcanzar, en el cual se establecera en relacién a
los impactos social, econdémico, empresarial, comercial, ambiental y

mercadoldgico.

Una vez finalizado estos capitulos, se da a conocer las conclusiones y

recomendaciones a las cuales se ha llegado con la investigacion.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de un micromercado para la
comercializacion de productos para el hogar en el Barrio San Diego de la

Parroquia Caranqui Canton Ibarra.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnostico situacional actual del Barrio San Diego con la
finalidad de conocer a los aliados, oponentes y medio para determinar
oportunidades y los riesgos.

e Conceptualizar fuentes tedricas - cientificas que avalen la factibilidad del

proyecto de acuerdo a las necesidades y exigencias del mismo.
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e Diagnosticar el mercado de ofertantes y demandantes del sector, a través
de la aplicacion del proceso de investigacion de mercado, con el fin de
definir el mercado disponible del proyecto.

e Desarrollar el estudio técnico, que asegure la ingenieria del proyecto con
el fin de tener la capacidad necesaria para la creacion del micromercado.

e Establecer el estudio financiero — econémico, que avale la rentabilidad del
proyecto.

e Disefiar la estructura orgénica y funcional, donde se dé a conocer la
respectiva distribucion del personal y sus funciones.

e Determinar los principales impactos que genere poner en marcha éste
proyecto en los diferentes ambitos: social, econémico, empresarial,

comercial, ambiental y mercadolégico.

JUSTIFICACION

Con el presente estudio de factibilidad se pretende disponer con un
Micromercado en el Barrio San Diego de la parroquia Caranqui, adquirir sus
productos de manera rapida al alcance del comprador con la variedad de marcas
que se exhiben, de manera organizada y al mismo tiempo mejorar la situacién

econdémica-organizativa.

Es justificable realizar este proyecto porque constituyen una fuente de comercio y
desarrollo econémico-social, los mismos que han buscado mecanismos necesarios
para la atencion al cliente, la calidad de los productos y servicios que ofertan y los
cambios tecnoldgicos de ampliacion han aportado a la economia del pais y de los
microempresarios dando soluciones acertadas a un problema y la oportunidad de

crecer comercialmente.

Ademas ayudara a dar solucidn a un barrio que carece de una tienda de abarrotes
cubriendo con él las necesidades y permitiendo obtener confianza en el
crecimiento y estabilidad en el mercado actual al que nos vamos a dirigir, ademas

el interés es brindar un producto y un servicio de calidad asegurando con ello la
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economia interna y externa, junto con la constante innovacion y mejoras en la

distribucion, consiguiendo los objetivos establecidos.

El funcionamiento sera rentable aunque represente un costo financiero alto
inicialmente, sin embargo mas tarde va a tener beneficios que permitiran elevar la
economia, favoreciendo de manera directa e indirecta a los propietarios de la
microempresa, a los proveedores y los moradores los cuales vendran hacer los
consumidores finales mismos que se beneficiaran con los productos, precios

accesibles y sobre todo reduciendo el tiempo en la compra.

Se lograré que se fomente nuevos puestos de trabajo, de esta manera se mejorara
la situacion socio-econdmica del barrio y al mismo tiempo se contribuira al

desarrollo econémico de la familias.

Serd necesario gestionar la realizacion de obras de infraestructura buscando el
desarrollo y asi estrechar relaciones comerciales entre clientes y vendedores, la
implantacion del micromercado beneficiara a todo el barrio en especial a las amas
de casa que através del mismo contard con un servicio excelente en la oferta de

productos.

Es importante sefialar que el Micromercado cumplird con las disposiciones y
resoluciones que se considere en el barrio para fomentar el espiritu de ayuda
mutua, la aportacion de conocimientos, especialmente en el trabajo en equipo y es
factible realizarlo desde los puntos de vista social, economico, empresarial,
comercial, ambiental y mercadologico, mediante la creacion de una estructura
organizacional eficiente y politicas claras logrando ingresar de mejor manera al

mercado y al mismo tiempo mejorando la calidad de vida de los moradores.

Permitira a los moradores del Barrio y a la institucion educativa aprovechar la
cercania, agregandoles un servicio de calidad en los productos y asi medir la
confiabilidad de las actividades diarias, garantizando la estabilidad de la
microempresa fomentando actividades entre los barrios aledafios auspiciando
eventos sociales, culturales y deportivas, aprovechando el Talento Humano que

cuenta el barrio y los recursos econdmicos, medio indispensable para obtener
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beneficios a futuro, cumpliendo de esta manera los objetivos desde el punto vista

social.
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CAPITULO I

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. ANTECEDENTES

El presente estudio se realizd en el barrio San Diego de la Parroquia de Caranqui
ubicada en el Canton de Ibarra con una poblacién de 365 habitantes con iniciativa
enfocada al desarrollo del comercio y asegurar la sostenibilidad de la economia.

El Barrio “San Diego”, muy conocido por encontrarse en su entorno con el
Seminario Mayor nuestra Sefiora de la Esperanza, la Iglesia nuestra Sefiora del
Cisne, la unidad educativa Academia Militar San Diego, por su clima primaveral,
por su fe y devocién en la Santisima Virgen del Cisne, por el calidez humana de

sus pobladores y por su riqueza agricola a través de sus costumbres.

Este barrio se emprendié con minimas tiendas y negocios basados en la alfareria,
agricultura y ganaderia, que sustentan la economia del barrio. Estos negocios se
conformaron con pequefios capitales que priorizan la comercializacion de ciertos
productos, originando la carencia de otros. Este fendmeno se ha dado desde hace
mucho tiempo atrds por lo que los pobladores han creado el habito de
transportarse al centro de la ciudad y adquirir productos que no encuentran dentro

del mismo.

Esta situacion dio paso a que las pequefas tiendas se debiliten, generando una
disminucion en el aprovisionamiento de nueva mercaderia, que con el transcurso
del tiempo puede llegar a convertirse en el cierre definitivo de estas, por lo que se

considero realizar un estudio diagndstico situacional.

Permitiendo identificar los posibles riesgos y oportunidades en la creacion de un
micro-mercado en el barrio San Diego de la Parroquia de Caranqui, Cantén Ibarra,
con el fin de obtener informacién relevante del medio en el que se desenvuelven

actualmente.
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1.2. OBJETIVOS DEL DIAGNOSTICO

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un diagnostico situacional del Barrio San Diego que permita identificar
aliados, oponentes, oportunidades y riesgos para la implementacion un micro-
mercado.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v" Examinar la Ubicacién Geografica del Barrio San Diego.

v"Identificar el nivel social de las familias del Barrio San Diego.

v" Conocer la Situacion econdémica del Barrio San Diego para el establecimiento

y creacion.

v Diseflar una infraestructura adecuada para la implantaciéon de un

micromercado.

1.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS

En la realizacion del Capitulo | del Diagnostico se ha identificado las siguientes

variables que serdn motivos de este estudio:

e Aspecto Geografico
e Nivel Social
e Nivel Economico

e [nfraestructura
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1.3.1. INDICADORES DE LAS VARIABLES DIAGNOSTICAS

Con las variables antes enunciadas se procede a detallar sus indicadores mas

sobresalientes para el analisis.

a. Aspecto Geogréfico

e Ubicacion
e Limites

e Clima

e Superficie

b. Nivel Social

e Educacion
e Salud
e Vivienda

c. Nivel Econémico

e Sector Agropecuario
e Sector Turistico

e Sector Artesanal

d. Infraestructura Bésica

¢ Viabilidad
e Energia Eléctrica
e Alcantarillado

e Agua Potable
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1.4. MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

econdmica del Barrio San
Diego para el

establecimiento y creacion.

Agropecuario
e Sector Turistico

e Sector Artesanal

Autoridades

Autoridades

FUENTES D[E )

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES INFORMACION TECNICA
Internet Fuentes Primarias

Examinar la Ubicacion Aspecto e Ubicacion Internet Fuentes Primarias
Gfaograflca del Barrio San Geogréfico e Limites Internet Fuentes Primarias
Diego. e Clima INEC Fuentes Primarias

e Poblacién

Identificar el nivel social e Educacion Autoridades Fuentes Primarias
de las familias del Barrio | Nivel Social e Salud Autoridades Fuentes Primarias
San Diego. e Vivienda Autoridades Fuentes Primarias
Conocer la_ Situacion Nivel Econdémico * Sector Autoridades Fuentes Primarias

Fuentes Primarias

Fuentes Primarias




Disefiar una infraestructura
adecuada para la
implantacion de un micro

mercado.

Infraestructura

Bésica

Viabilidad
Energia Eléctrica
Alcantarillado

Agua Potable

Observacion Directa
Observacion Directa
Observacion Directa
Observacion Directa

Fuentes Primarias
Fuentes Primarias
Fuentes Primarias

Fuentes Primarias

Fuente: Planteamiento de objetivos, variables e indicadores

Elaboracion: Autora del Proyecto
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1.5. ASPECTOS GEOGRAFICOS

e Ubicacion
El Barrio San Diego estd localizado a 4 kildmetros del centro de la ciudad de
Ibarra en la avenida el Retorno, via a la Esperanza.

e Limites

El Barrio San Diego limita al Norte con el Barrio de Santa Lucia de Retorno, al
Oeste con el Barrio Bellavista de Caranqui, al Sur con la parroquia de la
Esperanza y al Este con el Barrio de los Ceibos.

e Clima

El Barrio San Diego presenta un clima que esta en funcién de la altura sobre el
nivel del mar, en la parte alta del paramo es frio ya que se encuentra desde los
2.800 hasta los 4.620 mts, y templado correspondiente al centro poblado 2,040
mts, sin embargo, un acercamiento es la temperatura, entre 15 °C y 17 °C.

e Poblacion

De acuerdo al ultimo Censo de Poblacion del 2010, la Parroquia Caranqui cuenta
con una poblacion de 5.000 habitantes, de cuales uno de los barrios que forma la
Parroquia, como es el Barrio San Diego esta conformado.

CUADRO N°1
POBLACION DEL BARRIO SAN DIEGO
CATEGORIAS CASOS PORCENTAJE
HOMBRE 151 42%
MUJER 206 58%
TOTAL 357 100%

Fuente: INEC 2010
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GRAFICO N° 1
POBLACION POR GENERO

| M HOMBRE
58% L1 MUJER

-,

Fuente: INEC 2010

La tasa de crecimiento poblacional es del 4.20%, dando como resultado 85

familias que conforman el Barrio San Diego.

1.6. ASPECTOS SOCIALES

e Educacion

El Gobierno Provincial de Imbabura estableci6 un programa con multiples
iniciativas enfocados a los barrios que se encuentran apartados de la ciudad y a los
distintos grupos sociales produciendo exitosos resultados en el &mbito de la

educacién alternativa y la comunicacién comunitaria.

e Salud

En la actualidad, la salud se encuentra regida por los Estatutos reformados
mediante Acuerdo Ministerial, su mision es procurar el bienestar integral de las
familias, a través de los servicios Y facilidades que brinda.

e Vivienda

Con el Seguro Social y el MIDUVI se busca dimensionar el sistema inmobiliario,

por su importancia en la economia local y porque de éste depende el disefio y
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desarrollo urbano de la ciudad. Incentivando a tener acceso a una vivienda digna a

los sectores de bajos recursos econémicos.

1.7. ASPECTO ECONOMICO

e Sector agropecuario

Cuenta como actividad econémica la agricultura y ganaderia de los habitantes que
siembran y cosechan productos agricolas para ofrecer en los diferentes mercados
de la ciudad, es considerada como una de las actividades econdmicas importante

para sus habitantes.

e Sector Turistico

La llegada de la Santisima Virgen del Cisne al Santuario que lleva su mismo
nombre es uno de los eventos mas principales que conllevan a la visita de propios
y extrafios al igual que extranjeros, ademas de las convivencias que realiza el
movimiento del Juan XXIII por la curia diocesana, sin menospreciar al Seminario
Mayor Nuestra Sefiora de la Esperanza por sus afios de fundacién que este lleva

en el barrio y los sacerdotes que se han ordenado por el pasar del tiempo.

e Sector Artesanal

La tradicion que este Barrio ha llevado durante los ultimos afios con la alfareria ha
brindado que la provincia vista de elegancia sus hogares mediante sus vistosos

ladrillos y tejas, actualmente se encuentran en funcionamiento algunas de ellas por

el apoyo del Gobierno hacia el sector artesanal.
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1.8. ASPECTOS DE INFRAESTRUCTURA BASICA

e Viabilidad

Actualmente se ha visto mejoras en los servicios viales que conducen al Barrio

San Diego, mismo que cuenta con las vias adoquinadas lo que permite que circule

una frecuencia de buses urbanos.

e Energia eléctrica

El servicio de energia eléctrica ha sido cubierto en su totalidad en el Barrio,

gracias a la gestion realizada por los Directivos y la respuesta positiva por parte de
la Empresa Eléctrica (EMELNORTE).

e Alcantarillado

Ha creado un impacto ambiental favorable hacia los moradores y el entorno
natural, debido que en tiempos pasados todas las aguas servidas de las viviendas
se canalizaban hacia las quebradas, con la intervencién del Ministerio del Medio

Ambiente en conjunto con el Ilustre Municipio de Ibarra se cuenta en la actualidad

con un alcantarillado y las quebradas se estan recuperando.

e Agua Potable

Actualmente se cuenta con tanques y reservorios de tratamiento de las aguas
naturales permitiendo tener en cada hogar agua potable apto para el consumo
humano.

1.8.1. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

Como parte del diagnostico externo y luego de haber terminado varias

caracteristicas del entorno donde funcionaré el proyecto, a continuacion se expone
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la informacidn recogida de las variables que constituyen el area de influencia que

tendra el nuevo proyecto.

1.8.2. DETERMINACION DE ALIADQOS, OPONENTES,

OPORTUNIDADES, RIESGOS

ALIADOS

T @

o

Incremento de la aceptacion de los consumidores.

Consumidores adquiriran productos de calidad a precios comodos.

Costos de mano de obra.

Proveedores seleccionados.

Se dispondré de una buena infraestructura con nueva tecnologia que garantice

la calidad del servicio.

OPONENTES

T o

o

Falta de capacitacion de los empleados en atencion al cliente.

Poca estrategia de venta.

Escasa publicidad.

Precios bajos a comparacion de otros productos con caracteristicas similares

(productos sustitutos).

OPORTUNIDADES

35

La creacion del micro-mercado tiene gran aceptacion por la calidad y
variedad de productos que pueden ofertarse.

La mayor parte de los ingresos familiares son destinados para alimentos.

Alta demanda de productos basicos.

Nuevas alternativas publicitarias.

Generacion de fuentes de empleo amparadas sobre del Ministerio de

Relaciones Laborales.



f. Financiamiento por la Banca Publica para implementar las pequefas

empresas.

RIESGOS

a. Aparecimiento de la competencia desleal, perjudicando la comercializacion de
los productos.

b. Inestabilidad econdmica del pais, se veria afectada en la subida de precios.

c. Politicas salariales.

d. Pérdidas econdémicas al inicio de actividades.

e. Tasas de intereses altos, plazos y politicas para financiamientos.

1.9. DETERMINACION DELA OPORTUNIDAD DE INVERSION

Luego de haber realizado el diagndstico situacional y externo al Barrio San Diego

se ha determinado los siguientes resultados:

e La falta de coordinacién en el fortalecimiento de las microempresas, han
provocado que las personas no quieran invertir en un proyecto productivo lo

que imposibilita el mejoramiento de la economia de las familias.

e Falta de conocimientos béasicos en el mercado al establecer precios a los
productos que se van a comercializar provocando no tener ganancias que

cubra la inversion.

e La falta de capacitacion de los propietarios y trabajadores impiden optimizar
recursos y no hay un buen servicio, ni una buena relacion entre propietario,

empleados y consumidores finales.
e EIl no mantener una buena organizacion en la empresa que permita lograr en

un futuro no muy lejano la recuperacion de la inversion y desarrollar de la

mejor manera cada una de las actividades emprendidas.
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La falta de créditos no se ha podido implementar la seguridad y tecnologia

para el desempefio 6ptimo del trabajo.

Durante la entrevista realizada a los propietarios hay que buscar estrategia que
ayuden a ser competitivo en el mercado mejorando cada dia el servicio, los
productos y espacio fisico en donde el cliente sienta confianza al momento de

realizar sus compras.

Del diagnostico efectuado anteriormente existe el espacio fisico donde se va a

poner en marcha el proyecto y este sea factible realizarlo, con el siguiente tema:
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CAPITULOII

2. BASES TEORICAS Y CIENTIFICAS

2.1. MICROMERCADO

2.1.1. DEFINICION

(DANKA, 2011) sefiala: “Se denomina micro mercado a aquel
establecimiento que tiene como principal finalidad acercar a los
consumidores una importante variedad de productos de diversas marcas,
precios y estilos”.
Un micro mercado se organiza en términos fisicos a través de la division del
espacio en estanterias en las cuales se disponen los productos de acuerdo a un
orden especifico (productos de almacén, bebidas, alimentos frescos, golosinas,

panificados, productos de limpieza, productos de farmacia, verduras y frutas, etc.)

2.1.2. CARACTERISTICAS

(DANKA, 2011) argumenta: “La caracteristica principal del mico
mercado es que el cliente entra al negocio en modalidad de autoservicio.
Estas tiendas suelen ser negocios excelentes y muy rentables si estan
planificados, administrados y ubicados.

Un micro mercado se caracteriza por exhibir productos al alcance del cliente y se

ubica en donde hay mayor impacto poblacional, quienes recurren a este sistema.

2.1.3. VENTAJAS Y DESVENTAJAS

2.1.3.1.VENTAJAS

e Es un lugar seguro para comprar, su comodidad particularmente cuando uno
va acompafiado por nifios o personas de la tercera edad.
e Variedad de productos con marcas lideres ya que el disefio del micro-mercado

hace que la compra sea facil y accesible para los clientes
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Constituye una importante herramienta de la economia de servicios.

Capacidad de generacion de empleos.

Los micro-mercados resuelven las necesidades exclusivas de los
consumidores.

Cuentan con manufacturacion asistida por computadora, permitiendo ser tan

eficientes como las grandes empresas.

2.1.3.2.DESVENTAJAS

Los empleados no cumplen con los reglamentos internos de la empresa por
tener un bajo nivel de educacion.

Las posibilidades de financiamiento no son tan accesibles como las de las
grandes empresas.

Mala distribucién de los productos en estanterias para la exhibicién.

Seleccion limitada de frutas y verduras.

Fruta verde o madurada a la fuerza, lo que obviamente afecta el sabor.

2.2. CONTABILIDAD

2.2.1. DEFINICION

(BRAVO, 2011) seiiala: “Es la ciencia, el arte y la técnica que permite
el analisis, la clasificacién, registro, control e interpretacion de las
transacciones que se realizan en una empresa con el objeto de conocer
su situacion econémica y financiera al término de un ejercicio
econdémico o término contable”.

La contabilidad segln las NIIF se identifica como una herramienta de gestion

empresarial, que resume las actividades comerciales de una entidad a través de

Estados Financieros para tomar decisiones con precision y evitar lo que pueda

suceder a futuro.
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2.2.2. IMPORTANCIA

(GANDARILLAS, 2008) argumenta: “La contabilidad, es de gran
importancia porque todas las empresas tienen la necesidad de llevar
un control de sus negociaciones mercantiles y financieras. Asi
obtendra, mayor productividad y aprovechamiento de su patrimonio.
Por otra parte, los servicios aportados por la contabilidad son
imprescindibles para obtener informacién de caracter legal”.

La contabilidad es una importante herramienta que se puede tener para conocer a
fondo su empresa, ver las posibilidades de mejoramiento y detectar falencias antes
de tiempo para poder tomar decisiones.

2.2.3. OBJETIVOS

Los objetivos de la contabilidad guian todo el proceso de las acciones y practicas
para finalmente fortalecerlo y concretizar el suefio deseado.

En general los objetivos son:

e Suministrar informacion requerida para las operaciones de planeacion,
evaluacion y control, salvaguardar los activos de la institucion.

e Registros con bases en sistemas y procedimientos técnicos adaptados a la
diversidad de operaciones que pueda realizar un determinado ente.

e Interpretar los resultados con el fin de dar informacion detallada y razonada.

e Obtener en cualquier momento informacién ordenada y sistematica sobre el
movimiento econdémico y financiero del negocio.

e Establecer en términos monetarios, la informacion histérica, la cuantia de los
bienes, deudas y el patrimonio que dispone la empresa.

e Preveer con anticipacion las probabilidades futuras del negocio.

e Determinar las utilidades o pérdidas obtenidas al finalizar el ciclo econémico.

40



2.2.4. FUNCIONES DE LA CONTABILIDAD

Las funciones que tiene la contabilidad son las que recogen cronoldégicamente
todas las operaciones econdmicas que realizan la empresa durante su ejercicio
econdmico, sirviendo con ello el andlisis de la situacion econdémica y el como
afrontar las obligaciones fiscales que ayuden a la evolucion de la misma en los
afios venideros.

Se clasifican en:

Se manifiesta por el registro
cronoldgico de los hechos que van
apareciendo en la vida de la
empresa.

Funcién Histdrica

Es el reflejo de los hechos
econdmicos en cantidades que dan
Funcién Estadistica un visién real de la forma como
queda afectada la situacion del

negocio.

.

Estudia el proceso que se sigue para
la obtencidn del prodcuto.

Funcién Econdmica

L v

FUNCIONES

~,

Anadliza la obtencién de los recursos

Funcién Financiera monetarios para ser frente a los
compromisos de la empresa.

- /

.

Es saber como afecta a la empresa
las disposiciones fiscales mediante
las cuales se fijan la contribucion
por impuestos.

Funcién Fiscal

v

Conocer los articulos del cédigo de
comercio, Ley de Regimen de
Funcion Legal Tributario Interno, Ley de
Compaiiias y otras leyes que
puedan afectar a la empresa.

Fuente: Mercedes Bravo (2009) Contabilidad General
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2.2.5. RESOLUCIONES DE LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
DEL ECUADOR

2.2.5.1.RESOLUCION NO. SC.Q.ICI.CPAIFRS.11, NIIF PARA LAS PYMES.

La Superintendencia de Compafiias del Ecuador, mediante Resolucion No.
SC.Q.ICI.CPAIFRS.11, del 12 de enero de 2011, que a partir del 1 de enero de
2012 se implementaran la Norma Internacional de Informacion Financiera si sus
estados financieros del ejercicio econdmico anterior al periodo de transicion,

cumplan las siguientes condiciones:

1. Activos totales inferiores a CUATRO MILLONES DE DOLARES

2. Registren un Valor Bruto de Ventas Anuales inferior a CINCO MILLONES
DE DOLARES.

3. Tengan menos de 200 trabajadores (personal Ocupado). Para este calculo se

tomara el promedio anual ponderado.

Aplicaran las Normas Internacionales de Informacion Financiera "NIIF"
completas, aquellas comparfiias que no cumplan con una de las tres condiciones

antes referidas.

2.2.5.2.NORMAS INTERNACIONALES DE INFORMACION FINANCIERA
NIIF

Las NIIF estan disefiadas para ser aplicadas en los estados financieros con
propdsito de informacién general y como una herramienta para la toma de
decisiones asegurando la calidad de la informacion y a la vez orienta el registro
contable hacia el registro de la informacion que tenga incidencia o pueda tener
sobre la situacién financiera de una empresa, sin importar el caracter fiscal

(impuestos o legal), facilitando la lectura y analisis de los mismos.
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El objetivo de esta Norma es establecer las bases para la presentacion de los
estados financieros con proposito de informacion general, para asegurar la
comparabilidad de los mismos, tanto con los estados financieros de la propia

entidad correspondientes a ejercicios anteriores, como con los de otras entidades.

Esta Norma establece requerimientos generales para la presentacion de los estados
financieros, directrices para determinar su estructura y requisitos minimos sobre

su contenido.

2.2.6. ESTADOS FINANCIEROS

La seccion 3: Esta seccidon explica la presentacion razonable de los estados
financieros, los requerimientos para el cumplimiento de la NIIF para las PYMES
y qué es un conjunto completo de estados financieros.

Los estados financieros presentaran razonablemente, la situacion financiera, el
rendimiento financiero y los flujos de efectivo de una entidad. La presentacién
razonable requiere la representacion fiel de los efectos de las transacciones, otros
sucesos y condiciones, de acuerdo con las definiciones y criterios de
reconocimiento de activos, pasivos, ingresos y gastos establecidos en la seccién 2

conceptos y Principios Generales.

Se supone que la aplicacion de las NIIF para las PYMES, con informacion
adicional a revelar cuando sea necesario, dara lugar a estados financieros que
logren una presentacion razonable de la situacién financiera, el rendimiento

financiero y los flujos de efectivo de las PYMES.

La informacion a revelar adicional a la que se ha hecho referencia en (a) es
necesaria cuando el cumplimiento con requerimientos especificos de esta NIIF es
insuficiente para permitir entender a los usuarios el efecto de transacciones
concretas, otros sucesos y condiciones sobre la situacion financiera y el

rendimiento financiero de la entidad.
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2.2.6.1.ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Seccion 4: El Estado de Situacion Financiera que se establece en la seccion 4,
explica que la informacion a presentar en un estado de situacion financiera (que a
veces denominado el balance) presenta activos, pasivos y patrimonio de una

entidad en una fecha especifica, al final del periodo sobre el que se informa.

INFORMACION A PRESENTAR EN EL ESTADO DE SITUACION
FINANCIERA

e Efectivo y equivalentes al efectivo.

e Deudores comerciales y otras cuentas por cobrar.

e Activos financieros, excluidos los mencionados en los apartados.

e Inventarios.

e Propiedades, planta y equipo.

e Propiedades de inversion registradas al valor razonable con cambios en
resultados.

e Activos intangibles.

e Activos bioldgicos registrados al costo menos la depreciacion acumulada y el
deterioro del valor.

e Activos bioldgicos registrados al valor razonable con cambios en resultados.

e Inversiones en asociadas.

¢ Inversiones en entidades controladas de forma conjunta.

e Acreedores comerciales y otras cuentas por pagar.

e Pasivos financieros [excluyendo los importes mencionados en los apartados

e Pasivos y activos por impuestos corrientes.

e Pasivos por impuestos diferidos y activos por impuestos diferidos (éstos
siempre se deberan clasificar como no corrientes).

e Provisiones.

e Participaciones no controladoras, presentadas dentro del patrimonio de forma

separada al patrimonio atribuible a los propietarios de la controladora.
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e Patrimonio atribuible a los propietarios de la controladora.

2.2.6.2.ESTADO DE RESULTADOS

Seccion 5: Esta seccion requiere que una entidad presente su resultado integral
total para un periodo es decir, su rendimiento financiero para el periodo en uno o
dos estados financieros. Establece la informacion que tiene que presentarse en
esos estados y como presentarla.

Una entidad presentara su resultado integral total para un periodo:

e En un unico estado del resultado integral, en cuyo caso el estado del resultado
integral presentard todas las partidas de ingreso y gasto reconocidas en el
periodo.

e En dos estados, uno estado de resultados y un estado de resultado integral, en
cuyo caso el estado de resultados presentara todas las partidas de ingreso y
gasto reconocidas en el periodo excepto las que estén reconocidas en el
resultado integral total fuera del resultado, tal y como permite o requiere esta
NIIF.

También exige la presentacion de un desglose de gastos, utilizando una
clasificacion basada en la naturaleza o en la funcion de los gastos dentro de la

entidad, lo que proporcione informacion que sea fiable y mas relevante

2.2.6.3.ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO

Seccion 6: Esta seccion establece los requerimientos para presentar los cambios
en el patrimonio de una entidad para un periodo y si se cumplen las condiciones
especificadas y una entidad asi lo decide, en un estado de resultados y ganancias
acumuladas.

El estado de cambios en el patrimonio presenta el resultado del periodo sobre el

que se informa de una entidad, las partidas de ingresos y gastos reconocidas en el
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otro resultado integral para el periodo, los efectos de los cambios en politicas
contables y las correcciones de errores reconocidos en el periodo, y los importes
de las inversiones hechas, y los dividendos y otras distribuciones recibidas,

durante el periodo por los inversores en patrimonio.

INFORMACION A PRESENTAR EN EL ESTADO DE CAMBIOS EN EL
PATRIMONIO

Una entidad presentara un estado de cambios en el patrimonio que muestre:

e El resultado integral total del periodo, mostrando de forma separada los
importes totales atribuibles a los propietarios de la controladora y a las

participaciones no controladoras.

Para cada componente de patrimonio, los efectos de la aplicacion retroactiva o
la re-expresion retroactiva reconocido segun la Seccion 10 Politicas

Contables, Estimaciones y Errores.

Para cada componente del patrimonio, una conciliacién entre los importes en
libros, al inicio y al final del periodo, revelando por separado los cambios
resultantes de:

El resultado del periodo.

Cada partida de otro resultado integral.

Los importes de las inversiones hechas, y de los dividendos y otras
distribuciones recibidas, por los propietarios, mostrando por separado las
emisiones de acciones, las transacciones con acciones propias en cartera, los
dividendos y otras distribuciones a los propietarios, y los cambios en las
participaciones en la propiedad de las subsidiarias que no den lugar a una

pérdida de control.

2.2.6.4.ESTADO DE FLUJO DEL EFECTIVO

Seccion 7: Esta seccion establece la informacion a incluir en un estado de flujos

de efectivo y como presentarla. El estado de flujo de efectivo proporciona

46



informacion sobre los cambios en el efectivo y equivalentes al de una entidad
durante el periodo sobre el que se informa, mostrando por separado los cambios
segun procedan de actividades de operacion, actividades de inversion y

actividades de financiacion.

ACTIVIDADES DE OPERACION

Las actividades de operacion son las actividades que constituyen la principal
fuente de ingresos de actividades ordinarias de la entidad. Por ello, los flujos de
efectivo de actividades de operacion generalmente proceden de las transacciones y

otros sucesos y condiciones que entran en la determinacién del resultado.

Una entidad presentara los flujos de efectivo de las actividades de operacion

usando uno de los dos métodos siguientes:

e EIl método indirecto, segun el cual se ajusta el resultado por el efecto de las
transacciones no monetarias, cualesquiera aplazamientos o acumulaciones (o
devengos) de cobros o pagos por operaciones pasados o futuros, y partidas de
ingreso o gasto asociadas con flujos de efectivo de operaciones de inversién o
financiacion.

e EI método directo, segun el cual se presentan las principales categorias de

cobros y pagos en términos brutos.

ACTIVIDADES DE INVERSION

Una entidad presentara por separado las principales categorias de cobros y pagos
brutos procedentes de actividades de inversion y financiacion. Los flujos de
efectivo agregados que surjan de adquisiciones y disposiciones de subsidiarias y
otras unidades de negocio deberan presentarse por separado y clasificarse como
actividades de inversion. Ejemplos de flujos de efectivo por actividades de

inversion son;
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Pagos por la adquisicion de propiedades, planta y equipo (incluidos trabajos
realizados por la entidad para sus propiedades, planta y equipo), activos
intangibles y otros activos a largo plazo.

Cobros por ventas de propiedades, planta y equipo, activos intangibles y
otros activos a largo plazo.

Pagos por la adquisicion de instrumentos de patrimonio o de deuda emitidos
por otras entidades y participaciones en negocios conjuntos (distintos de los
pagos por esos instrumentos clasificados como equivalentes al efectivo, o
mantenidos para intermediacidn o negociar).

Cobros por la venta de instrumentos de patrimonio o de deuda emitidos por
otras entidades y participaciones en negocios conjuntos (distintos de los
cobros por esos instrumentos clasificados como equivalentes de efectivo o
mantenidos para intermediacion o negociar).

Anticipos de efectivo y préstamos a terceros.

Cobros procedentes del reembolso de anticipos y préstamos a terceros.

Pagos procedentes de contratos de futuros, a término, de opcién y de permuta
financiera, excepto cuando los contratos se mantengan por intermediacion o
para negociar, o cuando los pagos se clasifiguen como actividades de
financiacion.

Cobros procedentes de contratos de futuros, a término, de opcién y de
permuta financiera, excepto cuando los contratos se mantengan por
intermediacién o para negociar, o cuando los cobros se clasifiguen como

actividades de financiacion.

ACTIVIDADES DE FINANCIACION

Actividades de Financiacién son las actividades que dan lugar a cambios en el

tamafo y composicion de los capitales aportados y de los préstamos tomados de

una entidad. Son ejemplos de flujos de efectivo por actividades de financiacion:

Cobros procedentes de la emision de acciones u otros instrumentos de capital.

Pagos a los propietarios por adquirir o rescatar las acciones de la entidad.
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e Cobros procedentes de la emision de obligaciones, préstamos, pagarés bonos,
hipotecas y otros préstamos a corto o largo plazo.

e Reembolso de los importes por préstamos.

e Pagos realizados por un arrendamiento para reducir la deuda pendiente

relacionada con un arrendamiento financiero.

2.2.6.5.NOTAS A LOS ESTADOS FINANCIEROS

Seccion 8: Esta seccion establece los principios subyacentes a la informacién a
presentar en las notas a los estados financieros y cémo presentarla. Las notas
contienen informacion adicional a la presentada en el estado de situacion
financiera, estado de resultado integral, estado de cambios en el patrimonio, y

estado de flujo de efectivo.

Una entidad presentard las notas, en la medida en que sea practicable, de una
forma sistematica. Una entidad hara referencia cruzada en cada partida de los
estados financieros a cualquier informacion en las notas con la que esté

relacionada.

Las notas proporcionan descripciones narrativas o desagregaciones de partidas
presentadas en esos estados e informacion sobre partidas que no cumplen las
condiciones para ser reconocidas en ellos. Ademas de los requerimientos de esta
seccion, casi todas las demés secciones de esta NIIF requieren informacion a
revelar que normalmente de presentan en las notas.

Las notas presentaran informacion sobre las bases de preparacion de los estados
financieros y sobre las politicas contables especificas utilizadas.

Revelaran la informacion requerida por esta NIIF que no se presente en otro lugar
de los estados financieros y Proporcionara informacién adicional que no se
presenta en ninguno de los estados financieros, pero que es relevante para la

compresion de cualquiera de ellos.
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Una entidad presentard las notas, en la medida en que sea practicable, de una
forma sistematica. Una entidad hara referencia para cada partida de los estados
financieros a cualquier informacion en las notas con que esté relacionada.

Una entidad presentara normalmente las notas en el siguiente orden:

Una declaracion de que los estados financieros se ha elaborado cumpliendo con la
NIIF para las PYMES.

Un resumen de las politicas significativas aplicadas.

Informacion de apoyo para las partidas presentadas en los estados financieros en
el mismo orden en que se presente cada estado y partida, y cualquier otra

informacion a revelar.

2.3. ADMINISTRACION

2.3.1. DEFINICION

(HERNANDEZ, 2008)Argumenta: “La administracion puede ser
entendida como la disciplina que se encarga de realizar una gestion de
los recursos (ya sean materiales o humanos) en base a criterios
cientificos y orientada a satisfacer un objetivo concreto”.

Es el proceso de lograr objetivos basados en la planeacion, organizacion,
delegacion de funciones, integracion de personal, direccion y control,
manteniendo un ambiente en el cual el personal pueda desemperfiar con eficiencia

y eficacia los fines que buscan como empresa.

2.3.2. IMPORTANCIA

(HERNANDEZ, 2008) “La importancia de la administracion se ve en
que esta imparte efectividad a los esfuerzos humanos. Ayuda a
obtener mejor personal, equipo, materiales, dinero y relaciones
humanas. Se mantiene al frente de las condiciones cambiantes y
proporciona prevision y creatividad. El mejoramiento es su consigna
constante”.
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La administracion es la base importante en una entidad ya que por medio de ella
se puede competir potencialmente con entidades y en el mejoramiento

socioecondmico estrechar lazos de amistad y obtener el objetivo planeado.

2.4. DEFINICION DE MICROEMPRESAS

(SERVULO, 2010)Define “El término microempresa (ME) se refiere
genéricamente a las unidades productivas de baja capitalizacion que
opera bajo riesgo propio de mercado; por lo general; nacen de la
necesidad de sobrevivencia de sus propietarios.

Tomando en cuenta de la definicion de las microempresas son entes que originan
rentabilidad aprovechando los recursos necesarios, permitiendo de esta manera ser

un factor fundamental en el desarrollo socio-econémico.

2.4.1. CLASIFICACION DE LA MICROEMPRESA

Existen numerosas diferencias entre micro-empresas y otras con funciones y
aspectos diversos. Sin embargo, podemos clasificarlas de diferentes formas, seguin

en qué aspecto puntualicemos.

A continuacion se presentan los tipos de empresas segun sus ambitos y su

produccion.
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Transformacion de materia
Industriales prima para luego hacerlo en
producto terminado.

Se dedican a la compray

Segln su Naturaleza Comerciales venta de productos,
‘ convirtiendose en

intermediarios.

~
Se dedican a la generacény
ventas de productos

SERicice intangibles destinados a
sastisfacer las necesidades.
\
N
L El Capital pertence al sector
Rublicas publico (Estado)
/
Seg(in su Sector ‘ Privadas El capital pertence al sector
‘ privado
\
El capital esta conformado
Mixtas tanto al sector publico como

privado.

El capital se conforma con el
aporte de una sola persona.

Unipersonales

Segun la Integridad del ‘
Capital ‘ ~

El capital esta conformado
mediante el aporte de varias
personas naturales y J

Sociedades o Compaiiias

juridicas.

Fuente: Mercedes Bravo (2009) Contabilidad General
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2.5. FINANZAS DE LA MICROEMPRESA

2.5.1. DEFINICION DE FINANZAS

(AMARU, 2007) “La funcién financiera cuida el dinero de la
organizacion. Tiene como objetivo proteger y utilizar de modo eficaz
los recursos financieros, lo que incluye la maximizacién del
rendimiento de los accionistas, en el caso de las empresas”.

Finanzas es la planeacién de los recursos econdmicos, para que su aplicacion sea

Optima y con ello obtener rentabilidad que servira para el desarrollo productivo de

una buena inversion.

2.5.2. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

1.
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CAPITAL PROPIO.-Se refiere a la primera fuente de financiamiento que se le
conoce como FFF: Friends, Family and fools. Es el Capital que se usa para la
constitucion de la empresa, ya que se da cuando el emprendedor inicia el

negocio y la familia, amigos son las principales fuentes de dinero.

FONDOS GUBERNAMENTALES.- Es un instrumento que se utiliza para
generar modelos de negocio y desarrollo de proyectos, es decir cuando esta

mas avanzado que una simple idea.

CAPITAL SEMILLA.- Este crédito se define como la cantidad de dinero
necesaria para implementar una empresa y financiar actividades claves en el

proceso de su iniciacién y puesta en marcha de un proyecto.

INVERSIONISTAS ANGELES.- Son aportaciones que dan generalmente a
las empresas que ya estan funcionando, y que por su alto contenido innovador

o desarrollo potencial atraen créditos.



5. CAPITAL DE RIESGO.- Se conoce como venture capital, es la aportacion
temporal de recursos de terceros al patrimonio de una empresa para optimizar

sus oportunidades de negocio y aumentar su valor.

6. PRIVATE EQUITY (CAPITAL PRIVADO).-Es un fondo para empresas muy
grandes y se utiliza generalmente para expansion importante del negocio o
para la internacionalizacion. El Private Equity aporta capital a cambio de

acciones que la empresa otorga.

7. FINALMENTE ESTAN LOS FINANCIAMIENTOS BANCARIOS.- Donde
las empresas pueden acudir para el capital de trabajo o para tener flujo en la

operacion diaria del negocio.

2.6. METODOS DE EVALUACION FINANCIERA

2.6.1. VALOR NETO ACTUAL (VAN)

(SAPAG, 2008) sefiala: “El VAN plantea que el proyecto debe
aceptarse si su valor actual neto es igual o superior a cero, donde
VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en
moneda actual”.

El VAN es el que permite determinar el valor presente de una inversion en
funcién de la diferencia entre el valor actualizado de todos los ingresos y pagos

aplicado un mismo descuento y un mismo interés hasta el vencimiento del mismo.

VAN—zn: EEn | versién Incial = 0
= £, (1 n l)n nversion incilal =
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2.6.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

(SAPAG, 2008) seiiala: “La TIR evalla el proyecto en funciéon de una
Unica tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los
beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos
expresados en una moneda actual”.
La Tasa Interna de Retorno es una medida que permite la Rentabilidad de una
inversion durante su vida Gtil y mostrando cuél seria la tasa de Interés mas alta a

la que el proyecto no genera ni pérdidas ni Ganancias.

o Fn S
TIR = Z a+or — Inversion Inicial = 0

2.6.3. RELACION COSTO-BENEFICIO

(SAPAG, 2008) sefiala: “El andlisis del costo-beneficio es una técnica
de evaluacion genérica que se emplea para determinar la convivencia
y oportunidad de un proyecto”.

El anélisis costo-beneficio es una herramienta financiera importante por que mide
la relacién entre los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con

el fin de evaluar su rentabilidad y poder tomar decisiones.

2.7. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

2.7.1. FACTORES ORGANIZACIONALES

El factor organizacional esta estrechamente ligado a la motivacion de los
empleados, a pertenecer a un grupo social y a la capacidad de desarrollar

oportunidades exitosas en el ambiente econdémico con los clientes y de

autorealizacién con el equipo de trabajo.
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2.7.2. ALIANZAS ESTRATEGICAS

(OSCAR, 2007) sefala: Las alianzas estratégicas son factores
fundamentales que ayudan a crecer a la empresa exitosamente con
objetivos concretos que permiten salir adelante frente a los desafios,
retos que se presentan cada dia y estar preparados para poder
competir en este mucho de la globalizacién.

http://www.emagister.com/curso-alianzas-estrategicas-simples-aqgiles-

eficaces/que-es-alianza-estrategica

Las alianzas estratégicas son una poderosa herramienta de marketing en donde se
agrupan dos 0 mas empresas y unen recursos econémicos como tecnoldgicos y
experiencias para desarrollar una actividad especifica, llevando con ello a tener

acceso a grandes inversiones en los nuevos mercados y con menores riesgos.

2.7.3. ORIENTACION A LA VENTA

La orientacién a la venta es la mejor estrategia expuesta por los mercadologos a
los gerentes para alcanzar los objetivos empresariales viendo la forma de rotar su

inventario y esto produzca entrada a nuevos mercados.

2.7.4. ORIENTACION AL MERCADO

La orientaciéon al mercado es un proceso de elegir un segmento al cual se va a
enfocar con el producto para poder promover, gestionar informacion viable que
permita cubrir en éxito las necesidades al mercado que se ha elegido y lograr el
posicionamiento.

2.7.5. CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS

Para la clasificacion de los productos, se toma en cuenta los atributos fisicos y

tangibles en donde incluye empaque, color, prestigios, precio, duracion, todo lo
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que se puede ofrecer al mercado para satisfacer un deseo o una necesidad. En

donde a continuacion se clasifica.

Productos de
Consumo

Productos
Intermedios

Productos de
Conveniencia

- —Y

Productos de uso
frecuente o de
comparaciéon |

Productos
Especializados

\\n
La mayoria de los
insumos y materia

Productos de
Capital

prima industriales |

Fuente: Mercedes Bravo (2009) Contabilidad General

2.7.6. CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

2.7.6.1.MARCA

-

~

Los alimentos,
periddicos,los
cigarrillos.

P

-

Ropa en general,
el mobiliario de
una casa

p
El televisor a color,
equipo de sonido,

-

equipo de video.

La marca es el nombre, término, disefio atractivo que se le da a un producto o a un

servicio haciéndole deseado por el cliente por su calidad y con ello garantizando

la diferencia de los demas.
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2.7.6.2.CALIDAD DEL PRODUCTO

La calidad en un producto es una herramienta importante porque permite observar
los atributos que van a influir en el proceso de decision de compra y determinar el
grado de satisfaccion para dar seguimiento al cliente por tener un contacto directo

con ellos y ver si volvieran adquirir de nuevo el producto.

2.8. SERVICIOS

2.8.1. DEFINICION

El servicio es satisfacer las necesidades del cliente cuando el producto esta en sus
manos Yy ver el grado de calidad que se logra a través del proceso de compra y la
evaluacion del servicio que se entrega.

2.8.2. CARACTERISTICAS

Las caracteristicas del servicio pueden ser:

Intangible: Que no se puede tocar, sentir, escuchar y oler antes de la compra.
Inseparable: Se fabrica y se consume al mismo tiempo.
Variable: Depende de quién, cuando, como y donde se ofrece.
Perecedero: No se puede almacenar.

2.8.3. MARKETING DEL SERVICIO

El marketing del servicio consiste en posicionarle perfectamente al servicio

haciéndole deseable, aceptable y relevante percibido como Unico entre los

clientes con una serie de deseos y necesidades con el alto grado de lealtad.
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2.8.4. SERVICIO AL CLIENTE

El servicio al cliente es una herramienta de marketing importante donde cuenta
mucho cortesia, atencién, confiabilidad ya que tiene como fin ofrecer al cliente un
producto o servicio excelente en el momento y lugar adecuado, dependiendo con
ello el éxito de toda la empresa sea cual sea su actividad.

2.9. PROMOCION Y PUBLICIDAD

2.9.1. PROMOCION DE VENTA

La promocion de ventas es una herramienta importante que se emplea para apoyar
a la publicidad de tal manera, que la comunicacion sea més efectiva a la hora de
comprar los productos por medio de las degustaciones a los clientes.

2.9.2. MATERIALP.O.P

El material POP o llamado los "vendedores silenciosos” es una herramienta que
sirve hoy en dia para ayudar al cliente exponiendo materiales y elementos
esenciales al momento de adquirir un producto exigiendo con ello a ser

innovadores y mejores cada dia.

2.10. MEDIOS DE PUBLICIDAD

2.10.1. TELEVISION

La television es el mejor medio para captar al cliente por su gran impacto visual
como son las imagenes y palabras ofreciendo la oportunidad de tener una

cobertura amplia en la publicidad y un medio de financiacion por el poder

expresivo de captacion.
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2.10.2. RADIO

La publicidad por radio en un medio de comunicacion que ensefia a la gente

acerca de lo que puede ofrecer una empresa atrayendo a los oyentes.

2.10.3. PRENSA

La prensa es un medio de comunicacion gque tiene como objetivo atraer al cliente

en cada una de sus paginas con informacion clara, veraz, marcado segun el perfil.
2.10.4. WEB (COMERCIO ELECTRONICO)

La WEB es un método de comunicacion elegido por que garantiza un lenguaje
directo y estratégico diferente a los otros medios de comunicacion, ahorrando
recursos y obteniendo mas beneficio.

2.11. MERCHADISING

2.11.1. ELEMENTOS QUE LA CONFORMAN

2.11.1.1. ENTORNO

El entorno es como luce fisicamente un establecimiento, su ambiente todo en

cuanto a su alrededor brinda comodidad permitiendo atraer al consumidor.

2.11.1.2. PSICOLOGIA

La psicologia en merchandising es un arma fundamental medio que trata de lograr

que el visitante dsea el cliente tenga un mensaje claro e individual.
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2.12. DISENO Y DISTRIBUCION

2.12.1. POSICION DE ANAQUELES

En esta parte del proyecto se puede evidenciar la ubicacion de los anaqueles:

Nivel poco vendedor.- Productos situados fuera del alcance de las manos del
cliente.

Nivel més visible.- Ideal para ubicar productos lideres o productos nuevos.

Nivel medio inferior o de las manos.- La zona mas accesible e ideal para
productos de alta rotacion

Nivel inferior o de los pies.- Lugar de poca accesibilidad sirve para exhibir
presentaciones de gran volumen o mercancias de mayor interés, que el cliente

busca.

2.12.2. DISTRIBUCION DEL MICROMERCADO

¢ Nivel Medio (manos): Es el de alcance mas codmodo para el cliente.

e Nivel Inferior (suelo): Es de percepcion escasa o nula, ya que el comprador
debe realizar un esfuerzo para ver el producto.

e La distribucion de la tienda grado de atraccién.- Es la que se puede recopilar

las ventas por diferentes categorias de productos.

2.12.3. POSICION DE EXHIBIDORES

La posicidon de anaqueles son aspectos a considerar durante la exhibicién de las

mercancias en vitrinas exteriores:

e Las mercancias deben seleccionarse cuidadosamente, se deben preparar de
antemano los modelos, precios y variantes mas llamativos o de mayor
demanda.

e Las luces deben arreglarse, pintarse las paredes, los techos y el piso, los

cristales deben encontrarse limpios.
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e Deben contemplarse las caracteristicas fisicas de cada producto, de manera
que se evite su exhibicion mas del tiempo.
e Los precios deben imprimirse de forma clara y visible, los mensajes deben ser

breves, sencillos, imaginativos y sugestivos.

2.13. COMPETENCIA

2.13.1. COMPETENCIA PERFECTA

(STANTON, 2007)Seiiala: “Es una de las cinco fuerzas que componen
el entorno competitivo. Es el grupo de empresas que compiten en el
mismo sector donde opera otra empresa”.

La Competencia Perfecta es aquellos competidores que ain no han ingresado al
mercado, pero que tienen altas probabilidades de hacerlo en breve por el volumen

de sus ventas.

2.13.2. COMPETENCIA DESLEAL

(STANTON, 2007)Seiiala: “Competidores del sector es la intensidad
de la rivalidad que existe entre ellos se da porque permanentemente
todos buscan mejorar su posicion”.

La competencia desleal es el alto riesgo de rivalidad entre la empresas existentes
por el grado de crecimiento, estrategias demasiados ambiciosas donde producen
productos sustitutos limitando el rendimiento a los precios.

2.13.3. DISENO DE UNA ESTRUCTURA COMPETITIVA

El disefio de la estructura competitiva debe poseer las siguientes caracteristicas

como:

e Adaptacion a los cambios y capacidad de aprendizaje.

e Reflexion y analisis.
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Cambio e Innovacién.

e Restructuracion, reorganizacion y redisefio.

e Evaluacion y revision periddica de estrategias, procesos, sistemas.
e Control, evaluacion y retroalimentacion en todos los niveles.

e Comunicacion abierta y fluida

e Vision global y trabajo en equipo

2.14. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

2.14.1. MODELO DE ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

(ADALBERTO, 2007)dice: “El organigrama puede describirse como
un instrumento utilizado por las ciencias administrativas para andlisis
tedricos y la accidn préactica, permite conocer sus partes integrantes, es
decir la relacion de dependencia que existe entre ellas”.

El Modelo de Organigrama Estructural es la representacion grafica de cada uno de
los departamentos existentes de una empresa y la interrelacion entre ellas para que

no haya duplicidad de mando.

2.14.2. MODELO DE ORGANIGRAMA FUNCIONAL

El Modelo de Organigrama Funcional representa las funciones generales de cada
area de los departamentos permitiendo a la empresa tener una buena segregacion

de funciones y al mismo tiempo tener una mejor relacion laboral.

2.14.3. TALENTO HUMANO

(CHIAVENATO, 2007), sefiala: “La Administracion de Recursos
Humanos consiste en la planeacion, organizacion, desarrollo y
coordinacion, asi como también control de técnicas, capaces de
promover el desempefio eficiente del personal, a la vez que la
organizacion representa el medio que permite a las personas que
colaboran en ella alcanzar los objetivos deseados”.

63


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/teorsist/teorsist.shtml#retrp
http://www.monografias.com/trabajos11/concient/concient.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml#ANALIT
http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml

El Talento Humano es de gran utilidad porque permite al personal que labora a
tener confianza en si misma por la formacién de los principios éticos y morales,
justificando el éxito de empresa y a tener el sentido de pertenecia consiguiendo el

objetivo trazado.

2.14.4. GESTION POR COMPETENCIA DEL TALENTO HUMANO

La Gestion por Competencia es un sistema que sirve para alinear el personal a los

objetivos de la organizacion.

e La posibilidad de definir perfiles profesionales que favoreceran a la
productividad.

e El desarrollo de equipos que posean las competencias necesarias para su area
especifica de trabajo.

e La identificacion de los puntos débiles, permitiendo intervenciones de mejora
que garantizan los resultados.

e La concientizacion de los equipos para que asuman la co-responsabilidad de

su autodesarrollo. Tornandose un proceso de ganar-ganar.

2.14.5. NORMATIVA LEGAL Y ADMINISTRATIVA

La normativa legal y administrativa es el llevar adecuadamente a la empresa al

buen desarrollo de productividad y al éxito conteniendo:

¢ REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

Documento y herramienta de suma importancia en toda empresa, debido a que se
convierte en norma reguladora de las relaciones internas de la empresa con el

trabajador y estar preparados a la diversidades que se presenten a lo largo de

trayecto.
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e CODIGO DE ETICA DEL PERSONAL

Es un documento que describe los derechos y estdndares basicos que la empresa
se compromete a cumplir en relacion a los/as trabajadores y trabajadoras, la
comunidad y el medio ambiente.

e MANUALES DE FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS

Es el documento que contiene la descripcion de actividades que deben seguirse en

la realizacion de las funciones de una unidad administrativa.
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CAPITULO I11

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. PRESENTACION

El estudio de mercado para la presente investigacion se llevaré a cabo en el Barrio
San Diego, el mismo que conlleva a un analisis minucioso sobre el servicio a dar,
en donde se determinara el nivel de necesidad que tiene la poblacion en relacion al

abastecimiento de este servicio.

Ademaés permitird demostrar claramente las caracteristicas del producto y servicio
que se va colocar en el mercado y a la vez analizar los factores que va a influir
sobre los consumidores y obtener datos que al hacer procesados mediante
herramientas estadisticas permiten ver la evolucion a futuro y determinar el
espacio que va ocupar un bien o0 un servicio en un mercado especifico,
entendiéndose como espacio a la necesidad que tienen los consumidores actuales
y potenciales de un producto establecidos por los lineamientos basicos para la

toma de decisiones.

El estudio mercado es un factor fundamental que permite identificar si existe un
namero suficiente de consumidores, empresas y otros entes que en determinadas
condiciones, presenten una demanda que justifique la inversion en un proyecto

durante cierto periodo de tiempo.

La finalidad del presente estudio sirve como antecedente para la realizacion del
estudio técnico, ingenieria financiera y economica, analisis de datos relevantes
como formas de adquisicion y estrategias de ventas, de igual manera se hace un
analisis de la demanda a nivel local, en donde se establece por segmentos el perfil
de los consumidores; y se aplica métodos de proyeccion (método exponencial) en

unidades de producto. Con estos dos analisis de oferta y demanda se procede a
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establecer la demanda potencial insatisfecha del producto, precio proyectado y sus
posibles estrategias de induccién al mercado.

3.2. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercado para determinar la factibilidad para crear un
micromercado en el barrio San Diego de la Parroquia de Caranqui, Canton
Ibarra.

3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Determinar la demanda potencial de los productos comercializados en las

tiendas y micro-mercados.

v’ Efectuar una investigacion de la oferta actual de los productos

comercializados en las tiendas y micro-mercados.

v’ Establecer los precios de los productos con la calidad y garantia que requiere

la prestacidn de este tipo de servicio.

v Diseflar las estrategias para comercializar los productos propuestos por el
proyecto.
3.2.3. VARIABLES DEL ESTUDIO DE MERCADO

En la realizacion del Capitulo 11l del Estudio de Mercado se ha identificado las

siguientes variables:

e Oferta
e Demanda
e Precio

e Comercializacion

67



3.24. INDICADORES DE LAS VARIABLES DEL ESTUDIO DE
MERCADO

Con las variables antes enunciadas se procede a detallar sus indicadores més

sobresalientes para el analisis.

a. Oferta

e Productos Ofertados
e Formas de Pagos
e Calidad del Producto

e Permanencia en el Mercado

b. Demanda

e Lugar de Compra
e Frecuencia de Compra
e Motivos de Preferencia

e Nivel de Aceptacion del Micro-Mercado

c. Precio

e Precio de compra
e Precio de venta

e Asignacion del precio

d. Comercializacion

e Cultura de Consumo
e Atencion al Cliente
e Canales de Distribucion

o Competencia
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3.3. MATRIZ DE RELACION DEL ESTUDIO DE MERCADO

tiendas y  micro-

mercados

Nivel de Aceptacion del

Micro-Mercado

FUENTES D[E )
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES INFORMACION TECNICA
Efectuar una Productos Ofertados Habitantes del Barrio San Diego | Encuesta
investigacion de la Formas de Pagos Habitantes del Barrio San Diego Encuesta
oferta actual de los Oferta Calidad del Producto Habitantes del Barrio San Diego Encuesta
Habitantes del Barrio San Diego
productos Permanencia  en el Encuesta
comercializados en las Mercado
tiendas 'y  micro-
mercados.
demanda potencial de Frecuencia de Compra Habitantes del Barrio San Diego Encuesta
Demanda ) ) Habitantes del Barrio San Diego
los productos Motivos de Preferencia 9| Encuesta
- Habitantes del Barrio San Diego
comercializados en las Encuesta




Establecer los precios
de los productos con la
calidad y garantia que
requiere la prestacion
de este tipo de

servicio.

Precio

Precio de compra
Precio de venta

Asignacion del precio

Habitantes del Barrio San Diego
Propietarios
Autoridades

Encuesta
Entrevista
Observacion

directa

Disefar las estrategias
para comercializar los
productos propuestos

por el proyecto.

Comercializacién

Cultura de Consumo
Atencion al Cliente
Canales de
Comercializacién

Competencia

Habitantes del Barrio San Diego
Habitantes del Barrio San Diego
Proveedores
Proveedores

Encuesta
Encuesta

Encuesta - Entrevista

Encuesta - Entrevista

Fuente: Planteamiento de objetivos, variables e indicadores

Elaboracién: Autora del Proyecto
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3.4. ESCRIPCION DEL SERVICIO

El micro mercado esta enfocado a la comercializacion al por menor de alimentos y
productos para el hogar, ofreciendo una variedad de productos con una atencion
personalizada, ayuda a la poblacion de un status medio bajo a generar un ahorro
que pueda ser destinado hacia otros gastos, ademas de la ubicacion estratégica y la
comodidad de cliente.

El micro mercado ofertara variedad y calidad de productos, cuyos precios seran
determinado mediante el estudio de mercado, procesados higiénicamente,
almacenados segin normas sanitarias especificas para cada grupo de alimento,
ademéas de ofrecer un servicio de calidad enfocado hacia la satisfaccion las

necesidades del cliente.
3.4.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Y SERVICIO
Comercializacién de productos en especial los que pertenecen a la canasta basica

y otros para el aseo del hogar y personal de excelente calidad a un precio

conveniente a continuacion se detalla la descripcion del Servicio.
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CUADRO N° 2
DESCRIPCION DEL SERVICIO

Legumbres
Hortalizas

Col,
Lechuga,
Zanahoria,
Remolacha,

Papas

Frutas

Naranjas,
Uvas,

Frutillas,
Platanos,

Manzana,
Mandarinas

Embutidos Y LActeos

Salchichas,
Mortadela,
Jamon, Leche,
Huevos,

Quesos,
Yogurt

Mariscos y Carnicos

Pescado,
Truchas,

Pollo, Carne

Grasas y Aceites

Manteca,
Aceites
Mantequilla
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Arroz,
Azlcar,
Cebada,
Quinua,
Avena,
Fréjol,
Habas,
Arvejas

Cereales y Granos

Detergentes,
Articulos Aseo Hogar y | Papel
Higiénico,
Jabones,
Desinfectantes,
Toallas,
Colgate
Gaseosas,
Agua Mineral,
Licores,
Confiteria,

Aseo Personal

Otros

Endulzantes,
Enlatados

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

3.4. MECANICA OPERATIVA

3.4.1.POBLACION Y MUESTRA

3.4.1.1.DETERMINACION DE LA POBLACION

La poblacién para el presente diagnostico, se utilizé archivos del Barrio del San
Diego nimeros exactos de moradores y con el Censo realizado el 2010, para

determinar asi nuestras unidades de analisis para el presente proyecto y saber la

aceptacién del mismo.
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3.4.1.2.DETERMINACION DE LA MUESTRA

Debido a que la poblacion esta conformada por 85familias del barrio San Diego,
al ser menor a 100 familias, no se utilizo el calculo de la muestra sino la técnica

del Censo.

3.5.ELABORACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE
INFORMACION

Para la elaboracion del proyecto se recolectara informacion que surge de dos

fuentes:

e INFORMACION PRIMARIA
e INFORMACION SECUNDARIA

3.5.1. INFORMACION PRIMARIA

Dentro de la informacion primaria se facilitara para el estudio la siguiente

recopilacién de informacion:

Encuestas

Entrevistas

Observacion directa

Opinién de los expertos

Tanto las encuestas como las entrevistas fueron disefiadas de acuerdo a las
variables y con la investigacion de campo, la opinion de expertos establecer
hechos, situaciones que no hayan sido detectadas con las técnicas anteriores para
captar la informacion, tabular y analiza, las mismas que fueron dirigidas a las

personas involucradas al nivel de:
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3.5.2.

ENCUESTAS

Consumidores y/o clientes

ENTREVISTAS

Propietarios de los micro-mercados considerados competencia
OBSERVACION DIRECTA

Situacion de los micro-mercados

Cultura de Consumo

Permisos de Funcionamiento

OPINION DE EXPERTOS

Ing. Civil para la realizacién de la infraestructura y equipamiento del proyecto

INFORMACION SECUNDARIA

Los tipos de informacidn de orden secundario que han servido para el estudio se

detallan a continuacioén:

Libros de Contabilidad General

Libros de Administracion de Pequefias Empresas
Libros de Preparacién de Proyectos Productivos
Internet

Bibliografia Seleccionada

3.6. TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Realizadas las respectivas encuestas y entrevistas, se procede a la respectiva

tabulacidn, analisis y graficacion de los datos obtenidos, misma que determina el

resultado del presente diagndstico.
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS MORADORES DEL BARRIO “SAN
DIEGO” (Anexol)

1.- ¢ Cudles son sus ingresos mensuales?

CUADRO N° 3

INGRESOS MENSUALES

VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Entre 100USD Y 150 USD 12 14.12%
Entre 151 USD y 200USD 20 23.53%
Entre 250 USD y 350 USD 34 40.00%
Entre 350 USD 0 mas... 19 22.35%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracion: Autora del Proyecto

GRAFICO N° 3

INGRESOS MENSUALES

M Entre 100USD Y 150 USD m Entre 151 USD y 200USD

Entre 250 USD y 300 USD M Entre 350 USD 6 mas...

14%

\ 40%

ANALISIS

Los ingresos mensuales que perciben los moradores del Barrio son superiores a
los trescientos dolares, en donde se considera la estabilidad econdmica de cada
familia lo que les permite destinar cierta cantidad de dinero para satisfacer nuevas
necesidades. Por otro lado, una minoria de estas personas tiene ingresos bastos

para realizar sus compras, puesto que cabe en el intervalo de $151 y $200 dolares.
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2.- ¢ Cuanto de sus ingresos destina mensualmente para realizar sus compras
en:?

CUADRO N° 4
PRESUPUESTO MENSUAL DE COMPRAS
(EXPRESADO EN DOLAREYS)

VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Legumbres y Hortalizas 20 11.60%
Frutas 16 9.39%
Embutidos Y Lé&cteos 17 10.15%
Mariscos y Carnicos 32 19.08%
Grasas y Aceites

18 10.62%
Cereales y Granos 30 17.53%
Articulos Aseo Hogar y Aseo 20 11.64%
Personal
Otros 17 9.98%
Total 85 familias 170 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto

GRAFICA N° 4
PRESUPUESTO MENSUAL DE COMPRAS

B Legumbres y Hortalizas M Frutas

B Embutidos Y Lacteos W Mariscos y Carnicos

B Grasas y Aceites W Cereales y Granos
Articulos Aseo Hogar y Aseo Personal Otros

10%

12% 12%

10%

11%
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ANALISIS

En base a los resultados obtenidos se determiné que la mayor parte de las
personas encuestadas tienen gastos semanales destinados para comprar alimentos
entre los ciento setenta dolares y basados en el ingreso con mayor frecuencia antes

mencionado representaria mas de la mitad del ingreso aproximadamente.

3.- ¢Como califica la atencion que usted recibe en el lugar en donde realiza

sus compras?

CUADRO N° 5
ATENCION AL CLIENTE
VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Muy Buena 22 25.88%
Buena 45 52.94%
Regular 15 17.65%
Mala 3 3.53%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracion: Autora del Proyecto

GRAFICON° 5

ATENCION AL CLIENTE

B Muy Buena M Buena Regular ®Mala

3%
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ANALISIS

La mayoria de encuestados expresaron que la atencion que brindan las tiendas es
buena por cuanto tratan a sus clientes con cordialidad y respeto, para que disfruten
el realizar sus compras. La excelente atencion al cliente es una estrategia
importante para que todo negocio permanezca en el mercado por mayor tiempo y

teniendo sobre todo gran aceptacion del mismo.

4.- ¢Cual es la forma de pago al realizar sus compras?

CUADRO N° 6
FORMAS DE PAGOS
VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Contado 30 35.29%
Crédito 31 36.47%
Tarjeta de Debito 16 18.82%
Tarjeta de Crédito 8 9.41%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto

GRAFICON° 6

FORMAS DE PAGOS

B Contado  m Crédito Tarjeta de Debito M Tarjeta de Crédito
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ANALISIS

Siempre las personas prefieren comprar al credito, pero hay que tomar en cuenta
el analisis de cliente y su nivel socio econdmico para poder diferir hasta 30 dias,

y ver la mejor alternativa de venta.

5.- ¢ Que opinion tiene acerca de la calidad de productos que se expenden?

CUADRO N° 7
CALIDAD DEL PRODUCTO
VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Muy Buena 21 24.71%
Buena 43 50.59%
Regular 19 22.35%
Mala 2 2.35%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracion: Autora del Proyecto

GRAFICAN° 7

CALIDAD DEL PRODUCTO

B Muy Buena H Buena Regular ® Mala
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ANALISIS

De acuerdo a los resultados obtenidos la calidad de productos que ofrecen en
general todos los mercados y comisariatos son buenos, pero hay que trabajar con
estrategias que ayuden a tener acogida en el mercado y la seleccién de los mejores
proveedores que aporte a la empresa a optimizar recursos, ya que ellos también

forman el equipo de trabajo.

6.- ¢ En donde acostumbra adquirir los productos de primera necesidad?

CUADRO N° 8
LUGARES DE COMPRA
VARIABLES FRECUENCIA [PORCENTAJES
Viveres Cristina 12 14.12%
Viveres Consuelo 17 20.00%
Tienda Laurita 15 17.65%
Tiendas y Cabinas el Vecino 14 16.47%
Comisariato 12 14.12%
Otros..... 15 17.65%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto

GRAFICO No.8

LUGARES DE COMPRA

M Viveres Cristina M Viveres Consuelo
M Tienda Laurita M Tiendas y Cabinas el Vecino

® Comisariato
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ANALISIS

De acuerdo a las estadisticas nos refleja su lugar de compra es Viveres Consuelo
debido a la variedad de productos con precios accesibles con promociones, €so lo
hace mas atractivo y en cuento a los demés lugares compran por cuando se ha
agotaron la mercaderia y no alcanzaron a llegar, por lo que se debe buscar

estrategias que impulsen a la confiabilidad del proyecto en marcha.

7.- ¢Con qué frecuencia realiza sus compras?

CUADRO N° 9
FRECUENCIA DE COMPRA
VARIABLES FRECUENCIA [PORCENTAJES
Diario 18 21.18%
Semanalmente 17 20.00%
Quincenalmente 20 23.53%
Mensualmente 30 35.29%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto

GRAFICO N° 9

FRECUENCIA DE COMPRA

M Diario W Semanalmente ™ Quincenalmente B Mensualmente
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ANALISIS

La mayoria de las personas manifestaron que visitan las tiendas mensualmente
para realizar sus compras en funcién de lo que les falta y acuden en funcion de la
disponibilidad de tiempo con el que cuentan y otra parte sefialan que van cada
quince y que prefieren esperar la feria en el mercado mayorista para ir a comprar.

8.- ¢ Qué aspectos usted toma en cuenta al momento de realizar sus compras?

CUADRO N° 10
ASPECTOS PARA REALIZAR COMPRAS

VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Ubicacion 21 24.71%
Productos en buen estado 12 14.12%

Las Ofertas 28 32.94%
Ahorro de tiempo 16 18.82%
Facilidad de pago 8 9.41%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto

GRAFICA N° 10

ASPECTOS PARA REALIZAR
COMPRAS
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ANALISIS

La poblacion encuestada sostuvo que toman muy en cuenta la ubicacion de los
negocios con respecto a sus hogares, ya que pueden recurrir a estos de forma
répida y sin mayor dificultad, ademas, se menciona que los productos estan en
buen estado garantizando la salud de los mismos y que prefieren este lugar porque

sus precios son de gran accesibilidad para todas las familias.

9.- ¢Si se creara el Micro-mercado que le gustaria que tenga?

CUADRO N° 11
GUSTOS DEL CLIENTE

VARIABLES FRECUENCIA |PORCENTAJES
Variedad de productos 26 30.59%
Facilidad de pagos 23 27.06%
Agilidad 19 22.35%
Espacio 17 20.00%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracion: Autora del Proyecto

GRAFICO N° 11

GUSTOS DEL CLIENTE
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ANALISIS

Si se crea el micro mercado se tomara en cuenta la agilidad al momento de
despachar los productos y la variedad de productos, manifiestan los encuestados
que la infraestructura debe ser amplio que no haya interferencia o choque entre

carros lo que debe se debe analizar minuciosamente para que no haya problemas.

10.-Segun su criterio. ¢Estaria de acuerdo que se cree un micromercado en
Barrio San Diego?

CUADRO N° 12
CREACION DEL MICROMERCADO

VARIABLES FRECUENCIA [PORCENTAJES
Si 53 62.35%
No 32 37.65%
Total 85 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto

GRAFICO N° 12

CREACION DEL
MICROMERCADO
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ANALISIS

Es necesario crear un Micro-mercado manifiestan los encuestados ya que no hay

tiendas aledafias que ahorren de tiempo.

POR QUE

e Se obtiene productos econdmicos y al alcance del consumidor
e Se cuenta con un buen servicio

e Se cuenta con una buena ubicacion y el lugar es de facil acceso.
e Se cuenta con ofertas y rebajas en las compras

e Existe mayor organizacion de productos ahorrando tiempo.

ENTREVISTA A LOS PROPIETARIOS DE LOS MICRO
MERCADOS (Anexo 2)

Las entrevistas fueron realizadas a los siguientes propietarios del micro-mercado,

tiendas de abarrotes de la zona urbana de la ciudad de Ibarra.

CUADRO N° 13
ENTREVISTA A LOS PROPIETARIOS

TIENDAS NOMBRES CARGOS
Viveres Cristina Sra. Cristina Castillo Propietaria
Viveres Consuelo Sra. Consuelo Sandoval | Propietaria
Tienda Laurita Sr. Laura Bedén Propietaria
Tienda y Cabina el | Ing. Diego Vasquez Propietario
Vecino
Comisariato Ing. César Carlosama Propietario
Otros Sra. Lidia de Torres Propietaria

Fuente: Entrevista a los propietarios de las tiendas y micro-mercados, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto
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RESUMEN DE LAS ENTREVISTAS

1. ¢Cual fue la razon que les motivo a crear un micro mercado?

La razon que les motivé a emprender esta micro-empresa fue la necesidad de tener

un proyecto empresarial, ya que como empleados(as) no se puede surgir como

emprendedora y donde el punto esencial sea el cliente y ademas poner en practica

los conocimientos adquiridos en la vida diaria, es por ellos que abrieron sus

negocios y de esta manera generar fuentes de trabajo.

2. ¢Dispone usted de un organigrama y manual de funciones en el micro-

mercado?

El estar organizados en lo que se refiere Gerente y Trabajadores si existe y el

manual de funciones no lo tienen, estan en proceso de transicion para mejorar la

atencion al cliente.

3. ¢Cuenta con un software actualmente?

En la mayoria si ya que estdn constantemente en evolucion y el mercado exige,

aunque ha sido costoso ha servido para tener un inventario correcto de la

mercaderia adquirida.

4. ¢Cuanto ofertan mensualmente a sus clientes?

Los productos que oferta a los clientes son:

Tienday

Viveres Viveres Tienda | Cabina “El

Cristina | Consuelo | Laurita Vecino” Comisariato | Otros
PRODUCTOS usD usD uUsD usD UsD UsD
Legumbres y
Hortalizas 5,00 5,00
Frutas 5,00
Embutidos y 12,00 10,00 12,00 10,00 10,00
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Lacteos

Mariscos y

Carnicos 20,00 20,00 15,00 | 220,00
Grasas y

Aceites 15,00 12,00 10,00 15,00 12,00
Cereales y

Granos 10,00
Articulos

Aseo Hogar y

Personal 12,00 15,00| 12,00 15,00 12,00

Otros 50,00 150,00| 120,00 80,00 45,00
TOTAL 89,00 212,00 154,00 150,00 104,00 | 220,00

Elaboracién: Autora del Proyecto

Los propietarios de las tiendas ofertan mensualmente.

TIENDAS OFERTA MENSUAL
Viveres Cristina 89,00
Viveres Consuelo 212,00
Tienda Laurita 154,00
Tienda y Cabina “El Vecino” 150,00
Comisariato 104,00
Otros 220,00
TOTAL 929,00

Elaboracién: Autora del Proyecto

El nivel de ventas es bajo pues en ocasiones ni siquiera alcanza los cien ddlares
mensuales, porque se vende productos en pequefias cantidades que en ese
momento no representan mucho pero que reflejan movimiento en sus inventarios.
Ademas cabe sefialar que no tienen todos los productos es por ello que son

ingresos son medios.
5. ¢Cada qué tiempo usted se provee de nueva mercaderia?
La mayor parte de estos se proveen de nueva mercaderia cada quince dias, pues se

estima que es el tiempo promedio en que rotan sus inventarios dependiendo del

tipo de mercaderia y observando su caducidad, también se proveen cada semana.
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6. ¢Cuenta usted y sus empleados con asesoramiento sobre la atencion al

cliente?

Cada seis meses reciben cursos de atencion al cliente y se avalGa en la préactica, al
mejor empleado se le da un incentivo.

7. ¢Queé funciones realiza cada uno de sus empleados?

Las funciones que realizan los empleados estan de acuerdo al perfil en las cuales

se les ha contratado, pero si hay empleados poli funcionales.

8. ¢Tiene algun tipo de financiamiento con sus proveedores?

Al iniciar con nuevas empresas la primera compra se lo realiza al contado, a la
segunda compra se entrega los documentos y los créditos dependen del monto de

compra puede ser de 30, 45, 60, 75 dias.

9. ¢Esta dispuesto a solicitar un microcrédito en alguna institucion

financiera?

La solicitud de Crédito lo realizara si hay proyectos productivos y que aporten a la

ampliacién del negocio y asi no tengan intereses muy altos.

10. ¢ El Micro-mercado le han permitido obtener ingresos aceptables y con

ello mejora la calidad de vida de su familia?

Los criterios de los propietarios indicaron que la rentabilidad en este tipo de
actividad es media, por cuanto se gana pocos centavos en la venta de cada
articulo, por lo que han considerado en optar por conceder créditos a sus clientes
para poder rotar sus inventarios, asegurar sus ventas y asi mantener su calidad de

vida.
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CONCLUSION DE LA ENTREVISTA:

En base a las preguntas realizadas a los propietarios, se pudo tener una vision
amplia de los aspectos importantes en las actividades relacionadas con el giro del
negocio, la comercializacion de productos de consumo, especialmente los de
primera necesidad. Con estos datos, se logra determinar la aceptacion de la
creacion del micro-mercado en el Barrio San Diego, destacando que lo que se
debe fortalecer es la variedad de productos y las condiciones higiénicas

apropiadas.

ENTREVISTAS REALIZADAS A LOS PROVEEDORES DE LOS
MICRO MERCADOS

Las entrevistas fueron realizadas a los proveedores de los micro mercados, tiendas

de abarrotes de la zona urbana de la ciudad de Ibarra.

RESUMEN DE LA ENTREVISTA

1.- ¢A qué Empresa pertenecen?

Representante de: ARCOR, DIPOR, COCA-COLA, TESALIA, LECHES
ANDINA, HELADOS PINGUINO.

2.- ¢Mencione 6 tiendas, abarrotes, micro-mercados de la cuidad de Ibarra

los cuales distribuye sus productos?

Oferton, Comercial Selva Alegre, Comisario Municipal, Tienda Mayrita, Tienda
Rosita, Santa Clara.

3.- ¢Existe variaciones de precios 0 descuentos especiales para los diferentes

lugares donde distribuye sus productos?

Segun el volumen de mercaderia que adquiera las empresas hay su descuento
adicional y el tiempo que estén con la empresa trabajando.
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4.- ¢De acuerdo a que aspectos sus clientes accede a un descuento o precios
especiales?

La mayoria de los proveedores mantienen politicas de crédito que beneficia
mucho a las empresas para poder pagar y si hay pronto pago hay descuentos
contando con la frecuencia que realiza las compras y en temporadas especiales.

5.- ¢ Los plazos para la cancelacion de las facturas son?:

Cada 30, 45, 60, 75 y en casos especiales hasta 120 dias.
3.7. MERCADO META

Para el desarrollo del presente proyecto se tom6 como mercado meta a los
Moradores de Barrio San Diego de la Parroquia de Caranqui, proporcionando
beneficios directos a este sector. En este barrio se encontrara ubicado el micro-
mercado que ofertara productos de manera rapida, econémica y diversificada,
donde los clientes tienen la opcion de elegir los productos de su preferencia

mismos que puedan satisfacer sus expectativas.
3.8. SEGMENTO DE MERCADO

El enfoque principal de la segmentacion del mercado radica especialmente a las
85 familias del Barrio San Diego, integrado por 4.2% miembros cada familia, los
cuales al contar con ingresos mensuales, en donde destinan cierta cantidad de

dinero para realizar la compra de diversos productos, en especial de alimentos.

3.9. ANALISIS DE LA DEMANDA

Este andlisis ayudara a optimizar el tiempo y evitar inseguridad determinando las
cantidades del bien que los consumidores estan dispuestos adquirir, con la
finalidad de satisfacer sus necesidades, permitiendo obtener la evolucion de la
demanda actual del bien y el andlisis de las caracteristicas y condiciones que
sirvan para explicar su comportamiento a futuro y al mismo justifique la
realizacion del proyecto productivo.
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Para poder determinar la poblacion a investigar se tom6 como base de los Datos
del 2010 realizado por el INEC, de la poblacion econémicamente activa, de los
miembros de cada familia, se aplico el 4,2% de tasa de crecimiento para actualizar
los datos, este dato poblacional lo dividimos para 4,2 miembros por familia,

dando como resultado 85 familias.

Por consiguiente se estima que la demanda del servicio del proyecto de creacion
de un micro mercado provendria de las 85 familias econdmicamente activas,

permitiendo determinar la aceptacion o rechazo.

Con el fin de determinar la demanda efectiva para el proyecto se analizara que el
35% de las 85 familias (30) tiene un solo hijo y el 65% (55) tiene mas de dos
hijos, lo que significa que hay una gran porcentaje de familias que tiene un nivel

socio-econémico bajo y no tiene control natal.

En la actualidad los productos de primera necesidad tiene la mayor acogida a nivel
nacional en los supermercados, mercados populares y tiendas de abarrotes. La
buena atencién es decir que se les trate con cortesia y amabilidad, el precio
comodo es un factor fundamental, como las ofertas que son tomadas en cuenta
por el cliente al momento de adquirir los productos y este incida en la elevacion

del capital para poder invertir en los primeros afios de vida del proyecto.

3.9.1. DEMANDA HISTORICA

Una vez analizada la encuesta se conocio el porcentaje de la aceptacién del
proyecto, cuales son los productos que demandan en mayor cantidad y se
determind el valor agregado con el que contara y mediante la utilizacién de
herramientas de la recoleccion de informacion inicial y datos referentes al Censo
de Poblacion y Vivienda 2010, de los habitantes del Barrio San Diego nos servira

de base para determinar el nimero de familias existentes.

Poblacion del Barrio San Diego = 357 personas.
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Tamaro de Familia Promedio en el Ecuador = 4,20 personas.

Clientes Potenciales= 357/4,2 personas por familia = 85 familias con un

porcentaje de crecimiento de 4.19%

Ademas para saber cuanto consumen anualmente las familias se hizo mediante la

encuesta realizada.

CUADRO N° 14
DEMANDA HISTORICA

- POBLACION
ANO DEMANDANTE
2013 85

Fuente: Censo Afio 2010
Elaboracién: Autora del Proyecto

En base a la informacion obtenida en el desarrollo del diagnéstico situacional, se
pudo determinar que las familias del Barrio San Diego destinan mensualmente
dinero para realizar sus compras, y de acuerdo a los resultados obtenidos y

reflejados en la siguiente tabla se identifico la demanda actual:

¢ Cuanto de sus ingresos destina mensualmente para realizar sus compras en:
?
PRESUPUESTO MENSUAL DE COMPRAS
(EXPRESADO EN DOLARES)

VARIABLES FRECUENCIA |[PORCENTAJES
Legumbres y Hortalizas 20 11.60%
Frutas 16 9.39%
Embutidos Y Lacteos 17 10.15%
Mariscos y Carnicos 32 19.08%
Grasas y Aceites

18 10.62%
Cereales y Granos 30 17.53%
Articulos Aseo Hogar y Aseo 20 11.64%
Personal
Otros 17 9.98%
Total 85 familias 170 100%

Fuente: Encuesta a los moradores del Barrio San Diego, septiembre 2012
Elaboracién: Autora del Proyecto
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Con esta informacién se determiné la demanda anual, asi:

CUADRO N° 15 N
DEMANDA DE CONSUMO POR FAMILIAS AL ANO 2013

CONSUMO CONSUMO
) , PROMEDIO ANUAL
ARO | POBLACION | MENSUAL POR
FAMILIAS
FAMILIA USD
usD
2013 85 170,00 173.400

Fuente: Resultado de las Encuesta
Elaboracién: Autora del Proyecto

De acuerdo a los datos se determina que la demanda sera de $ 173,400 el

consumo por familias en el afio 2013.

CUADRO N° 16
DEMANDA POR PRODUCTO ANO 2013

(EXPRESADO EN DOLARES)

% CONSUMO

PRODUCTOS PREFERENCIA TS-SI_S‘L
Legumbres y Hortalizas 12% 20,808
Frutas 9% 15,606
Embutidos Y Lé&cteos 10% 17,340
Mariscos y Cérnicos 19% 32,946
Grasas y Aceites 10% 17,340
Cereales y Granos 18% 31,212
Articulos Aseo Hogar y Aseo 12% 20,808
Personal
Otros 10% 17,340
Total 100% 173,400

Fuente: Encuesta realizada a los Moradores del Barrio San Diego

Elaboracion: Autora del Proyecto




3.9.2. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para determinar la demanda futura del presente proyecto se tomG como dato
inicial, la demanda historica del nimero de familias que tiene el Barrio San Diego
de Caranqui del afio 2013, y el método de crecimiento exponencial del 4,19%
segun el censo del 2010 y teniendo un promedio de 4,2 miembros en la familia.

La proyeccion de la demanda se realiza para cinco afos, es decir hasta el 2018,
tiempo en el cual se podra observar diferentes escenarios que enfrentard el

proyecto.
A continuacion se presenta el siguiente cuadro proyectado para los 5 afios.

Donde:Qn = Qo(1 + i)™

Qn= Consumo Final

Qo= Consumo Inicial

i = Tasa de Crecimiento

n = NUmero Periodo (Afos)

CUADRO N° 17
PROYECCION DE LA POBLACION

ANO POBLACION
2013 85
2014 89
2015 92
2016 96
2017 96
2018 96

Fuente: Proyeccién Censo Afio 2010
Elaboracion: Autora del Proyecto

Una vez aplicada la férmula se puede obtener la proyeccion de la demanda para

los afios posteriores como se muestran en la tabla.
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CUADRO N° 18
PROYECCION DE LA DEMANDA 2014-2018

CONSUMO | CONSUMO
< . | PROMEDIO | ANUAL
ARNO POBLACION TOTAL

POR FAMILIA
USD FAMILIAS
USD

2013 85 170,00 173,400
2014 89 221,00 236,028
2015 92 302,00 333,408
2016 96 412,00 474,624
2017 96 561,00 646,272
2018 96 733,00 844,416

Fuente: Proyeccion Censo Afio 2010 e Inflacién
Elaboracién: Autora del Proyecto

Con los cuadros presentados anteriormente se determina que la demanda
proyectada para los cinco afios tiene un crecimiento promedio anual del 4.20% vy
la inflacion del 3.03%.

3.9.3. ANALISIS DE LA OFERTA

Para contar con datos actualizados acerca de la oferta, se utilizd la observacion
directa que permitio determinar el nimero de tiendas y micro-mercados del Barrio
San Diego, la encuesta dirigida a los propietarios de los locales donde se establece
las principales caracteristicas y las condiciones en que una economia puede y

quiere poner a disposicion en el mercado.
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¢ Cuanto ofertan mensualmente a sus clientes?
OFERTA MENSUAL ANO 2013

FERTA FERTA
PRINCIPALES | \ieneal | ANUAL

usbD usD
Viveres Cristina 89,00 1,068
Viveres Consuelo 212,00 2,544
Tienda Laurita 154,00 1,848
Tienda y Cabina “El 150,00 1,800
Vecino”
Comisariato 104,00 1,248
Otros 220,00 2,640
TOTAL 929,00 11,148

Fuente: Entrevista a los propietarios
Elaboracion: Autora del Proyecto

3.9.3.1. CLASIFICACION

Supermaxi.-Es una empresa de autoservicio en las que se ofrecen alimentos,
productos de primera necesidad y otros. Dentro de su portafolio también maneja
varias empresas dirigidas al segmento popular con precios mas accesibles y alto
volumen de ventas, ademas de tener ofertas y descuentos en dias especiales, se
puede adquirir la tarjeta Supermaxi para ser afiliado se obtendra un descuento en

las compras.

Mercados Populares.- Lugares de expendio al regateo en especial el Mercado de
Amazonas ubicado en el centro de la Ciudad donde principalmente se ofertan
productos percibes como son legumbres y carnes que son acogidos por los
habitantes, ademas se ofertan productos frescos y a un menor costo que en

supermercados y tiendas.
Otros Oferentes.- Segln las encuestas realizadas en el Barrio San Diego las

tiendas aledafias en especial Viveres Consuelo tienen una acogida del 20%, y el

resto dividido porcentualmente para realizar sus compras diarias.
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3.9.4. FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA

La Tecnologia: Se refiere a que mas tecnologia menor precio, en este caso la

oferta aumentaria.

El Gobierno: Afectan segln los impuestos ya que estos afectan la produccion.

El Precio: La dolarizacion también ha vuelto menos competitivo al sector

productivo del pais, ya que ha aumentado los costos

comparacion con los paises de la region.

3.9.5. PROYECCION DE OFERTA

de produccion en

La oferta se proyectd para cinco afios de vida util del proyecto, a través del

modelo de crecimiento exponencial. Se emplea la tasa de crecimiento de la oferta

durante los tres Gltimos afios, segun datos histdricos sobre el volumen de ventas

proporcionadas por los moradores del Barrio.

CUADRO N° 19
OFERTA HISTORICA
(EXPRESADO EN DOLARES)

OFERTA ANO 2010
PRINCIPALES OFERTA OFERTA .
OFERENTES MENSUAL ANUAL | TCAI=Qn/Qn-1
VIVERES CRISTINA 75 897
VIVERES CONSUELO 178 2,136
TIENDA LAURITA 129 1,552
TIENDA Y CABINA EL
VECINO 126 1,511
COMISARIATO 87 1,048
OTROS 185 2,217
TOTAL 780 9,361
OFERTA ANO 2011
PRINCIPALES OFERTA OFERTA
OFERENTES MENSUAL ANUAL TCA i=Qn/Qn-1
VIVERES CRISTINA 80 960
VIVERES CONSUELO 190 2,286
TIENDA LAURITA 138 1,660
TIENDA Y CABINA EL
VECINO 135 1,617
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COMISARIATO 93 1,121

OTROS 198 2,372

TOTAL 835 10,016 0.07
OFERTA ANO 2012

PRINCIPALES OFERTA OFERTA

OFERENTES MENSUAL ANUAL TCA i=Qn/Qn-1

VIVERES CRISTINA 85 1,017

VIVERES CONSUELO 202 2,423

TIENDA LAURITA 147 1,760

TIENDA Y CABINA EL

VECINO 143 1,714

COMISARIATO 99 1,189

OTROS 210 2,514

TOTAL 885 10,617 0.06
OFERTA ANO 2013

PRINCIPALES OFERTA OFERTA

OFERENTES MENSUAL ANUAL TCA i=Qn/Qn-1

VIVERES CRISTINA 89 1,068

VIVERES CONSUELO 212 2,544

TIENDA LAURITA 154 1,848

TIENDA Y CABINA EL

VECINO 150 1,800

COMISARIATO 104 1,248

OTROS 220 2,640

TOTAL 929 11,148 0.05

Total Y i= 0.18

Total ) i/n= 0.06

Fuente: Proyeccion de la Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Con la informacion antes presentada, se determina que la oferta de Barrio San
Diego de Caranqui mantiene un ritmo de crecimiento promedio del 6% anual.

Cuya formula es:
Donde: Qn = Qo(1+i)"

Qn= Consumo Final

Qo= Consumo Inicial

99



i = Tasa de Crecimiento

n = Numero Periodo (Afos)

Una vez aplicad la formula se puede obtener la proyeccién de la oferta para los
afios que se presentan en la tabla, por lo que se puede ver que afio a afio la oferta
se incrementa.

CUADRO N° 20

OFERTA PROYECTADA
(EXPRESADO EN DOLARES)
ANO OFERTA ANUAL
2013 11,148
2014 11,817
2015 12,526
2016 13,277
2017 14,074
2018 14,919
Total 77,761

Fuente: Proyeccion de la Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

3.10. BALANCE DE LA OFERTA'Y LA DEMANDA

De acuerdo con los datos obtenidos de la investigacion se determind que existe
demanda por satisfacer, puesto que el volumen ofertado es menor al grado de
requerimiento que necesita el Barrio San Diego.

La tabla presenta un balance donde se muestra la demanda proyectada y la oferta
proyectada desde los afios 2013 al 2018.

CUADRO N° 21
BALANCE DE LA OFERTA'Y LA DEMANDA
(EXPRESADO EN DOLARES)

ARIO OFERTA |DEMANDA DEMANDA POR
ANUAL ANUAL SATISFACER
2013 11,148 173,400 -162,252
2014 11,817 236,028 -224,211
2015 12,526 333,408 -320,882
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2016 13,277 474,624 -461,347
2017 14,074 646,272 -632,198
2018 14,919 844,416 -829,497
Total 717,761 2,708,148 -2,630,387

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

Estos resultados indican que existe una oferta menor a la demanda, por lo se

puede determinar la factibilidad dela creacion de un micromercado en el Barrio

San Diego.
GRAFICO N° 11
BALANCE OFERTA - DEMANDA
OFERTA - DEMANDA
1,000,000
500,000

OFERTA ANUAL

1 2 3 4 5 6
B OFERTA ANUAL 11,148 | 11,817 | 12,526 | 13,277 | 14,074 | 14,919

O DEMANDA ANUAL | 173,400 | 236,028 | 333,408 | 474,624 | 646,272 | 844,416

Las exigencias de las familias del Barrio San Diego permiten determinar la

factibilidad del proyecto logrando la aceptacion del micro-mercado.
3.11. INCIDENCIA DE LOS PRODUCTOS
Para determinar la incidencia de los productos, se tomé en cuenta el nimero total

de productos que ofertan los competidores al mercado, siendo necesario

inicialmente, clasificar los productos en funcion de las caracteristicas.
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La siguiente tabla hace referencia al resultado de la encuesta realizada a los
Moradores del Barrio San Diego, quienes mencionan la incidencia en el

comportamiento de los productos cuando realizan las compras.

CUADRO N° 22
INCIDENCIA DE LOS PRODUCTOS

PRODUCTOS % INCIDENCIA
Legumbres y Hortalizas 12%
Frutas 9%
Embutidos Y Lé&cteos 10%
Mariscos y Carnicos 19%
Grasas y Aceites 11%
Cereales y Granos 18%
Articulos Aseo Hogar y Aseo 12%
Personal
Otros 10%
Total 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

3.12. PROYECCION DEL PRECIO

La proyeccion de precios es un principal factor, debido a que los precios se
mueven segun la demanda y oferta, asi como también debido a las estrategias que

se utiliza para seguir compitiendo en el mercado.

Las caracteristicas como las estrategias permiten asegurar una ventaja competitiva
por la relacion del precio, debiendo ser justificada por un servicio de calidad,

instrumento importante que lleva la imagen y prestigio de la empresa.
El precio de los productos de primera necesidad seran los mismos que mantiene

en los micros mercados a excepcion de productos que por cobertura de mercado se

promocione a un costo alto o bajo que permita competir y ganar clientela.
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3.12.1. FIJACION DE LOS PRECIOS

La fijacion de los precios de los productos que comercializard el micro-mercado
se basara principalmente en el precio establecido en el mercado para cada
producto, tomando como referencia que cuando se comercializa productos en
cantidades considerables, existe un margen de beneficio para la entidad, de modo
que al utilizarla como una ventaja competitiva le permite ofertar sus productos

con precios competitivos.
3.12.2. PRECIOS ACTUALES

Considerando el analisis expuesto anteriormente, se pudo detallar una lista de
precios de los principales productos que se ofertardn, obtenidos a través de la

observacion directa:

CUADRO N° 23
PRECIOS ACTUALES
(EXPRESADO EN DOLARES)

PRODUCTOS |DETALLE| PVP

Col Unidad 0.50

Lechuga Unidad 0.50

Legumbres y Hortalizas Zanahoria Kilogramo 1.10
Remolacha Kilogramo 1.25

Papas Libra 0.40

Naranjas Kilogramo 1.50

Uvas Kilogramo 3.50

Frutillas Kilogramo 2.20

Frutas p .

Platanos Kilogramo 1.75

Manzanas Kilogramo 1.40

Mandarinas Kilogramo 1.45

Salchichas Kilogramo 1.75

Mortadela Kilogramo 1.65

Jamon Kilogramo 2.25

Embutidos Y Lacteos Leche Unidad 0.85
Huevos Cubeta 4.80

Quesos Unidad 2.00

Yogurt Litro 1.45
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Pescado Kilogramo 3.20

_ L Truchas Kilogramo 6.10
Mariscos y Carnicos Pollos Libra 145
Carnes Libra 2.30

Manteca Libra 0.95

Grasas y Aceites Aceites Litro 2.25
Mantequilla Kilogramo 2.10

Arroz Libra 0.45

Azlcar Libra 0.40

Cebada Libra 1.10

Quinua Libra 1.75

Cereales y Granos Avena Libra 0.70
Fréjol Libra 0.50

Habas Libra 0.65

Arvejas Libra 0.50

Detergentes Funda 0.65

Papel Higiénico Paquete 4 1.20

Articulos Aseo Hogar y Aseo Jabones Unidad 0.55
Personal Desinfectantes Envase 1.80
Toallas Higiénicas |Unidad 1.10

Colgate Tubo 1.90

Gaseosas Litro 3 1.90

Agua Mineral Galon 1.20

Licores Jaba 8.30

Otros Confiteria Funda 2.50
Endulzantes Funda 1.75

Enlatados Unidad 1.55

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

Se efectuo en base a la inflacion publicados en el Banco Central del Ecuador al

termino del afio 2013 es el 3,03% anual.

CUADRO N° 23
PROYECCION DE PRECIOS

PRODUCTOS | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017
Col 050 | 0.65 | 0.85 | 1.11 | 1.44
Legumbres y Hortalizas | Lechuga 050 | 065 | 085|111 ] 1.44
Zanahoria 1.10 | 143 | 1.87 | 243 | 3.17
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Remolacha 1.25 | 163 | 212 | 2.77 | 3.60

Papas 0.40 | 052 [ 0.68 | 0.88 | 1.15

Naranjas 150 [ 195 | 255 | 3.32 | 4.32

Uvas 350 | 456 | 594 | 7.74 |110.09

Frutillas 220 | 287 | 3.74 | 4.87 | 6.34

Frutas Pl&tanos 175 | 2.28 | 2.97 | 3.87 | 5.04

Manzanas 140 | 1.82 | 238 | 3.10 | 4.04

Mandarinas 145 | 1.89 | 246 | 3.21 | 4.18

Salchichas 1.75 | 228 | 297 | 3.87 | 5.04

Mortadela 165 | 215 | 280 | 3.65 | 4.76

Jamon 225 | 293 | 3.82 | 498 | 6.49

Embutidos Y Lacteos |Leche 0.85| 1.11 | 1.44 | 188 | 245

Huevos 480 | 6.25 | 8.15 [10.62|13.84

Quesos 2.00 | 261 | 3.40 | 4.42 | 5.77

Yogurt 145 189 | 246 | 3.21 | 4.18

Pescado 3.20 | 4.17 | 543 | 7.08 | 9.22

. o Truchas 6.10 | 7.95 |10.36]13.49|17.58

Mariscos y Camicos 15 1o 145 | 1.89 | 246 | 321 | 4.18

Carnes 230 | 3.00 | 390 | 5.09 | 6.63

Manteca 095 | 124 | 161 | 210 | 2.74

Grasas y Aceites Aceites 225 | 293 | 3.82 | 498 | 6.49

Mantequilla 210 | 2.74 | 3.57 | 4.65 | 6.05

Arroz 045 1] 059 | 0.76 | 1.00 | 1.30

Azucar 040 | 052 | 0.68 | 0.88 | 1.15

Cebada 1.10 | 143 | 187 | 243 | 3.17

Cereales y Granos Quinua 1.75 | 2.28 | 297 | 3.87 | 5.04

Avena 0.70 | 091 | 119 | 155 ]| 2.02

Fréjol 050 | 065 | 085 | 1.11 | 1.44

Habas 065 0.85 | 1.10 | 1.44 | 1.87

Arvejas 050 | 065 [085 ] 1.11 | 1.44

Detergentes 0.65| 0.85 | 1.10 | 1.44 | 1.87

Papel Higiénico | 1.20 | 1.56 | 2.04 | 2.65 | 3.46

Articulos Aseo Hogar y Jab(?nes 055 | 0.72 | 093 | 1.22 | 1.59

Aseo Personal Desinfectantes | 1.80 | 2.35 | 3.06 | 3.98 | 5.19
Toallas

Higiénicas 1.10 | 143 | 187 | 243 | 3.17

Colgate 190 | 248 | 3.23 | 4.20 | 5.48

Gaseosas 190 | 248 | 3.23 | 4.20 | 5.48

Otros Agua Mineral 1.20 | 156 | 2.04 | 2.65 | 3.46

Licores 8.30 | 10.81 |14.09|18.36|23.93
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Confiteria 250 | 3.26 | 424 | 553 | 7.21
Endulzantes 1.75 | 228 | 297 | 3.87 | 5.04
Enlatados 155 | 2.02 | 263 | 3.43 | 4.47

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Los precios estan considerados dentro del promedio del mercado, pues a pesar de
que los articulos que los clientes pueden adquirir son de alta rotacion y el precio
fijado que se va a vender la mercaderia no es costoso en comparacion con los
otros competidores que se encuentran ubicados en el barrio, por ellos se proyecta

el consumo de productos mensualmente.

CUADRO N° 24
CONSUMO PROYECTADO MENSUAL POR FAMILIA
(EXPRESADO EN DOLARES)

PRODUCTOS VALOR CONSUMO
Legumbres y Hortalizas 20,00
Frutas 16,00
Embutidos Y L&cteos 17,00
Mariscos y Carnicos 32,00
Grasas y Aceites 18,00
Cereales y Granos 30,00
Acrticulos Aseo Hogar y Aseo Personal 20,00
Otros 17,00
TOTAL 170,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

3.13. COMERCIALIZACION DEL SERVICIO

En base a la investigacion realizada, se determiné el servicio que se ofertara a los

consumidores de la clase media alta, media y baja sera a traveés de:

e Comerciantes de las tiendas aledafias

e Directamente al Consumidor Final.
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3.14. CANALES DE COMERCIALIZACION
El elemento a considerar para promocionar el nuevo servicio, es tener un precio
accesible acompafiado por el excelente servicio y garantizar el producto de

calidad.

Los canales de distribucion que definen y marcan las diferentes etapas de los

productos, son: directo, indirecto como se ilustra en el grafico:

3.14.1. CANAL DIRECTO

Este tipo de canal permitird la entrega de los productos directamente al

consumidor final, asi el micro mercad podra posicionarse en forma acelera al

mercado comercial, con la oferta de productos de buena calidad y a precios

accesibles.

3.14.2. CANAL INDIRECTO
Este tipo decanal no sera tomado mucho encuentra, ya que al micro-mercado hay
que conocerlo y su forma correcta sera llegar directo a los consumidores finales,

hasta tener posicion, luego de ello si hay que tener mas acceso a otros canales de
distribucion.
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3.15. PUBLICIDAD

Mediante la publicidad, el micro-mercado puede obtener también una adecuada
diferenciacion, que permita mantener una ventaja competitiva porque es un
conjunto en si del marketing directo y relaciones publicas que mediante su
adecuado disefio y administracion busca informar, relacionar y persuadir a los
clientes actuales y potenciales, logrando de esta manera alcanzar los objetivos de

planteados y la imagen de la misma.

MICROMERCADO

5 & y
nu(/omp/((ldoﬂumlm%%o 4 l

- Tranquilidad y frescura en tu mesa

¢ Productos Naturales

¢ Alimentos e insumos de primera necesidad
« Bebidas, Viveres, Aceite de Cocina, Sal, Azucar
® Leche, Verduras, Jugos, Galletas, Cereales, Frutas, Carnes
Av. El Retorno junto a la Academia Militar San Diego- via la Esperanza.
Telf: 2652-328 Cel: 0981279601 /0939011343 E-mail: msandiego_caranqui@hotmail.com

3.16. PROMOCION

La promocion va hacer un elemento de gran importancia ya que es una variable
de la mezcla de promocion (comunicacion comercial) a favor nuestro, por que
consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores y al equipo de ventas,

que buscan incrementar la venta de un producto.
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3.17. ROTULO

Para dar a conocer el micro mercado, se realizara un rotulo grande en donde lleve

el nombre que adoptara, el logotipo y su slogan teléfonos para que los clientes

conozcan, entre otros.

MICROMERCADO FAMILIAR “SAN DIEGO DE CARANQUI”

50

Tran I(H (/¢ frescura en fu mesa

MM//M

Av. El Retorno junto a la Academia Militar San Diego- via la Esperanza. Telf: 2652-328

3.17.1. ANUNCIO EN LA PRENSA

Se pondra un anuncio en la prensa en donde se dara a conocer el servicio que

ofrecera en el micro-mercado, la misma que contara con el nombre del local y los

productos que brindard, direccion, teléfonos, es decir, una informacién que le

permita a los clientes tener la facilidad de conocer el lugar.
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micromercado famﬂm% 'E

Tmnqwhdad y frescura en tu mesa

Productos Naturales
Alimentos e insumos de primera necesidad
Bebidas, Viveres, Aceite de Cocina, Sal, Azucar
Leche, Verduras, Jugos, Galletas,
Cereales, Frutas, Carnes

Av. El Retorno junto a la Academia Militar San Diego
via la Esperanza.

Telf: 2652-328 Cel: 0981279601 / 0939011343
E-mail: msandiego_caranqui@hotmail.com




3.17.2. ANUNCIO EN LA WEB

Se pondra un anuncio en la Web medio en el cual se atrae méas clientes mediante
publicaciones del servicio que ofrece el micro mercado, en donde que contara con

el nombre del local y los productos que brindard, direccion, teléfonos, permitiendo

a los clientes tener la facilidad de conocer el lugar.

I I3 LAH Public- x 1 (33 Outlook-m % J lo- Productos ¢ x e MiLocanto % 1 lox Productos @1 % 1 lox Productos & x 1 lox Productos & x | o= Vender ot

<« C [} ibarralocanto.com.ec/si/1/1D_155169987/P
: & O | Ayuda | | Cambiar ublcacién | Mi Locanto v &
lofﬁ .-to Productos de Consumo Micromercado San Diego de Caranqui . *
A (Tesis), Ibarra - Imagen n® 1
> vunien | [ eroies | f§ o | [ ienren | Tigesecen | [ me— proe ™
& anuncio Aquiter
A

INAGOTABLE

Descubre una
solucién para ti

3.17.3. TARJETAS DE PRESENTACION

Este tipo de publicidad sera utilizado para presentar al micro-mercado, de igual
forma tendra informacion sobre el lugar, productos que ofreceran, entre otros, lo

cual sirva para entregar a los clientes o consumidores.

Av. El Retorno junto
a la Academia Militar

cS/;z// ﬁ/'// o San Diego- via

T / " la Esperanza.
ae //7(///7///

Tranquilidad y frescura en tu mesa

A. CRISTINA GUAMAN

Gerente-Propietaria

telf: 2652-328
cel: 0981279601 /0939011343
msandiego_caranqui@hotmail.com
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3.18. CONCLUSIONES

111

El Estudio de Mercado permitié establecer el lugar apto para acoger a los
clientes y la capacidad de contar con instalaciones aptas para la manipulacion
y para almacenamiento de alimentos.

Con el andlisis del Estudio de Mercado se consiguio ofertar la variedad y
calidad de productos, procesados higiénicamente, almacenados segiin normas
sanitarias especificas para cada grupo de alimento.

Se logrd establecer un precio conveniente y que se encuentre cerca de sus
clientes, ademas de ofrecer un servicio de calidad enfocado hacia la
satisfaccion de las necesidades de moradores del barrio San Diego.

Se determiné las necesidades y grupos de consumidores potenciales dentro
del Barrio San Diego, con el propdsito de servir con mayor eficiencia que la
competencia, generando ahorro y disminuyendo el tiempo al momento de
realizar la compra.

Una vez conocida la evolucion y proyecciones de la oferta y demanda
potencial, se estim¢é la demanda insatisfecha existente en el mercado y las
estrategias de como cubrir esa demanda.



CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

4.4LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.4.1. MACRO LOCALIZACION

La localizacién es importante pues esto tendrd una incidencia en el nivel de las
inversiones. Por esta razon, la decision acerca de donde ubicar seguira no sélo a
criterios econdmicos, sino también a factores como la demanda, recursos
financieros, insumos y criterios estratégicos; con ello se busca establecer la

localizacion que extienda la rentabilidad.

La decision de la localizacion es a largo plazo con efectos econdmicos
importantes que deben considerarse con la mayor exactitud por ello el presente
proyecto estara ubicado en el canton de Ibarra, en la Parroquia de Caranqui, en el
Barrio San Diego, lugar donde existe una unidad educativa, un seminario donde

se educan a los futuros servidores de Dios.

Es un Barrio donde todavia las personas trabajan en la agricultura y en la
elaboracion de tejas y ladrillos en donde predomina el arte y se conserva la
cultura; ademas existe una gran produccion de maiz, papas, fréjol, alverjas, tomate

de arbol entre otras legumbres, abasteciendo al mercado minorista y mayorista.

Para el proyecto se tomara en cuenta a las familias del Barrio San Diego que
pertenecen a la clase media-baja. ElI Barrio se encuentra ubicado en una zona

donde los productos agricolas son la base fundamental de la alimentacion.

Por su ubicacidon geografica y por contar con un excelente clima con demanda
potencial, se convierte en una zona estratégica para el establecimiento de este

proyecto.
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MAPA DE MACRO LOCALIZACION DEL PROYECTO

Mapa de la Provincia de Imbabura

e
COTACACHI

FUENTE: PLANO DIVISION POLITICA IMBABURA - GOBIERNO
PROVINCIAL DE IMBABURA

4.4.2. MICRO LOCALIZACION

El Micro-mercado estara localizado en el Cantén Ibarra, Parroquia de Caranqui,
en el Barrio San Diego, en la avenida El Retorno via la Esperanza junto a la
Academia Militar San Diego, ubicado en un centro de desarrollo urbano, y de una
afluencia de estudiantes, seminaristas y moradores del Barrio; en una zona que

tiene acceso a lo siguiente:

e Medio de transporte
e Disponibilidad de mano de obra

e Disponibilidad de servicios basicos

Medios de transporte
Facilita la comercializacion de la mercaderia, ya que los productos de primera

necesidad son vendidos en el local y la movilizacion viene por cuenta de los

distribuidores.
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Disponibilidad de mano de obra

La mano de obra, se convierte en un factor importante en la eleccion de la
ubicacion del proyecto, al estar bien ubicada no habra inconvenientes en el
traslado del personal que trabajaré en la empresa.

Disponibilidad de servicios basicos

En el sector donde se ubicara el proyecto, cuenta con los servicios basicos como:
agua, energia eléctrica y linea telefdnica, cuyos costos son bajos, accesible para
cubrirlo.

Localizacién del escenario optativo

Se considera la ubicacion geogréafica lo que permite la ubicacion del proyecto.

s
ag
Mapa §

P'_ﬁ-,._«-gz}_-j:'lnm Fotografig)

A

.

Fuente: Google Earth
Elaboracién: Autora del Proyecto
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45.MATRIZ DE FACTORES

45.1. MATRIZ DE SELECCION

Para analizar la macro-localizacion del proyecto se efectud un analisis de factores

mediante su ponderacion.

a. IDENTIFICACION DE FACTORES

e Factores Geograficos

Tipo de Suelo
Topografia
Disponibilidad de espacio fisico

Disponibilidad de Agua

e Factores Comunitarios

Actitud de la Comunidad

Infraestructura Basica

Condiciones de Vida

Costo de los Terrenos

Mano de Obra

Disponibilidad de los Sistemas de Apoyo

e Factores Estratégicos

Abastecimiento de Insumos
Tecnologia

Recursos Energéticos

Tipo y Tamafo de Mercado

Canales de Distribucion
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Ubicacion Comercial

Cultura de Consumo
Comportamiento de la Competencia
Zonas Pobladas

Plusvalia Predial

Policia Nacional

Facilidad de Transporte

Cercania a Carreteras

e Factores Colaterales

Seguridad Privada

Impuestos

Restricciones Fisicas y Legales
Demanda Real

Servicio de Apoyo: Unidad Educativa
Normativa Legal

Topologia del Lugar con respecto a zona urbana

b. LUGARES ELEGIBLES

e Barrio San Diego (A)

e Barrio Bellavista de Caranqui (B)

e Barrio San Francisco (C)

116



4.5.2. DEFINICION DE LA MATRIZ BASICA

CUADRO N° 24
MATRIZ BASICA DE FACTORES

FACTORES A
Tipo de Suelo 80 80 80
Topografia 70 80 70
Disponibilidad de espacio fisico 70 60 80
Disponibilidad de Agua 90 90 90
Actitud de la Comunidad 50 40 60
Infraestructura Basica 40 50 70
Condiciones de Vida 60 60 60
Costo de los Terrenos 70 50 50
Mano de Obra 60 40 50
Disponibilidad de los Sistemas de Apoyo 20 40 30
Abastecimiento de Insumos 50 50 50
Tecnologia 40 50 30
Recurso Energéticos 70 70 70
Tipo y Tamafio de Mercado 60 40 20
Canales de Distribucién 60 50 40
Ubicacién Comercial 60 40 30
Cultura de Compra y Consumo 60 60 60
Comportamiento de la Competencia 80 50 30
Zonas Pobladas 70 60 40
Plusvalia Predial 70 50 50
Policia Nacional 70 60 40
Facilidad de Transporte 80 80 80
Cercania a Carreteras 80 60 70
Seguridad Privada 60 50 60
Impuestos 60 60 60
Restricciones Fisica y Legales 70 60 60
Demanda Real 80 50 30
Servicio de Apoyo: Unidad Educativa 30 30 70
Normativa Legal 40 50 60
Topologia del Lugar con respecto a zona urbana 70 70 60

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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4.5.3. PRIORIZACION DE FACTORES Y PONDERACIONES

CUADRO N° 25

FACTORES Y PONDERACIONES

FACTORES PONDERACION| A B C

Tipo de Suelo 2.85% | 2.28| 2.28| 2.28
Topografia 3.90%| 2.73| 3.12| 2.73
Disponibilidad de espacio fisico 5.25%| 3.68| 3,15| 4.20
Disponibilidad de Agua 3.85% | 3.47| 3.47| 3.47
Actitud de la Comunidad 3.96%| 1.98| 1.58]| 2.38
Infraestructura Bésica 3.85% | 1.54| 193] 2.70
Condiciones de Vida 3.70%| 2.22| 222| 2.22
Costo de los Terrenos 450%| 3.15| 2.25| 2.25
Mano de Obra 3.00%| 1.80| 1.20| 1.50
Disponibilidad de los Sistemas de Apoyo 2.25% | 0.45| 0.90| 0.68
Abastecimiento de Insumos 350%| 1.75| 1.75| 1.75
Tecnologia 2.45% | 0.98| 1.23| 0.74
Recurso Energéticos 3.25% | 2.28| 2.28| 2.28
Tipo y Tamario de Mercado 3.60%| 2.16| 1.44] 0.72
Canales de Distribucion 4.00%| 2.40| 2.00| 1.60
Ubicacion Comercial 2.67% 16| 1.07| 0.80
Cultura de Compra y Consumo 1.87% | 1.12| 1.12| 1.12
Comportamiento de la Competencia 2.32%| 1.86| 1.16| 0.70
Zonas Pobladas 3.42%| 2.39| 2.05| 1.37
Plusvalia Predial 2.10%| 1.47| 1.05| 1.05
Policia Nacional 3.00%| 2.10| 1.80| 1.20
Facilidad de Transporte 3.55% | 2.84| 2.84| 2.84
Cercania a Carreteras 3.00%| 2.40| 1.80| 2.10
Seguridad Privada 2.67% /| 1.60| 1.34| 1.60
Impuestos 450%| 270 2.70| 2.70
Restricciones Fisica y Legales 2.60%| 1.82| 156| 1.56
Demanda Real 3.85%| 3.08| 1.93| 1.16
Servicio de Apoyo: Unidad Educativa 4.44%| 1.40| 1.40]| 3.26
Normativa Legal 2.60%| 1.04| 1.30| 1.56
Topologia del Lugar con respecto a zona 350%| 245! 245|210
urbana

TOTALES PONDERADOS 100% | 61.14| 53.22|56.62

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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Una vez evaluado los factores que son éptimos para el funcionamiento del Micro-
mercado se concluye que el lugar de mayor puntuacion es el sector comprendido, que se
encuentra ubicado en la Av. El Retorno junto a la Academia Militar San Diego y
Seminario Mayor Nuestra Sefiora de la Esperanza, aledafios con los Barrios San
Francisco y Bellavista de Caranqui, de la Parroquia de Caranqui.

Estos factores aseguran mejor la comodidad para los moradores y propietario,

brindando de esta manera un buen servicio.

4.6. TAMANO DEL PROYECTO

e Factores condicionales del tamafio del proyecto

Los factores que condicionan el tamafio del proyecto son varios, a continuacion

se analizara los mas importantes.

¢ Mercado Objetivo

El mercado objetivo corresponde al nimero de servicios que se pueden captar
paulatinamente con un adecuado plan comercial, para el afio 2013 existe una
demanda por satisfacer de:

CUADRO N° 21
DEMANDA POR SATISFACER
(EXPRESADO EN DOLARES)

o | PEIDAPR
2013 162,252
2014 224,211
2015 320,882
2016 461,347
2017 632,198
2018 829,497
Total 2,630,387

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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e Financiamiento

El financiamiento del proyecto es el factor relevante que delimita el tamafio.

Por lo que se contara con recursos limitados, por tal motivo se determina que

el origen de la inversion sera con un capital propio y financiado.

4.7. DIAGRAMA DE PROCESOS

Los simbolos utilizados son los siguientes:

CUADRO N° 26

SIMBOLOS DEL DIAGRAMA DE PROCESOS

NO

SIMBOLO

ACTIVIDAD

INICIO - FIN
Este se utiliza para representar el inicio

o el fin de un proceso.

—
—

PROCESO

Este se utiliza para un proceso
determinado, indica todas las acciones o
calculos que se ejecutaran y es
comunmente para representar una

instruccion.

DECISION
Es utilizado para la toma de decisiones,
para la indicacion de operaciones

obtenidas y de comparacion entre datos.

ENTRADA - SALIDA
Este simbolo es utilizado para
representar una entrada o salida de

informacion.
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DOCUMENTO
. \/HJ Es utilizado para representar uno o
varios documentos segun el caso que se
requiera.
CONECTOR FUERA DE PAGINA
6 Este es utilizado para enlazar dos partes
\J de un diagrama pero que no se
encuentren en la misma pagina.
CONECTOR
. | Permite identificar la continuacion de la
\J informacion si el diagrama es muy
extenso y se representa con un simbolo.
ARCHIVO
o Representa el archivo temporal o
definitivo de la documentacion en un
proceso.

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

El siguiente diagrama de procesos muestran las actividades que el micro-mercado
realizara con la finalidad de brindar un 6ptimo servicio de comercializacion a los
clientes del Barrio San Diego, este diagrama horizontal utiliza simbolos para
hacer énfasis en las personas implicadas en los procedimientos del proyecto, tales

como: Bodega, Departamento Financiero, Proveedores, comercializacion y

Consumidor Final.

Los procedimientos permitiran representara cada una de las partes que

corresponden y con ello medir la distribucion de las tareas y lograr una posible
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redistribucion para tener una idea de la participacion existente y facilitar los

trabajos de coordinacion e integracion.

4.7.1. DIAGRAMA DE PROCESOS DE COMPRA DE MERCADERIAS

CUADRON® 27
COMPRA DE MERCADERIA

DEPARTAMENTO

BODEGS FIN ANCIE RO PROVEEDOR
INICIO
"
VERIFICACION
DE EXISTEMCLA
EM ECODEG.A
REALIZAREL | ENTRECGA EL
REPORTE DE — REEFORTE &
FALTAMTES DEP FINANCIERD
) ¥
APRITER
Py
" CORDEN -
W . RECFET.A
REALIZA LA LACREDEN DE
SOLICITUOD W 1 > COMPEAS
ENVIA LA QOEDEM
A —— ¥
ELABORE A LA
COTIEAC O
REALIZA LA [ EIMNVIA La
COTIZACION ¥V HACE e COTIZACTON
LAS MEGOCIAZIONES
- |
Np
FROCESO DE
COM PRA
\
FIM

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto
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4.7.1.1. DESCRIPCION DEL FLUJO DE PROCESO

1. Analisis de Requerimientos

Verificacion de la mercaderia si estan stock y si no lo hay para comenzar a sacar

una orden de pedido.

2. Analisis de Pedido

Una vez realizado la orden de pedido de mercaderia, pasara por el departamento
financiero para el analisis respectivo y poder presupuestar la compra y realizar la
autorizacion.

3. Orden de Requerimientos

Con la autorizacion sacamos la orden de requerimiento de mercaderia lo que esta
faltando para realizar un proforma con los diferentes proveedores que tengan la
capacidad de suministras los productos con descuentos y ofertas.

4. Adquisicién de mercaderia al proveedor

La adquisicién de la mercaderia estard a cargo del departamento financiero, el

mismo que debera realizar negociaciones con los proveedores, para llegar

acuerdos en cuanto a politicas de crédito, precios, descuentos, entre otros.
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4.7.2. DIAGRAMA DE PROCESOS DE RECEPCION DE MERCADERIAS

CUADRO N° 28
RECEPCION DE MERCADERIA

FEOVEEDOE RECEPCION BODEGA
LT
W
Despacho de
mercadetia
v | _
Entrega de | Metificalallegada Recepcién de
facturas " de mercaderia > mercaderia
S _____---"'____ — ‘Jr"
Verificacidn de
mercadera
W
Comprobact én

de mercaderias

v

Eegistro de
Ingresos

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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4.7.2.1. DESCRIPCION DEL FLUJO DE PROCESO

1. Despacho de la mercaderia

Realizado el proceso de negociacion el proveedor se encargara de realizar la
facturacion en el respectivo departamento, el despacho del pedido y la entrega de

la factura.

2. Recepcion de la mercaderia a la bodega

Una vez que la mercaderia llegue al micro-mercado, recepcion notificara el
traslado hasta la bodega, el mismo que estara bajo la supervision del bodeguero

haciendo el control de entrada.

3. Control de Ingreso de la mercaderia

Recibida la mercaderia en bodega, el bodeguero realizara la verificacion, en el que
debe considerar que la fecha de caducidad del producto como:(enlatados,
conservas, harinas, etc.), el envase o caja que cubre al articulo se encuentre en
perfecto estado, que la cantidad y el peso de los productos comprados a granel sea

el correcto e informar cualquier otra anomalia que pudiera existir en el pedido.

Cabe aclarar que siempre se considera las condiciones de cambio o devolucién si

el producto no se encuentra a acorde con las condiciones establecidas.
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FORMULARIO DE RECEPCION DE LA MERCADERIA

MICRO-MERCADO FAMILIAR SAN DIEGO DE CARANQUI

FORMULARIO DE RECEPCION DE MERCADERIA

FECHA DE INGRESO............. NRO. DE RECEPCION: ...........
CODIGO | DESCRIPCION | UNIDAD CANTIDAD | NRO. OBSERVACIONES
FACTURA

RESPONSABLE:

FIRMA:

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto
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INSTRUCTIVO PARA SU UTILIZACION

» Fecha: Se registrara el afio, mes y dia de la recepcion de la mercaderia

» Numero de Recepcion: Corresponde al numero de la pagina del formulario
que esta receptando.

» Cobdigo: Se detalla cada uno de los items para la correspondiente
codificacion.

» Descripcion: Se describe el nombre de cada uno de los items.

» Numero de Factura: Se llenara el nimero de la factura del cual se realizo la
recepcion.

» Observaciones: Contendrd algun dato adicional de los productos que se
adquirid.

» Responsable: En este espacio firmara la persona responsable del ingreso de
la mercaderia (En este caso el Bodeguero).

127



4.7.3. DIAGRAMA DE PROCESOS DE CONTROL DE INVENTARIOS

CUADRO N° 29
CONTROL DE INVENTARIOS

BOGUERD

INICIO

J

Lgrparlos
productos por su
tipo

Coloca en las Eegistra el
Codificar cadauno perchas cadaunos 5 almacenamiento de la
ﬁ"".l .
de los productos de los productos mercadetia que

ingresa a bodega

FIN

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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4.7.3.1. DESCRIPCION DEL FLUJO DE PROCESO

1. Colocacion de los productos en cada una de las secciones

La mercaderia se agruparé de acuerdo a su naturaleza y su respectiva codificacion,
de tal manera que exista espacio disponible para facilitar el transporte de

productos y transito de personas.

2. Ingreso de los productos a la estanterias

Finiquitado el proceso de etiquetado de precios, se trasladara los productos de la
bodega al almacén, la cantidad de los articulos sera condicionada por el tamafio de
las perchas y por las caracteristicas de los mismos.

El stock que se encuentre con promociones se ubicara en espacios visibles y con

facil accesibilidad.

3. Seleccién de Productos

Dentro de las instalaciones existiran rétulos en cada una de las secciones
detallando los productos que se exhiben, por ejemplo: legumbres y hortalizas,
lacteos y embutidos, mariscos y carnicos, confites, aseo personal, aguas y entre
otros, de tal manera que las personas que ingresen puedan identificar facilmente el

lugar en donde se encuentre la articulo que necesitan.

4. Registro de salida de mercaderia de bodega a perchas

Se realizar el registro de salida de la mercaderia de bodega a perchas y el ingreso
de mercaderia para poder llevar un control, contando con el sistema contable que

se va adquirir y mediante un kardex.

129



FORMULARIO DE MOVIMIENTO DE MATERIALES

MICRO-MERCADO FAMILIAR SAN DIEGO DE CARANQUI

MOVIMIENTO DE MATERIALES DE BODEGA

KARDEX
PRODUCTO: METODO DE CANT. MAXIMA:
VALORACION:
CODIGO: UNIDAD DE MEDIDA: CANT. MINIMA:
‘ ‘ NUMERO:
FECHA | DESCRIPCION ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS

Q. [PU [PT |Q [PU [PT|Q [PU]|PT

RESPONSABLE:

FIRMA:

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

INSTRUCTIVO PARA SU UTILIZACION

A\

V V.V V V VY

Producto: Espacio donde se escribe el nombre del producto que estamos
registrando.

Caddigo: Espacio donde se registra el cddigo del producto.

Meétodo de valoracion: Para un micro-mercado en donde rota rapido la
mercaderia se utilizard el método Promedio, permitiendo la agilidad de la
entrada y salida del producto fisicamente.

Unidad de medida: La medida ser& por libras, quintales, unidades

Cantidad maxima: Se registrara la cantidad maxima que debe estar en stock.
Cantidad Minima: Se registrara la cantidad minima que debe haber en stock.
Numero: Corresponde al numero de kardex que se esta utilizando.

Fecha: Espacio donde se registra la afio, mes, dia.

Descripcion: Esta columna describe la mercaderia que se a realiza recepcion y
despacho de la misma.

Entrada: Espacio donde registra el ingreso del producto en cantidad, precio y

total.
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» Salida: Corresponde al egreso de productos en donde contendra la cantidad,
precio unitario y precio total.

» Existencias: Se coloca la diferencia entre entradas y salidas para determinar la
cantidad real que existe en bodega con su precio y su valor total.

» Responsable: Espacio donde firmara la persona encargada de bodega.
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4.7.4. DIAGRAMA DE PROCESOS DE VENTA DE MERCADERIA

CUADRON® 30
VENTA DE MERCADERIA

INICIO

v

Atencion del cliente

.

Ingreso del Cliente

'

| | I

Pago del

Escoge al producto producto [ Prepara el producto ]
—>
\_l/—_ l

' : Entrega de producto
Elaboracion y

entrega de factura

Salida del cliente y
l del producto

Archivo de la copia

de factura v
FIN

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto
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4.7.4.1.DESCRIPCION DEL FLUJO DE PROCESO

1. Ingreso del cliente

La persona encargada de recibir al cliente se le capacitara en atencion y ventas para

que pueda asesorar y el cliente pueda escoger el producto.

2. Pago del producto

Luego de que el cliente haya seleccionado los productos de acuerdo a su
conveniencia, los transportara hasta las cajas que se ubicaran en la parte delantera

del micro-mercado. En donde se la labora la factura y la entrega de la misma.

3. Prepara el producto

Se prepara el producto y se empaca la mercaderia mientras el cliente procede al
pago en caja.

4. Entregay Salida del producto

Una vez realizado el pago se entrega el producto y con la asesoria dada al cliente,

pueda venir de nuevo. Y salga satisfecho.
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4.75. DIAGRAMA DEL PROCESO CONTABLE

IDENTIFICACION

CUADRO N° 31
PROCESO CONTABLE

CLASIFICACION

Hechos
Econémicos

Financieros y social

Planeacion,
Presupuesto,
Cuentas por

por Pagar,
Nomina,
Inventarios.

REGISTRO
Y AJUSTES

Libros
Auxiliares

Cabrar, Cuentas

Revision,
Verificacion y Andlisis de la
Clasificacion de Operacién
Transacciones Contable
Uso del
Catélogo de
Cuentas

Analisis,
Interpretacion y
Toma de Decisiones

Fuente: Investigacion de Campo

Estado de Situacion
Inicial

Estado de Resultados
Flujo de Efectivo

Niveles de
Endeudamiento

Elaboracion: Autora del Proyecto

v

Comprobante
s del Diario y
Ajuste

)

Libro Diario

!

Balance Y
Mayores

J

Preparacion de
los Informes
Contables
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4.7.5.1.DESCRIPCION DEL PROCESO CONTABLE

1. Identificacion

El Departamento de Contabilidad serd el encargado de realizar la planeacion,
presupuesto que requerird el micro-mercado para poder solventar gastos y realizar

inversiones que beneficien al mismo.

2. Clasificacion

Se realizara el respectivo analisis de las operaciones efectuadas y las transacciones
Ilevando un registro en el sistema contable con el plan de cuentas, en el analisis de
los hechos contables y la valoracion de la cuenta con sus repercusiones, es una
fase critica en el proceso ya que se requieren los conocimientos técnicos

especificos que se exigen en la profesion contable.

3. Registroy Ajustes

Una vez realizado los respectivos ajustes y cierres al finalizar el afio contable se
procede a preparar los informes contables, los mismos que contara con los datos

reales para poder analizar e informar al Gerente General.

4. Anélisis General

El proceso del sistema contable consiste en el conjunto de métodos,
procedimientos y recursos materiales y humanos que una empresa utiliza para
llevar a cabo el registro de sus actividades econémicas y para poder elaborar
informacidn, detallada o sintetizada, de manera que sea Util a aquellos que tienen

gue tomar decisiones para el buen funcionamiento de la empresa.
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4.7.6. DIAGRAMA DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

CUADRO N° 32
RECLUTAMIENTO DEL PERSONAL

CTNTCTO

v

Flaneacidn

'

Descripeidn del

| cargo

'

Eeclutamiento |  Externo

Eevizidn
Hoia de Vida +

Preseleccidn

-

Prueba Psicolégica |

k 4

FPrueba técnica
T [

|
l

‘ Entrevista con el jefe

l Elaborar
| Clentratac dn <
Ingreso a

[ESS

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto
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4.7.6.1.DESCRIPCION DEL FLUJO DE PROCESO

1. Planeaciony Descripcion del Cargo

El Gerente General serd el encargado de tomas las decisiones en el proceso de
reclutar al personal que ayudara a trabajar en el micro-mercado, la informacion
sobre descripcion de puesto es importante porque comunica a los especialistas en
personal qué deberes y responsabilidades se asocian a cada puesto. Por el cual la

descripcidn del cargo sera para ventas, cajera y bodeguero.

2. Analisis y Preseleccion

Una vez recolectado las hojas de vida de los postulantes se procede al anélisis,
para luego preseleccionar y pasar al proceso de las pruebas psicolégicas en esta
etapa se hara una valoracion de la habilidad y potencialidad del individuo, asi
como de su capacidad en relacion con los requerimientos del puesto y las

posibilidades de futuro y prueba técnica.

3. Entrevista'y Contratacion

Seleccionado a las postulantes para trabajar, se realizara la entrevista con el
Gerente estando en una posiciobn muy adecuada para evaluar, asi como su
idoneidad general. EI Gerente recomienda la contratacién y al mismo tiempo
contrae consigo mismo la obligacion psicoldgica de ayudar al recién llegado
procediendo a la contratacion, elaboracion del contrato y el ingreso al IESS con

la respectiva documentacion.

137



4.4.INGENIERIA DEL PROYECTO

4.4.1. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El siguiente disefio muestra una aproximacién de la distribucion de la
infraestructura del micro mercado en donde aborda aspectos como: terreno,
edificio, activos fijos, tecnologia, recursos humanos, siendo lo mas importante del
proyecto.

DISENO DE LA PLANTA ALTA'Y BAJA

BODEGA

FRIGORIFICO™

caja v [re|caja i EHJ’H
| Iii I —

=)

e loockers

INSTALACIONES
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El objetivo principal de la distribucion es brindar condiciones de trabajo
aceptables y seguras, ademas brindar comodidad a los clientes.

La planta tendrd una superficie de 250 m2 y una construccion de 200m2
distribuida en dos pisos, en el primero funcionarén el rea de servicio, la bodega,
y los bafios, mientras que en el segundo las oficinas, la sala de estar, area

deservicio y el bafio.

» AREA DE SERVICIO

En el area de servicio se situardn perchas y refrigeradores, en los cuales se
organizaran los productos que se ofrecerd a los clientes, asi como también las
maquinas registradoras, los coches metélicos para el transporte de los productos y

el &rea de recepcion de paquetes.

> BODEGA

El &rea de bodega se disefio con el objetivo de resguardar, custodiar, controlar y
abastecer de mercaderia, estara cargo del bodeguero el mismo que controlara
fisicamente los inventariados y tiene la responsabilidad de proteger los articulos

de algun dafio por el uso innecesario debido a la rotacion de mercaderia y a robos
» OFICINAS
En la segunda planta se ubicaran las oficinas de la Gerencia General, Contabilidad

y Administracion. Lugar donde estaran organizados segin las caracteristicas del

departamento y acorde ala funcién.

» SALA DE REUNIONES

Este espacio es importante desde el punto de vista de la comunicacion tanto

interna como externa, para poder llevar adelante presentaciones de proyectos o

139



reuniones con clientes, directivos o reuniones de personal para informar de

novedades o solucionar posibles inconvenientes.

» BANOS

Se encontrara en el primer y segundo piso del establecimiento y seran Unicamente
para el personal que labora en la empresa, cada area contara con servicios

higiénicos tanto para hombres como para mujeres.

4.5.DETERMINACION DEL PRESUPUESTO TECNICO

45.1. INVERSIONES

La inversion corresponde al conjunto de gastos, en los que debe incurrir el
proyecto a partir de la iniciacion de los estudios preliminares hasta la ejecucién o

puesta en marcha del proyecto.

4.5.2. INVERSION FIJA

Para dar inicio al proyecto es necesario realizar inversiones en bienes de capital,

equipo, muebles y enseres necesarios para la implantacién y ejecucion.

4.5.2.1.CONSTRUCCIONES DE AREAS Y ESPACIOS

De acuerdo a la informacién facilitada por el Ingeniero Civil, se puede determinar
que la creacién del micro mercado, tendra un costo de $84,309.4lincluido obra
negra y acabado; ya que es una infraestructura que necesitara varias divisiones y
de espacios amplios, su cotizacion se realizd en base a materiales de excelente
calidad y de acuerdo a los requerimientos que establece el reglamento de
alimentos; a méas de ello dejando un porcentaje para imprevistos del 10%.
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CUADRO N° 33
PRESUPUESTO DE CONSTRUCCION
(EXPRESADO EN DOLARES)

COD DESCRIPCION UNIDAD | P.UNI | CANTIDAD | TOTAL
OBRA NEGRA

1 Limpieza manual de capa | m2 1.15 200 229.20
vegetal incluye desalojo

2 Replanteo y nivelacion m2 1.01 200 202.60
(equipo topogréafico)

3 Excavacion de cimientos a | m3 5.95 20.73 123.34
mano

4 Excavacion para m3 5.38 11.648 62.62
canalizacion

5 Relleno compactado suelo | m3 5.10 15.556 79.26
natural

6 Replantillo de Hormigéon | m3 96.24 | 1.728 166.30
Simple e=10cm

7 Hormigon simple en m3 121.90 | 4.45 542.43
zapatas

8 Cimientos hormigon m3 86.25 | 11.65 1,004.78
ciclopeo fc=180 kg/cm2

9 Cadena hormigén simple | m3 185.61 | 11.648 2,161.95
fc=210 kg/cm2
(encofrado)

10 Columnas hormigon m3 191.45 | 7.68 1,470.37
simple fc=210 kg/cm2
(encofrado) PB

11 Columnas hormigén m3 191.45 | 5.95 1,139.15
simple fc=210 kg/cm2
(encofrado) PA

12 Vigas hormigén simple m3 187.66 | 7.52 1,411.17
fc=210 kg/cm2
(encofrado)

13 Losas alivianadas m2 84.10 |179.21 15,072.10
e=20cm. NIVEL +3.50M

14 Losas alivianadas m2 84.10 | 200 16,820.60
e=20cm. NIVEL +7.00M

15 Hormigon Escaleras en m2 200.78 | 5.076 1,019.13
losa de 15 cm

16 Enlucido paleteado fino m2 5.62 190 1,067.23
e=1.5cm.

17 Mamposteria bloque de 20 | m2 9.43 230.6 2,175.02
cm. mortero =3 cm.

18 Enlucido vertical liso m2 6.53 461.2 3,009.79

mortero e=1.5 cm.
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(andamios)

19 Hierro estructural, transp, | Kg 2.50 5036.3 12,590.75
doblado e instalado

20 Canalizacién en P.V.C. Pto 2271 |4 90.84

21 Caja de revision 60x60 U 3951 |2 79.02
ladrillo mambron

22 Desalojo de residuos m3 5.57 16 89.12
SUBTOTAL 60,606.77
ACABADOS

23 Ceramica antideslizante m2 20.20 | 338.58 6,839.32
40x40 PBY PA

24 Rejilla aluminio de piso U 5.20 2 10.40
50 mm.

25 Barrederas de Porcelanato | Ml 3.69 108.6 400.73
e=0,10m.

26 lluminacién conductor Pto 23.97 |22 527.34
#12 interruptor - boquilla
(tubo conduit)

27 Tomacorrientes dobles Pto 20.11 | 16 321.70
conductor #12 (manguera)

28 Puntos especiales (tv cable | Pto 28.10 |1 28.10
)

29 Puntos especiales Pto 1750 |1 17.50
(teléfono )

30 Punto de agua potable Pto 32.83 | 10 328.30
empotrado

31 Instalacion de inodoro,y | U 142.00 | 2 284.00
lavabo

32 Estucado interior m2 2.67 312.04 834.08

33 Estucado exterior m2 2.67 370.44 990.19

34 Pintura caucho interior m2 2.70 671 1,809.02
Latex vinyl acrilico

35 Pintura caucho exterior m2 2.78 370.44 1,030.19
Latex vinyl acrilico

36 Punto de agua empotrado | Punto 3544 |4 141.76

37 Acometida domiciliariade | U 108.90 | 1 108.90
alcantarillado

38 Acometida y medidor de U 2340 |1 23.40
luz 110V.

39 Ventana corrediza de m2 58.00 |83.309 4,831.92
aluminio serie 2000 -
vidrio 4 mm.

40 Tablero de distribucion 8 | U 10192 | 1 101.92

tacos GE
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41 Porcelanato de gradas (no | m2 20.37 |15 305.55

incluye filos)
42 Accesorios de bafio U 35.00 |2 70.00
43 Estantes L 1.20-W 1.10- | m2 78.00 | 40.58 3,165.24
H 2.00
45 Puerta PINCIPAL y M2 7158 | 10.75 769.49

ventana enrollable de
lamina galvanizada

49 Puerta plywoodtamborada | U 113.37 | 2 226.74
0.70 lacada marco —
tapamarcosU

50 Puerta plywoodtamborada | U 125.27 | 2 250.54
0.90 lacada marco —
tapamarcos

51 Puerta y ventana M2 7158 |4 286.32
enrollable de ldmina
galvanizada
SUBTOTAL 23,702.64
TOTAL 84,309.41

Elaborado por: Arg. Milton Tabango

45.2.2. MUEBLES Y ENSERES

.-1.\” )

Para la implementacion del proyecto se realizara la adquisicion de muebles y
enseres acordes a los requerimientos que necesita la empresa para desarrollar con

éxito el proceso productivo
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CUADRO N° 34
MUEBLES Y ENSERES
(EXPRESADO EN DOLARES)

. VALOR VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Perchas 4 55.00 220.00

Vitrina Exhibidor Vertical 4 360.00 1,440.00
Estanteria 5x1.65 6 120.00 720.00
Coches Metalicos 5 80.00 400.00

Sub Total 2,780.00
5% Imprevistos 139.00

TOTAL 2,919.00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

4.5.2.3.EQUIPO DE OFICINA

B

Para el area administrativa se contard con instrumentos necesario para laborar, en
las cuales tenemaos: escritorios, sillas giratorias, sillas para usuarios, archivadoras,

teléfono, fax, sumadoras, entre otros.
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CUADRO N° 35
EQUIPOS DE OFICINA
(EXPRESADO EN DOLARES)

< VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Escritorio 3 55.00 165.00
Sillas Giratorias 3 80.43 241.29
Archivadores 3 153.00 459.00
Teléfono Inalambrico 2 120.00 240.00
Teléfono Fax 1 176.00 176.00
Sillas para Usuario 3 20.00 60.00
Sumadoras 2 45.00 90.00
Sub Total 1,431.29
5% Imprevistos 71.56
TOTAL 1,502.85

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

4.5.2.4.EQUIPO DE COMPUTACION

Se adquirira equipo de computacion, una portatil para Gerencia con sus
respectivas impresoras y con sistema contable que ayude a llevar un inventario
correcto. A continuacién se muestra en el siguiente cuadro el costo de adquisicién

y la cantidad que sera requerido en cada area.
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CUADRO N° 36
EQUIPO DE COMPUTACION
(EXPRESADO EN DOLARES)

- VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Computadora PC 3 750.00 2,250.00
Computador Portatil 1 600.00 600.00
Impresora Zebra Lp2844 3 305.00 915.00
Impresora Copiadora HP
Laser Jet 3015 ! 350.00 350.00
Flash memory 1 20.00 20.00
Sistema Contable Sicof 1 800.00 800.00
Sub Total 4,935.00
5% Imprevistos 246.75
TOTAL 5,181.75

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

4.5.2.5.RESUMEN DE LA INVERSION FIJA

CUADRO N° 37
RESUMEN INVERSION FIJA
(EXPRESADO EN DOLAREYS)

DESCRIPCION VALOR
Planta y Acabados 93,809.41
Muebles y Enseres 2,919.00
Equipo de Oficina 1,502.85
Equipo de Computacion 5,181.75
TOTAL 103,413.01

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto
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4.5.3. INVERSION VARIABLE

4.5.3.1.REQUERIMIENTO DE PERSONAL

En este proyecto de la Inversion Variable se destinard la contratacion del
requerimiento del personal necesario para el proceso de ejecucion.

En el siguiente cuadro se detalla al personal que laborara con los sueldos
planteados de acuerdo a lo establecido por el gobierno a través del Ministerio de

Relaciones Laborales.

CUADRO N° 38
RESUMEN DEREMUNERACIONES AL PERSONAL
(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION | CANTIDAD %%ES'I—E’S
Gerente General 1 700.00
Contador 1 55000
Cajeras 2 318.00
Ventas 1 324.00
Bodeguero 1 318.00
TOTAL 6

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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4.5.3.2. SUMINISTROS DE OFICINA

Se detallan todos los materiales que se utilizara el personal para trabajar.

CUADRO N° 39
SUMINISTROS DE OFICINA
(EXPRESADO EN DOLARES)

- VALOR VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Tinta para impresora 2 5.00 10.00
Resma de papel bond 2 4.00 8.00
Grapadora 2 1.70 3.40
Perforadora 2 2.20 4.40
Cuadernos 2 1.80 3.60
Carpetas 2 0.75 1.50
Carpeta Archivadora 4 3.50 14.00
Esferos 12 0.30 3.60
Rollo de Papel Pequefio 3 2.50 7.50
Sub Total 56.00
5% Imprevistos 2.80
TOTAL 58.80

Fuente: Investigacion de Directa
Elaboracién: Autora del Proyecto

4.5.3.3.SERVICIOS BASICOS

Constituye en un elemento fundamental del sistema, donde cada componente
destaca aspectos concretos del presupuesto y suministra informacion que atiende a
necesidades diferentes pero enlazadas, permitiendo el vinculo con la contabilidad.

Se detallan los gastos que incurren en el desarrollo del proyecto.

148



CUADRO N° 40
SERVICIOS BASICOS
(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION Xﬁbgﬁ
Agua 180.00
Luz 234.00
Servicio Telefénico 86.40
Internet 255.60
Sub Total 756.00
5% Imprevistos 37.80
TOTAL 793.80

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

45.3.4. PUBLICIDAD

La publicidad es una forma de comunicacion comercial que intenta incrementar el
consumo de un producto a través de los medios de comunicacion y de técnicas de
propaganda como son: Radio, Prensa, Paginas Web y Hojas Volantes.
Se contratara publicidad en todos los medios de comunicacién detallando los
productos que ofrecemos.

CUADRO N°41

PUBLICIDAD
(EXPRESADO EN DOLARES)
DESCRIPCION \A/ﬁbgﬁ
Radio 240.00
Presa 360.00
Pag. Web 36.00
Hojas Volantes 180.00
Sub Total 816.00
5% Imprevistos 40.80
TOTAL 856.80

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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4.5.3.5. RESUMEN DE LA INVERSION VARIABLE

Se detalla el resumen de las inversiones variables que tenemos al momento de la

comercializacion de los productos en el mercado.

CUADRO N° 42

RESUMEN INVERSION VARIABLE

(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION \T/g#gf
Remuneraciones 19,488.00
Suministros de Oficina 58.80
Servicios Basicos 793.80
Publicidad 856.80
TOTAL 21,197.40

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

4.5.4. INVERSION DIFERIDA

Dentro de los activos diferidos constan los gastos necesarios para la elaboracion

del proyecto y el estudio de factibilidad.
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CUADRO N° 43
RESUMEN INVERSION DIFERIDA
(EXPRESADO EN DOLARES)

: VALOR VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Gasto del Constitucion 1,200.00
RUC 1 5.00
Permiso de Bomberos 1 10.00
Permiso de Salud 1 35.00
Ordenanza Municipal 1 30.00
Capacitacion 1 200.00
Gastos Varios 1 350.00
Puesta en Marcha 630.00
Sub Total 1,500.00
5% Imprevistos 75.00
TOTAL 1,575.00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto
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CAPITULO V

S. ESTUDIO FINANCIERO

5.5. PRESUPUESTO DE INVERSION

Para realizar el proyecto de la comercializadora de productos de primera
necesidad, requerira una inversion de 126,185.00usd; en el cual el propietario
aportara con el 30% y el resto se financiara a través de una institucion financiera.

CUADRO N° 44
PRESUPUESTO DE INVERSION
(EXPRESADO EN DOLARES)

, VALOR CAPITAL
DESCRIPCION | 157AL | % |FINANCIAMIENTO | PROPIO
Inversion Fija 103,413.00 | 70% 72,389 31,024
Capital de
Trabajo 22772.00 | 30% 15,941 6,832
TOTAL 126,185.00 88.329 37,856
Porcentaje
Variacién 100% 70% 30%

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

5.6. PROYECCION DE CONSUMO

Para realizar la proyeccion de los consumos, se tomo los datos de las encuestas
realizadas, en el cual se establecio el consumo mensual promedio de las 85
familias y se multiplico por doce meses para establecer el consumo anual, el
resultado de esta operaciébn muestra el primer afio y para la proyeccién de los
demas afios se toma encuenta la inflacion que para el 2014, 2015 se establece un

porcentaje de 3.65% Yy los demas afios con la inflacion del 3.61%.
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CONSUMO PROYECTADO MENSUAL POR FAMILIA
(EXPRESADO EN DOLARES)

PRODUCTOS VALOR CONSUMO
Legumbres y Hortalizas 20,00
Frutas 16,00
Embutidos Y L&cteos 17,00
Mariscos y Carnicos 32,00
Grasas y Aceites 18,00
Cereales y Granos 30,00
Acrticulos Aseo Hogar y Aseo Personal 20,00
Otros 17,00
TOTAL 170,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

La siguiente tabla muestra la proyeccion de consumo anual por familia:

153



CUADRO N° 45
CONSUMO ANUAL POR FAMILIA
(EXPRESADO EN DOLARES)

Articulos Aseo

N Legumbresy Embutidosy | Mariscosy | Grasasy | Cerealesy | Hogary Aseo
ANOS | Hortalizas Frutas Lacteos carnicos Aceites Granos Personal Otros |TOTAL
2013 236.19| 249.26 269.31 506.24 281.82 465.22 308.86| 264.71|2,581.59
2014 307.75| 324.78 350.91 659.63 367.21 606.18 402.44| 344.91]3,363.81
2015 420.08| 443.33 478.99 900.39 501.24 827.43 549.33| 470.814,591.60
2016 573.41| 605.14 653.82 1,229.04 684.19 1,129.45 749.84| 642.65|6,267.53
2017 780.42| 823.60 889.85 1,672.72 931.18 1,537.18 1,020.53| 874.65|8,530.11

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

154



5.7. DETERMINACION DE INGRESOS PROYECTADOS

Para la proyeccion de los ingresos, se considera los datos obtenidos del estudio de

mercado en la proyeccion del consumo anual.

El resultado de esta proyeccion mostro los ingresos totales del proyecto, los mismos

que han sido proyectados en forma horizontal.

CUADRO N° 46
INGRESOS PROYECTADOS

(EXPRESADO EN DOLARES)

Descripcion 2013 2014 2015 2016 2017
Numero de
Familias 85 89 92 96 96
Consumo Anual 2,581.59 3,363.81 4,591.60 6,267.53 8,530.11
Ingresos
Totales $219,435.00 | $299,379.04 | $422,427.19 |$601,683.25| $818,890.91

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

45. DETERMINACION DE COSTOS Y GASTOS

Se presentaran las estimaciones de los costos el 28% de los precios establecidos
en el estudio de mercado y gastos administrativos, ventas y financieros que son

indispensables para la puesta en marcha del proyecto.
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PROYECCION DE COSTOS

CUADRO N° 47

(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017

Legumbres y 14,454.72 20,440.42 | 29,068.96 | 41,339.86 | 56,263.55
Hortalizas

Frutas 15,254.48 21,571.36 | 30,677.30 | 44,208.84 | 60,959.92
Embutidos Y 16,481.59 23,306.62 | 33,145.07 | 47,765.12 | 65,863.71
Lacteos

Mariscos y 30,981.80 43,811.36 | 62,305.49 | 89,787.99 |123,809.37
Carnicos

Grasas y Aceites | 17,247.13 24,389.17 | 34,684.60 | 49,983.72 | 68,922.95
Cereales y 28,471.28 | 40,261.24 | 57,256.75 | 82,512.29 |113,776.85
Granos

Articulos Aseo 18,902.05 26,729.39 | 38,012.69 | 54,779.81 | 75,536.31
Hogar y Aseo

Personal

Otros 16,200.15 22,908.63 | 32,579.07 | 46,949.46 | 64,738.98
TOTAL 157,993.20 | 223,418.19 |317,729.94|457,327.11|629,871.65

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

5.7.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Se daré a conocer cudles son los gastos administrativos que va a tener el proyecto

con la creacion del micro mercado y el éxito del mismo.

5.7.1.1.SUELDOS AL PERSONAL ADMINISTRATIVO

El Personal Administrativo tiene un papel muy importante en la consecucion

exitosa de la mision de una institucion ya que consiste en desarrollar estrategias

encaminadas a lograr el mejor desempefio.
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CUADRO N° 48
PROYECCION DE GASTOS AL PERSONAL ADMINISTRATIVO
(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
Sueldo Anual 15672.00| 17.052.70 | 25.327.64 | 37.618.04|55,708.71
Aporte Patronal 1,904.15| 2.071.90| 3,077.31| 457059| 6.768.61
12.15%

Fondos de Reserva 1,421.06| 2,110.64| 3,134.84( 4,642.39
Décimo Tercero 1306.00| 1421.06| 2,110.64| 3134.84| 4.642.39
Décimo Cuarto 1272.00| 1.384.06| 2.05569| 3,053.23| 452153
Vacaciones 71053| 1.05532| 1567.42| 2.321.20
TOTAL 20154.15 | 24.061.32 | 35.737.23| 53.078.95 | 78.604.83

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

5.7.1.2. DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

La depreciacion de los activos fijos es el mecanismo mediante el cual se reconoce

el desgaste que sufre un bien a lo largo de su vida util estimada.

CUADRO N° 49

DEPRECIACION ANUAL ADMINISTRATIVO
(EXPRESADO EN DOLARES)

VIDA
ACTIVO FIJO VALOR UTIL ANUAL
Planta y Acabados 84,309.41 5%| 4,215.47
Muebles y Enseres 2,919.00 10%| 291.90
Equipo de Oficina 1,502.85 10%| 150.29
Equipo de Computacion 5,181.75| 33.33%| 1,727.25
TOTAL 88,731.26 6,384.91

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

A partir del cuarto afio se hara una inversion en nuevos equipos de computacion

mas la inflacion del 4.16% con ello se va a depreciar.
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5.7.2. PROYECCION GASTOS GENERALES ADIMINISTRATIVOS

Son erogaciones que corresponden a todos los departamentos como: contabilidad,

la oficina de personal, el departamento de crédito y cobranza y demas actividades

distintas de la venta de mercancias.

CUADRO N° 50
PROYECCON DE GASTOS GENERALES ADMINISTRATIVOS

(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
Agua 180.00 360.00( 720.00| 1,440.00 2,880.00
Luz 234.00 468.00| 936.00| 1,872.00 3,744.00
Servicio Telefonico 86.40 172.80| 345.60| 691.20 1,382.40
Internet 255.60 511.20( 1,022.40| 2,044.80 4,089.60
Sub Total 756.001 1,512.00| 3,024.00( 6,048.00| 12,096.00
5% Imprevistos 37.80 41.13 44.75 48.70 48.70
TOTAL 793.80| 1,553.13| 3,068.75| 6,096.70| 12,144.70

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

5.7.3. GASTOS VENTAS

Dentro de estos gastos estd considerado el personal que se encargara de la venta

del producto, también se considera la publicidad que sera el punto clave del éxito

del proyecto.

5.7.3.1. SUELDOS AL PERSONAL DE VENTAS

El Personal de Ventas es el elemento mas importante porque permite establecer una

comunicacion directa con los clientes actuales y potenciales de la empresa, y

ademas, porque tiene la facultad de cerrar la venta y cultivar relaciones personales a

corto y largo plazo con los clientes.

158




CUADRO N° 51
PROYECCION DE GASTOS AL PERSONAL VENTAS
(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
Sueldo Anual 3,816.00| 4,152.19( 6,167.07| 9,159.68]13,564.60
Aporte Patronal

12.15% 463.64 504.49 749.30( 1,112.90| 1,648.10
Fondos de Reserva 346.02 513.92 763.30| 1,130.38
Décimo Tercero 318.00| 346.02 513.92 763.31| 1,130.38
Décimo Cuarto 318.00( 346.02 513.92 763.31( 1,130.38
Vacaciones 173.01 256.96 381.65 565.19
TOTAL 4,915.64| 5,867.73( 8,715.09| 12,944.15]19,169.04

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

5.7.3.2.AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Para la puesta en marcha del este proyecto se obtendra un crédito de $ 88,330.00,
en la Cooperativa 29 de Octubre quien apoya proyectos productivos de pequefias,

medianas y grandes empresas.

INSTITUCION FINANCIERA: COOPERATIVA 29 DE OCTUBRE
TASA DE INTERES: 11.00% ANUAL

PLAZO: 5 afios

NUMERO DE PERIODOS: 60 MESES para amortizar el capital

TOTAL A PAGAR: $ 115,230.22
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CUADRON°52
TASA DE AMOTIZACION DEL PRESTAMO
(EXPRESADO EN DOLARES)

No. | VENCIMIENTO |DIVIDENDO | INTERES|V.ABSOLUTO | SALDO
0 88,330

1 |27-ene-2013 1,920.50 809.69 1,110.81]87,218.98
2 |27-feb-2013 1,920.50 799.51 1,121.00(86,097.98
3 [29-mar-2013 1,920.50 789.23 1,131.27(84,966.71
4 |28-abr-2013 1,920.50 778.86 1,141.64|83,825.07
5 [28-may-2013 1,920.50 768.40 1,152.11]82,672.96
6 |27-jun-2013 1,920.50 757.84 1,162.67(81,510.29
7 |27-jul-2013 1,920.50 747.18 1,173.33(80,336.96
8 |[26-ago-2013 1,920.50 736.42 1,184.08]79,152.88
9 |[25-sep-2013 1,920.50 725.57 1,194.94|77,957.95
10 |25-oct-2013 1,920.50 714.61 1,205.8976,752.06
11 |24-nov-2013 1,920.50 703.56 1,216.94(75,535.11
12 | 24-dic-2013 1,920.50 692.41 1,228.10|74,307.02
13 | 23-ene-2014 1,920.50 681.15 1,239.36|73,067.66
14 |22-feb-2014 1,920.50 669.79 1,250.72|71,816.94
15 | 24-mar-2014 1,920.50 658.32 1,262.18(70,554.76
16 | 23-abr-2014 1,920.50 646.75 1,273.75]69,281.01
17 | 23-may-2014 1,920.50 635.08 1,285.43]67,995.58
18 [22-jun-2014 1,920.50 623.29 1,297.21{66,698.37
19 [22-jul-2014 1,920.50 611.40 1,309.10 | 65,389.27
20 | 21-ago-2014 1,920.50 599.40 1,321.10]64,068.17
21 | 20-sep-2014 1,920.50 587.29 1,333.21]62,734.96
22 | 20-oct-2014 1,920.50 575.07 1,345.43(61,389.52
23 |19-nov-2014 1,920.50 562.74 1,357.77(60,031.76
24 |19-dic-2014 1,920.50 550.29 1,370.21]58,661.54
25 | 18-ene-2015 1,920.50 537.73 1,382.77|57,278.77
26 |17-feb-2015 1,920.50 525.06 1,395.45 [ 55,883.32
27 |19-mar-2015 1,920.50 512.26 1,408.24 [54,475.08
28 |18-abr-2015 1,920.50 499.35 1,421.15]53,053.93
29 |18-may-2015 1,920.50 486.33 1,434.18]51,619.76
30 |17-jun-2015 1,920.50 473.18 1,447.32(50,172.43
31 |17-jul-2015 1,920.50 459.91 1,460.59 [48,711.85
32 |16-ago-2015 1,920.50 446.53 1,473.98|47,237.87
33 | 15-sep-2015 1,920.50 433.01 1,487.49]45,750.38
34 | 15-oct-2015 1,920.50 419.38 1,501.13|44,249.25
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35 |14-nov-2015 1,920.50 405.62 1,514.89[42,734.37
36 |14-dic-2015 1,920.50 391.73 1,528.77|41,205.59
37 |13-ene-2016 1,920.50 377.72 1,542.79]39,662.81
38 | 12-feb-2016 1,920.50 363.58 1,556.93 [ 38,105.88
39 |13-mar-2016 1,920.50 349.30 1,571.20(36,534.68
40 |12-abr-2016 1,920.50 334.90 1,585.60 | 34,949.08
41 |12-may-2016 1,920.50 320.37 1,600.14 | 33,348.94
42 |11-jun-2016 1,920.50 305.70 1,614.81(31,734.14
43 |11-jul-2016 1,920.50 290.90 1,629.61 [ 30,104.53
44 |10-ago-2016 1,920.50 275.96 1,644.5528,459.98
45 | 09-sep-2016 1,920.50 260.88 1,659.62 | 26,800.36
46 |09-oct-2016 1,920.50 245.67 1,674.83[25,125.53
47 |08-nov-2016 1,920.50 230.32 1,690.19 [ 23,435.34
48 |08-dic-2016 1,920.50 214.82 1,705.68 | 21,729.66
49 |07-ene-2017 1,920.50 199.19 1,721.32]20,008.35
50 | 06-feb-2017 1,920.50 183.41 1,737.09(18,271.25
51 | 08-mar-2017 1,920.50 167.49 1,753.02(16,518.24
52 |07-abr-2017 1,920.50 151.42 1,769.09|14,749.15
53 | 07-may-2017 1,920.50 135.20 1,785.30]12,963.85
54 |06-jun-2017 1,920.50 118.84 1,801.67(11,162.18
55 |06-jul-2017 1,920.50 102.32 1,818.18( 9,344.00
56 |05-ago-2017 1,920.50 85.65 1,834.85| 7,509.14
57 | 04-sep-2017 1,920.50 68.83 1,851.67| 5,657.48
58 | 04-oct-2017 1,920.50 51.86 1,868.64 | 3,788.83
59 |03-nov-2017 1,920.50 34.73 1,885.77( 1,903.06
60 |03-dic-2017 1,920.50 17.44 1,903.06 0.00
TOTALES => 115,230.22 | 26,900.43 88,330

Fuente: Coop. 29 de Octubre
Elaboracién: Autora del Proyecto

5.8. ESTADOS FINANCIEROS

5.8.1. ESTADO DE SITUACION INICIAL

El balance inicial se elaboré al iniciar las operaciones, de forma ordenada,

registrando el capital con el que se cuenta para comenzar las actividades y su buen

funcionamiento.
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ACTIVOS
ACTIVOS
CORRIENTES

Bancos
TOTAL ACT.
CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS FI1JOS
NO
DEPRECIABLES
Terreno

Planta y Acabados
ACTIVOS FIJOS
DEPRECIABLES
Muebles y Enseres
Equipo de Oficina
Equipo de
Computacion
TOTAL

TOTAL ACTIVOS
FIJOS

TOTAL ACTIVOS

22,772.40

9,500.00
84,309.41

2,919.00
1,502.85

5,181.75

GERENTE

CUADRO N° 53

MICRO MERCADO FAMILIAR SAN DIEGO DE CARANQUI

ESTADO DE SITUACION INICIAL
(EXPRESADO EN DOLARES)

22,772.40

103,413.01

126,185.41

PASIVOS

PASIVO LARGO PLAZO
Préstamo por

Pagar 88,329.79

TOTAL

PASIVOS 88,329.79

PATRIMONIO

Capital Social 37,855.62

TOTAL PATRIMONIO 37,855.62

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 126,185.41

CONTADOR
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5.9. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El Estado de Pérdidas y Ganancias muestran de forma ordenada todas las cuentas

de ingresos y egresos, de esta manera se puede determinar en forma positiva la

viabilidad para implantar el proyecto propuesto.

CUADRO N°54
MICRO MERCADO FAMILIAR SAN DIEGO DE CARANQUI
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION \ 2013 2014 2015 2016 2017
INGRESOS

VENTAS
PROYECTADAS 219,435.00 | 297,890.92 | 423,639.91 | 602,471.46 | 819,963.65
(-) COSTOS
VENTAS 157,993.20 | 223,418.19 | 317,729.94 | 457,327.11 | 629,871.65
UTILIDAD BRUTA
PROYECTADA 61,441.80| 74,472.73|105,909.98 | 145,144.35 | 190,092.00
PRESUPUESTO DE COSTOS

(-) GASTOS DE OPERACION

GASTOS
ADMINISTRATIVOS | 20,947.95| 25,614.45| 38,805.98| 59,175.64| 90,749.53
GASTOS VENTAS 4915.64| 5,867.73| 8,715.09| 12,944.15| 19,169.04
GASTOS
FINANCIEROS 9,023.27| 7,400.57| 5,590.10| 3,570.11| 1,316.38
DEPRECIACION 6,384.91| 6,384.91| 6,384.91| 10,584.01| 10,584.01
TOTAL GASTOS 41,271.77| 45,267.66| 59,496.07| 86,273.91|121,818.96
UTILIDAD EN
OPERACIONES 20,170.03| 29,577.10| 46,110.73| 58,680.55| 68,024.35
(-) 15%
PARTICIPACION
TRABAJADORES 3,025.50| 4,436.57| 6,916.61| 8,802.08| 10,203.65
UTILIDAD
PROYECTADA 17,144.53| 25,140.54| 39,194.12| 49,878.46| 57,820.70
ANTES DE IMP.

163




RENTA

(-) IMPUESTO

RENTA 575.94| 1,622.85| 3,639.58| 5476.10| 6,864.19
UTILIDAD NETA

PROYECTADA 16,568.58| 23,517.60| 35554.54| 44,402.36| 50,956.51

Fuente: Resumen del Estudio Financiero

Elaboracion: Autora del

5.10.

Proyecto

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El presente Estado nos refleja en forma esquematica las entradas y salidas del

efectivo, derivada de los ingresos y egresos planificados en el proyecto.

Permitiendo evaluar la rentabilidad o solvencia del proyecto desde el punto de

vista financiero.

CUADRO N° 55
FLUJO DE CAJA PROYECTADA
(EXPRESADO EN DOLARES)

DESCRIPCION

ANO O 2013

2014

2015

2016

2017

INVERSION
INICIAL

126,185.00

UTILIDAD
LIQUIDA

16,568.58

23,517.69

35,554.54

46,901.87

53,456.01

*) ,
DEPRECIACION

6,384.91

6,384.91

6,384.91

6,908.26

6,908.26

(+) VALOR
RESIDUAL DE
LOS ACTIVOS

4,461.53

TOTAL DE
INGRESOS
PROYECTADOS

22,953.49

29,902.60

41,939.45

53,810.14

64,825.81

() NUEVA
ADQUISICION
DE EQUIPO DE

2,250.61
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COMP.

TOTAL DE
INVERSION

126,185.00

TOTAL DE
EGRESOS
PROYECTADOS

0.00

0.00

0.00

2,250.61

0.00

FLUJO DE
CAJANETO

22,953.49

29,902.60

41,939.45

51,559.53

64,825.81

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto

5.11.

EVALUACION FINANCIERA

Nos permite analizar los beneficios netos que se obtendran del proyecto en

ejecucion.

Con los siguientes métodos empleados para su evaluacion ver la rentabilidad.

5.11.1.

VALOR ACTUAL NETO

Nos permite determinar el valor presente en base a los flujos de caja en funcion a

la base de redescuento del 13,74%. La inversion serd aconsejable si el VAN es

positivo, en caso contrario si el VAN negativo el proyecto se rechaza porque no es

rentable (Generaria Pérdidas).

(EXPRESADO EN DOLARES)

CUADRO N° 56
VALOR ACTUAL NETO

Tasa de Flujos
N Flujos Netos Redescuento | Actualizados
ANOS (13.74%) Netos
0 - 126,185.00
1 22,953.49 1.13742720 | 20,180.18
2 29,902.60 1.29374064 | 23,113.29
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3 41,939.45 1.47153579 28,500.46
4 51,559.53 1.67376483 30,804.52
5 64,825.81 1.90378565 34,051.00
VAN 136,649.46

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto

VAN=YFNA - Inversion
VAN=136,649.46 -126,185.00
VAN=10,464.46

CUADRO N° 57
VAN TASA INFERIOR
(EXPRESADO EN DOLARES)

del proyecto presenta un atractivo financiero durante los 5 afos

El Valor Actual Neto es mayor a cero; por lo que se puede afirmar la rentabilidad

Tasa de
Redescuento | Flujos Netos
AR0S Flujos Netos | (13,74%) |Actualizados
0 -126,185.00
1 22,953.49 1.13742720(20,180.18
2 29,902.60 1.29374064 (23,113.29
3 41,939.45 1.47153579 | 28,500.46
4 51,559.53 1.67376483 | 30,804.52
5 64,825.81 1.90378565 | 34,051.00
YFNA 136,649.46
VAN TASA
INFERIOR 10,464.46

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto
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CUADRO N° 58
VAN TASA SUPERIOR
(EXPRESADO EN DOLARES

TASA DE
) FLUJOS |REDESCUENTO| FLUJOS NETOS
ANOS NETOS (22%) ACTUALIZADOS
-126,185.00
0
22,953.49 1.180000 19,452.11
1
29,902.60 1.440000 20,765.69
2
41,939.45 1.728000 24,270.51
3
51,559.53 2.073600 24,864.74
4
64,825.81 2.488320 26,052.04
5
115,405.10
YFNA
VAN TASA -10,779.90
SUPERIOR

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto

5.11.2. TASA INTERNA DE RETORNO

Para determinar la TIR se calculara el valor actual neto con una tasa superior e
inferior para luego interpolar

Con la siguiente formula que a continuacion se presenta se calcula la TIR:

INTERPOLACION

13.74
Tasa Inferior
22
Tasa Superior
10,464.458
VAN Tasa Inferior
-10,779.902
VAN Tasa Superior
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TIR= Tasa Inferior +(Tasa Superior - Tasa Inferior) (VAN Tasa

Inferior)

VAN Tasa Inferior - VAN Tasa

Superior

TIR= 13,74+(20-13,74)(10,464.46/10,464.46-(-10,779.90))
TIR=16.82

17%

Como se puede observar la Tasa Interna de Retorno que se obtuvo es superior a la

tasa de redescuento utilizada del 13,74%; lo que asegura la viabilidad del

proyecto.

5.11.3. RELACION INGRESOS — EGRESOS

El cuadro nos muestra los valores actualizados tomando en cuenta el Valor Actual

Neto y la Tasa Redescuento, el cual no arroja 1.60 la relacion entre los Ingresos y

Egresos.

CUADRO N° 59

RELACION INGRESOS-EGRESOS
(EXPRESADO EN DOLARES)

AR RTEgSE'ggEE INGRESOS EGRESOS
o |INGRESOS| EGRESOS NTO ACTUALIZA | ACTUALIZAD

(13.74%) DOS OS
201 | 219,435.00 |199,264.97 | 1.1374272 192,922.24 175,189.21
3
201 | 299,379.04 |269,801.94| 1.2937406 231,405.77 208,544.07
4
201 | 422,427.19 |376,316.47 | 1.4715358 287,065.52 255,730.42
5
201 | 601,683.25 |539,326.96| 1.6737648 359,478.97 322,223.86
6
201 | 818,890.91 |747,190.81| 1.9037856 430,138.19 392,476.33
7
> Ingresos y
Egresos 1,501,010.68 | 1,354,163.89

Actualizados

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto
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Ingresos - Egresos = > Ingresos Actualizados
> Egresos Actualizados

Ingresos - Egresos=1,501,010.68/1,354,163.89

RELACION INGRESOS-EGRESOS=1.11

5.11.4. RELACION COSTO — BENEFICIO

Este método refleja el retorno de los ingresos en relacion a los egresos, este

calculo se realiza de la siguiente manera:

RB/C = 3 Ingresos Netos Actualizados
Inversion Inicial

Costo Beneficio =136,649.46/126,185.00 136,649.46

126,185.00
COSTO BENEFICIO= 1.08

El costo beneficio es mayor a uno; por lo tanto por cada dolar invertido en gastos
hay un ingreso de $1,08 o a su vez por cada ddlar invertido en la operacion del
proyecto se obtiene un superavit o utilidad de 0,08 centavos de dolar respecto al

gasto.

5.12. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio, en términos de contabilidad, es aquel punto de actividad
(volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos, es decir, es el
punto de actividad en donde no existe utilidad ni pérdida.

La estimacion del punto de equilibrio permitird que una empresa, aun antes de

iniciar sus operaciones, sepa qué nivel de ventas necesitara para recuperar la
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inversion. En caso que no llegue a cubrir los costos, la compafiia deberd realizar

modificaciones hasta alcanzar un nuevo punto de equilibrio.

Para calcular el punto de equilibrio se determinara costos fijos y costos variables.

En este punto el valor del costo total es igual al valor de ingresos por ventas,

cualquier produccién y ventas adicionales le dejaran a la empresa un nivel de

ganancia.

5.12.1. PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2013

CUADRO N° 60
PUNTO DE EQUILIBRIO
(EXPRESADO EN DOLARES)

ADMINISTRATIVOS 20,947.95 20,947.95

COSTOS COSTOS
Y COSTO |VARIABLE
DESCRIPCION 2013 | GASTOS |SFIJOS |S

INGRESOS
VENTAS
PROYECTADAS 219,435.00
(-) COSTOS VENTAS |157,993.20 |157,993.20
Legumbres y Hortalizas |14,454.72 14,454.72
Frutas 15,254.48 15,254.48
Embutidos Y L&cteos 16,481.59 16,481.59
Mariscos y Carnicos 30,981.80 30,981.80
Grasas y Aceites 17,247.13 17,247.13
Cereales y Granos 28,471.28 28,471.28
Articulos Aseo Hogar y
Aseo Personal 18,902.05 18,902.05
Otros 16,200.15 16,200.15
UTILIDAD BRU.
PROYECT. 61,441.80
(-) GASTOS DE OPERACION
GASTOS
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GASTOS VENTAS 4,915.64 4,915.64
GASTOS

FINANCIEROS 9,023.27 9,023.27
DEPRECIACION 6,384.91 6,384.91

TOTAL GASTOS 41,271.77| 41,271.77

UTILIDAD EN

OPERACIONES 20,170.03

TOTAL 199,264.97|41,271.77| 157,993.20

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto

Remplazamos
Costos Fijos Totales

PE= ( CostosVariables Fijos)
1
Ingresos Totale

PE=41271.77
0.28

PE=147,399.17

Cuando la empresa llegue a un volumen de ventas igual a $147,399.17en donde
los ingresos son iguales a los costos, es decir donde no existe utilidad ni pérdida.
Para conocer el porcentaje de ventas en el que se alcanza el equilibrio, se aplica la

siguiente férmula:

P.EQUILIBRIO
PE=
INGRESOS TOTALES

PE=147,399.17
219,435.00
PE=67%

El equilibrio se alcanza cuando el porcentaje de ventas es del 67% para el primer

afo.
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INGRESOS

320,000.00
300,000.00
280,000.00
260,000.00
240,000.00

220,000.00
219,435.00

200,000.00
180,000.00
160,000.00
140,000.00
120,000.00
100,000.00

80,000.00

60,000.00
41,211.77

40,000.00
20,000.00

Fuente: Resumen del Estudio Financiero

GRAFICON°12
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2013
(EXPRESADO EN DOLARES)

_

PUNTO EQUILIBRIO

147,399.17

COSTOS FIIOS

/

_~

=

/

20,000.00 40,000.00 60,000.00 80,000.00 100,000.00 120,000.00 140,000.00 157,99320 160,000.00 180,000.00 20,000.00

Elaboracion: Autora del Proyecto

COSTOS VARIABLES

172



Una vez calculado el punto de equilibrio para el afio 1, se puede observar que

gracias al incremento de las ventasel porcentaje para al alcanzar el punto de

equilibrio es de 67% , expresado a valores monetarios es de $ 147,399.17.

CUADRO N° 61
PROYECCION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
(EXPRESADO EN DOLARES)

PERIODO | COSTO COSTO INGRESOS | P.E USD P.E %
FIJO VARIABLE

2013 41,271.77 157,993.20 | 219,435.00 | 147,399.17 67%

2014 45,267.66 | 224,534.28 | 299,379.04 | 181,070.63 60%

2015 59,496.07 | 316,820.39 | 422,427.19 | 237,984.29 56%

2016 82,598.16 | 456,728.80 | 601,683.25 | 342,852.04 S57%

2017 118,143.21 | 629,047.60 | 818,890.91 | 509,611.85 62%

Fuente: Resumen del Estudio Financiero
Elaboracién: Autora del Proyecto

5.12.2.

PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION

El tiempo de recuperacion de la inversion es importante conocerlo para poder
tomar decisiones acertadas de si se invierte o no.

CUADRO N° 62
PERIODO DE RECUPERACION

(EXPRESADO EN DOLARES)

FLUJO DE FLUJOS
EFECTIVO NETOS
ANO ACTUALIZADO ACUMULADOS
126,185.00
0
20,180.18
1
23,113.29 43,293.47
2
28,500.46 71,793.93
3
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30,804.52 102,598.45
4
34,051.00 136,649.46
5
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto
) 102,598.45 Afio 4
CALCULO:
126,185.00 Inversion
126,185.00/102,598.45 23,586.55
34,051.00/12= 2,837.58 Mes
23,586.55/2,837.58=  8.31 (6 meses)
0.31*30= 20.7 (20 dias)

RECUPERACION 4 ANOS, SMESES Y 20 DIAS

5.12.3. RESUMEN DE EVALUADORES FINANCIEROS

El propdsito de realizar el resumen de indicadores de evaluacion financiera es

para tener una perspectiva general de las condiciones de factibilidad del proyecto.

CUADRO N° 63
RESUMEN DE EVALUADORES FINANCIEROS

(EXPRESADO EN DOLARES)

INDICADOR DETALLE
10,464.46

VAN

17%
TIR

1.08
COSTO-BENEFICIO

1.11

RELACION INGRESOS — EGRESOS
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. 147,399.17
PUNTO DE EQUILIBRIO DOLARES

67%
PUNTO DE EQUILIBRIO PORCENTAJE

4 ANOS, SMESES Y 20 DIAS

PERIODO DE RECUPERACION

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion: Autora del Proyecto

En base a los resultados obtenidos de la evaluacién financiera para un periodo de
vida util del proyecto de 5 afios se llega a establecer lo siguiente: Los flujos de
caja con proteccion dan un resultado positivo y arrojan un VAN con rentabilidad
de 10,464.46 USD en 5 afios. La TIR calculada es de 17% lo cual hace atractiva la
inversion por ser una tasa superior a la minima que requiere la inversion de
13,74%. EIl beneficio que se espera por cada dolar invertido es de 1,08; lo cual
hace interesante la ejecucion del proyecto. Las ventas por los productos
expendidos del micro-mercado deben alcanzar los 147,399.17USD durante el
primer afio, para que se pueda obtener el punto de equilibrio. Con esto se llega a la
conclusion de que el proyecto es rentable e interesante para los inversionistas

siempre y cuando se mantengan los escenarios del mercado.
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CAPITULO VI

6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.NOMBRE O RAZON SOCIAL

El nombre que adoptard la microempresa es: MICROMERCADO FAMILIAR
“SAN DIEGO” de Caranqui Cia. Ltda. Pues se constituirA como una
microempresa familiar, el aporte de capital se realizara de fondos de los socios y
mediante financiacion bancaria esto conlleva a que sera una empresa netamente

familiar.

Av. El Retorno junto a la Academia Militar San Diego- viala Esperanza.  Telf: 2652-328

Micromercado San Diego se dedica a la comercializacion de productos para el

hogar brindando un excelente servicio con personal capacitado.

6.2.POLITICAS INSTITUCIONALES

e Contar con personal capacitado que permita dar a los clientes un buen

servicio.

e Establecimiento de precios accesibles para los productos permitiendo
posesionar en el mercado.

e Ofrecer al cliente un producto fresco y de buena calidad.
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Promover la fidelidad y confianza de sus clientes.

Contar con la participacion de los clientes para determinar estrategias para
lograr un alto grado de satisfaccion.

Se tendrd siempre un ambiente limpio y organizado que estara a cargo del
personal responsable.

La Distribucion del espacio fisico que serd de acuerdo a los productos que se

va disponer.

6.3.ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

Los abarrotes, tiendas, micro-mercados a traves del tiempo han sido considerados

como el principal negocio que ha permitido a la poblacién optimizar tiempo y

recursos economicos ofertando productos de manera rapida y diversificada, por lo

que el micro-mercado propuesto tiene por objetivo, ofrecer una variedad de

productos a un precio accesible procurando con ello satisfacer sus necesidades de

la mejor manera, dentro de un ambiente de comodo y seguro.

El

hacer este proyecto del micro-mercado diferente de los demés involucra

responsabilidad de cada miembro de la empresa y el cumplimiento de las

estrategias competitivas que procuran:

v
v

Proporcionar a los clientes la variedad de productos con precios accesibles.
Fortalecer las relaciones con los proveedores, para garantizar la entrega
oportuna del producto.

Contar con la participacion de los clientes para determinar el grado de
satisfaccion.

Facilitar al cliente las formas de pago.

Recordar el compromiso social que tiene como microempresa.

6.4.ALIANZAS ESTRATEGICAS

Al realizar alianzas estratégicas con otras instituciones se enfoca a tener una

permanencia dentro del mercado, para lo cual el auspiciar eventos del Barrio San

Diego se lograra alcanzar beneficios compartidos.
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Para conseguir clientes se propuso realizar convenios con otras institucionales
como es el cuartel de Yahuachi y la Fabrica de Tillos, en los que se establece la
concesion de créditos al personal que labora dentro del mismo, de tal manera que
exista un compromiso de que al finalizar cierto periodo cancelen sus montos

pendientes.

6.5.TIPO DE EMPRESA

El micro mercado estd comprendido en el grupo G que abarca todas las
actividades correspondientes al COMERCIO.

Donde hace referencia principalmente alimentos, bebidas entre otros.

6.6.MISION

Nuestra mision es proporcionar bienestar a nuestros clientes a través de la
comercializacion de productos frescos y marcas reconocidas dentro del
mercado, con un servicio eficiente, en un ambiente amplio, agradable y

moderno, contribuyendo de esta manera a mejorar su calidad de vida.

6.7.VISION

Mantener precios accesibles para ser la mejor opcion de comercializacion
de productos y servicios dando un ambiente adecuado y de calidad,
generando con ello una evolucion que asegure nuestro futuro en el
ambito corporativo, permitiéndonos expandirnos dentro y fuera de

provincia.
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6.8.0BJETIVOS

e Ofrecer una variedad de productos al cliente brindando con ello la mejor
alternativa de compra.

e Ser eficientes y responsables a la hora de la entrega de los productos.

e Contar con profesionales altamente calificados enfocados a brindar la mejor
atencion.

e Fortalecer la posiciéon e imagen frente a los clientes mediante la innovacion
constante.

e Incentivar el liderazgo y trabajo en equipo a través de capacitacion y

reconocimiento al personal.

6.9.VALORES INSTITUCIONALES

Etica: En cada accion que se realice en beneficio de la empresa y del cliente.

Respeto: Al talento humano para crear un ambiente de confianza dentro y fuera

de la empresa.

Responsabilidad: Con el cumplimiento de deberes y responsabilidades que se
asigna al personal.

Lealtad: Del personal de la empresa, asumiendo el compromiso de aporta con
ideas y trabajo para el crecimiento de la misma.

Comunicacion y Trabajo en Equipo: En el desarrollo de las actividades dentro

de la empresa.
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6.10. ORGANIZACION ESTRUCTURAL

La organizacion estructural permite a través de los niveles definir el cargo y
responsabilidades de cada trabajador, ademds se ubica a las unidades
administrativas en el proceso de la autoridad, quienes dan ordenes, coordinan y

designan los puestos y tareas a realizarse.

El organigrama del Micromercado se establecid la siguiente forma:

_________ N,

CONTABILIDAD VENTAS

CAJA BODEGA

Elaboracion: Autora del Proyecto
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6.11. ESTRUCTURA FUNCIONAL

La estructura de una organizacion debera disefiarse para definir los puestos y se

debe tomar en cuenta aspectos fundamentales como:

e Mostrar la autoridad en los diferentes niveles.

e Lograr los objetivos con eficiencia

e Contar con talentos humanos capacitados, que garanticen el servicio de

calidad.

6.11.1. NIVELES DE LA MICRO-MERCADO

Los niveles estan comprendidos de acuerdo a la estructura organizacional:

a) NIVEL EJECUTIVO

Esta comprendido por el Gerente.

b) NIVEL DIRECTIVO

Conformado por el Directorio.

c) NIVEL DE APOYO

Integrado por Asesoria Legal

d) NIVEL OPERATIVO:

Integrado por el personal de la estructura orgéanica del presente proyecto estara

conformado por:
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Integrado por Contabilidad
Personal en el area de Ventas

Personal en el area de Bodega

6.11.2. IDENTIFICACION DE FUNCIONES

a) NIVEL EJECUTIVO

IDENTIFICACION DEL PUESTO
GERENTE

DESCRIPCION DEL CARGO: La gerencia es el 6rgano especifico y distintivo de
toda organizacion, sirve como punto de partida para que cada cual establezca
oportunamente los cambios necesarios a fin de que el funcionamiento de la
organizacion sea adecuado a las exigencias de la realidad y en concordancia con los

principios de la gerencia moderna.

Relacion de dependencia: Ninguna.

Unidades dependientes: Todos los empleados.

Relaciones de Coordinacion: Con todas las areas de la empresa.
OBJETIVOS

Dirigir y administrar la microempresa, cumplir y hacer cumplir la misién, visién,
objetivos, politicas y valores, mediante la toma de decisiones optimizando recursos
econdmicos Yy financieros para buen desempefio en sus actividades.

FUNCIONES

v Analizar las actividades, decisiones y relaciones necesarias.
v" Arma un equipo con las personas responsables de las tareas y lo hace por

medio de las précticas con las que trabaja.

v El gerente establece parametros, factores importantes para el desempefio de la
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organizacion y de cada individuo dentro de ella.

v" Mejora continuamente los procesos, buscando siempre mejores alternativas
tanto para el propietario, empleados y clientes.

v Asegura de que cada individuo tenga a su alcance mediciones centradas en el
desempefio de la organizacion.

v’ Evalla e interpreta el desempefio. Como en todas las demas areas de su trabajo,
comunica el significado de las mediciones y sus conclusiones a trabajadores,
superiores y colegas.

v Optimiza los recursos tanto humanos, materiales, financieros, tecnoldgicos, y
ambientales.

PERFIL DEL PUESTO

Edad: 27 afios en adelante

Género: Femenino / Masculino

Educacion: Nivel Superior, Titulo Superior Ingeniero Comercial
Experiencia: Tres afios en cargos similares

Competencias: Liderazgo de personas, Capacidad de negociacién, Pensamiento
critico, Trabajo en Equipo, Independencia, Toma de riesgos, Responsabilidad
administrativa.

b) NIVEL OPERATIVO

IDENTIFICACION DEL PUESTO
CONTADOR GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO: La organizacion de la Contabilidad actia como
elemento directivo y obra como asesor de los demas jefes, ademas registra las
operaciones financieras, presupuestales y de consecucién de metas de la entidad, a
efecto de suministrar informacion que coadyuve a la toma de decisiones, a promover la
eficiencia y eficacia del control de gestidn, a la evaluacion de las actividades y facilite

la fiscalizacion de sus operaciones.
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Relacion de dependencia: Gerente General

Unidades dependientes: Auxiliar de Contabilidad.

Relaciones de Coordinacion: Con el area contable y ventas.

OBJETIVOS

Procesar informaciones financieras y contables derivadas de las operaciones de la

micro-empresa para la toma de decisiones y asegurar el cumplimiento de la normativa

contable, contenidas en leyes y reglamentos.

FUNCIONES.

v

Establecer y operar las medidas necesarias para garantizar que el sistema de
contabilidad facilite la fiscalizacion de los activos, pasivos, ingresos, costos,
gastos que permitan medir la eficacia y eficiencia del gasto.

Realizar las acciones necesarias para garantizar que el sistema contable del
organismo, asi como las modificaciones que se generen por motivos de su
actualizacién, cuenten con las autorizaciones legales para su funcionamiento y
operacion.

Emitir por escrito las principales politicas contables necesarias para asegurar
que las cuentas se operen bajo bases eficientes y consistentes, asi como para la
clara definicion y asignacién de responsabilidades de funcionarios y
empleados.

Mantener actualizado el catadlogo de cuentas y guia contabilizadora, de manera

que éstos satisfagan las necesidades institucionales.

Controlar las disponibilidades de las cuentas bancarias de cheques y de
inversion, realizando conciliaciones mensuales contra los saldos reportados en
los estados de cuenta bancarios para garantizar la exactitud en el registro de

fondos y apoyando a una correcta toma de decisiones.
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PERFIL DEL PUESTO

Edad: 25 afios en adelante

Género: Femenino / masculino

Educacion: Nivel Superior, Titulo Doctor / Ingeniero en Contabilidad C.P.A.
Experiencia: Tres afios

Competencias: Habilidad para analizar, Orientacion al logro, Tolerancia al estrés,
Toma de riesgo, Dominio técnico, Analisis numérico, Comunicacion escrita,
Sacrificio personal.

c) NIVEL OPERATIVO

IDENTIFICACION DEL PUESTO
CAJERO/A

DESCRIPCION DEL CARGO: Caja garantiza las operaciones de una unidad, en
donde efectla actividades de recepcion, entrega y custodia de dinero en efectivo,
cheques, giros y deméas documentos de valor, a fin de lograr la recaudacion de ingresos
a la institucion y la cancelacion de los pagos que correspondan a través de caja.

Relacion de dependencia: Contabilidad General.
Unidades dependientes: Ninguna.
Relaciones de coordinacion: Con el area de contabilidad.

OBJETIVOS

Cumplir con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral, logrando

realizar el cobro y facturacion de las ventas.
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FUNCIONES

v Recibe y entrega cheques, dinero en efectivo, depdsitos bancarios, planillas de
control (planilla de ingreso por caja) y otros documentos de valor.

v' Registra directamente los movimientos de entrada y salida de dinero.

<\

Elabora periddicamente relacion de ingresos y egresos por caja.
v Chequea que los montos de los recibos de ingreso por caja y depositos
bancarios coincidan.

v" Realiza conteos diarios de depoésitos bancarios, dinero en efectivo.

<\

Mantiene en orden equipo Yy sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia.
v Enviar a contabilidad diariamente los reportes de recaudacién, copia de las

facturas cobradas y el depdsito bancario.

PERFIL DEL PUESTO

Edad: 21 afios en adelante

Género: Femenino / masculino

Educacion: Nivel Superior, Titulo Ingeniero en Administracion

Experiencia: Un afio.

Competencias: Capacidad de hacerse responsable por la custodia y realizacion de
cobros a clientes, generar confianza, honestidad, Experiencia en cada una de las

ramas.

d) NIVEL OPERATIVO

IDENTIFICACION DEL PUESTO
BODEGUERO

DESCRIPCION DEL CARGO: Es el responsable de la recepcion, despacho de
pedidos y la administracion de la bodega.

Relacion de dependencia: Gerencia General.
Unidades dependientes: Operarios.

Relaciones de coordinacion: Con el area de bodega y operativa.
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OBEJTIVOS

Mantener un inventario actualizado y valorado con contabilidad de bienes muebles e
inmuebles, asi como bienes de control y suministros ya que esto es parte de las

operaciones de la micro-empresa.
FUNCIONES.

v" Recibir los bienes, materiales y suministros, comprobando que correspondan a
las cantidades y calidades establecidas en la orden de compra y factura o guia
de despacho del proveedor, y rechazar productos que estén deterioros o no
correspondan a la compra.

v"Informar cualquier irregularidad en la recepcion.

v Almacenar y resguardar los bienes y materiales en buenas condiciones de uso.

v Despachar los bienes y materiales, segun las cantidades y especificaciones
establecidas en el documento "solicitud de abastecimiento™.

v Mantener actualizados los registros de control de existencias de los bienes bajo
su custodia.

PERFIL DEL PUESTO

Edad: 22 afios en adelante

Género: Masculino

Educacion: Nivel Superior y/o Secundaria.

Experiencia: No es indispensable.

Competencias: Persona de valores €ticos y morales, Tener responsabilidad de lo que

esta bajo su custodia, Habilidad para dar soluciones mediatas.

e) NIVEL OPERACIONAL

IDENTIFICACION DEL PUESTO
VENDEDOR

DESCRIPCION DEL CARGO: La venta es una de las actividades mas
pretendidas por empresas, organizaciones o personas que ofrecen algo (productos,
servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende directamente
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de la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de

cuan rentable les resulte hacerlo.

Relacion de dependencia: Gerencia General.

Unidades dependientes: Ninguna.

Relaciones de coordinacién: Con el area de ventas.

OBJETIVOS

Brindar una excelente atencién al cliente con el fin de incentivar al mismo a la

compra de los productos.

FUNCIONES.

v

Desempefiar su actividad con excelencia, transmitiendo el orgullo de
pertenencia a la organizacion.

Analizar el entorno y la estrategia de la organizacion para consensuar
objetivos, oportunidades de negocio y acciones comerciales.

Garantizar que se conocen e interiorizan los objetivos y que su consecucion se
basa en unos estandares comerciales y una planificacion sistematica, medible
y razonable.

Fomentar la venta eficiente a través del entrenamiento y el apoyo al equipo
comercial.

Analizar de forma sistematica los resultados, los estandares comerciales y los
planes establecidos; establecer una metodologia de seguimiento que favorezca

el cumplimiento de todos y cada uno de los miembros del equipo.

PERFIL DEL PUESTO
Edad: 22 afos en adelante

Género: Femenino / masculino

Educacion: Estudios Superiores en Marketing y a fines.

Experiencia: Un afio, no indispensable.

Competencias: Habilidad para relacionarse con los clientes y cumplir con los

requerimientos de los mismos, generar respeto con los trabajadores.
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6.12. INSTRUMENTOS PUBLICITARIOS

Para que llegue a ser conocido el micro-mercado se pone a consideracion ciertos
instrumentos publicitarios, como son hojas volantes, opinion de los clientes
respecto a la atencion y calidad de productos, considerandose como una excelente
estrategia, cufias radiales en frecuencia local, espacios publicitarios en la prensa

local y television.

6.13. BENEFICIOS A OFERTAR

El micro-mercado estara orientado por su compromiso con la sociedad, donde se

estableceran ciertos beneficios como los siguientes:

Calidad y variedad de productos

Precios accesibles

Servicio de Atencion al Cliente

Amplio espacio fisico

Horario comercial flexible

Ofertas y promociones

Posibilidad de pago con tarjetas de crédito

Tarjeta de afiliacion

AN N N N N N

Comodidad y seguridad

6.14. ASPECTOS LEGALES DE CONSTITUCION

Para el correcto funcionamiento de la empresa, es necesario cumplir con algunos

requisitos como son:

v RUC
v' Patente

v" Certificado de uso de suelo.
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v" Licencia de construccion.
v" Permiso de los Bomberos.
v Permiso Municipal de funcionamiento.

v" Carnet de la salud

6.14.1. REQUISITOS PARA LA OBTENCION DEL RUC

El RUC tiene como finalidad identificar a los contribuyentes mediante procesos
de inscripcidn, actualizacion, suspension y cancelacion de la actividad.

v

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucién o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

Presentaran el original y entregaran una copia de la cédula de identidad o de
ciudadania.

Presentaran el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral
dentro de los limites establecidos en el Reglamento a la Ley de Elecciones.
Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua

potable, de uno de los Gltimos tres meses anteriores a la fecha de registro.

6.14.2. OBTENCION DE PATENTE

La patente municipal es un requisito indispensable para todas las personas

naturales o juridicas que realizan cualquier actividad comercial, industrial,

financiera, inmobiliaria y profesional. Ademas es un privilegio de exclusividad,

que otorga el Estado y sirve para que por un periodo determinado, el inventor

explote su creacion en su provecho.

Requisitos:
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v Formulario de declaracion de patente municipal debidamente lleno y suscrito
por el representante legal.

v' Copia de cédula y certificado de votacién de las Ultimas elecciones del
representante legal.

v Copia de la escritura protocolizada de constitucion de la persona juridica (en el
caso de las empresas nuevas).

v Copia del nombramiento del representante legal.

6.14.3. CERTIFICADO DE USO DE SUELO Y LICENCIA DE
CONSTRUCCION

Es un documento oficial expedido por la Direccion General de Ordenamiento
Ambiental y Urbano, a peticion de la persona interesada (Fisica o Moral), en el
cual, se autoriza a los propietarios o0 poseedores de un bien inmueble para:
construir por primera vez; ampliar, modificar o demoler una edificacién o a

construir una barda.
Requisitos:

v" DOCUMENTOS DE PROPIEDAD: Este documento es donde aparece el

nombre del propietario o los propietarios del terreno.

v' CERTIFICACION DE IMPUESTOS: El presente documento proviene de
la oficina de gobierno, y verifica que no sélo somos duefios de un pedazo de

tierra, y estan al dia los pagos de impuestos de propiedad.

v" PLANOS CONSTRUCTIVOS: Son los planos de construccion que

incluyen entre otros lo siguiente:

e Planos de las cimentaciones y estructuras que estaran en contacto con el
subsuelo.
e Planos eléctricos que son donde aparecen dibujados todos los contactos o

tomacorrientes, alumbrado, apagadores, accesorios, etc.
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e Los planos de fontaneria o plomeria son muy importantes porque es aqui
donde se indican por donde se conduce la tuberia de agua fria y agua caliente
asi como el drenaje, los muebles de bafio, cocina, lavado, etc.

e HVAC o aire acondicionado y calefaccion donde se muestran los conductos,
diagramas, etc.

e Planos del conjunto y aprobacion zona, este plano muestra la ubicacion de la

casa, camino de entrada, asi como el perimetro de la envolvente del edificio.

6.14.4. PERMISO DE BOMBEROS

Es un documento que avala el funcionamiento de los centros comerciales, locales
de comida, pequefios negocios, industrias, centros de tolerancia, bares y
discotecas, entre otros, luego de haber realizado la inspeccion debida,
garantizando el funcionamiento, verificando todas las medidas de seguridad.

Requisitos para la revisién es el uso de extintores, un botiquin de primeros
auxilios donde este equipado correctamente para el establecimiento, todos los
propietarios de los establecimientos de alto y mediano riesgo deben solicitar

concepto técnico a los Bomberos como un requisito de funcionamiento.

Una vez entregados los documentos correran treinta (30) dias habiles para realizar
la Revision Técnica. Después de realizada la Revision se contaran ocho (8) dias
habiles para reclamar el Concepto Técnico en la ventanilla de la UAE Cuerpo

Oficial de Bomberos.

6.14.5. CERTIFICADO DE SALUD

El permiso sanitario de funcionamiento es wuna garantia que se le da a la
poblacién de que los establecimientos que son sujetos a control y vigilancia
sanitaria y el Ministerio de Salubridad son los que revisan las instalaciones para

ver si el establecimiento cumple con las normas de higiene necesarias para prestar
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el servicio, una vez realizada la verificacion se procede a entregar el Certificado
de Salud.

6.14.6. PERMISO DE FUNCIONAMIENTO

Para conseguir el permiso de funcionamiento se debe presentar en la

Administracion Zonal lo siguiente:

e Categorizacion (para locales nuevos) otorgado por el area de Control
Sanitario.

e Comprobante de pago de patente del afio.

e Certificado (s) de salud.

e Informe del control sanitario sobre cumplimiento de requisitos para la
actividad.

e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votaciéon actualizada, o
certificado de exencion del propietario y representante legal.

e Presentar documentacion original y copias.
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS DEL PROYECTO

En este capitulo se presenta el andlisis de impactos que genera la creacion de un
micro-mercado en el Barrio San Diego durante su desarrollo, se considera

importante realizar el analisis de los siguientes impactos:

e Impacto Social

e Impacto Econémico
e Impacto Empresarial
e Impacto Comercial
e Impacto Ambiental

e Impacto Mercadolégico

A continuacion se presenta una matriz de valoracion de acuerdo al siguiente

cuadro:
Valoracién de Impactos

CUADRO N° 64
VALORACION DE IMPACTOS

3 Impacto Alto Positivo

2 Impacto Medio Positivo
1 Impacto Bajo Positivo

0 No hay Impacto

-1 Impacto Bajo Negativo
-2 Impacto Medio Negativo
-3 Impacto Alto Negativo

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

El indicador se constituye por cada uno de los criterios que se adoptan con la

finalidad de realizar el andlisis de un determinado impacto.
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7.1. IMPACTO SOCIAL
CUADRO N°65
MEDICION DE IMPACTO SOCIAL

IMPACTOS -3|-2]-1/0]1]2]| 3] TOTAL
Generacion de Empleo X 2
Estabilidad Familiar X 2
Trabajo sin distincion de género X 3
Seguridad Laboral X 3
Integracion del Barrio X 1
TOTAL 2 | 3| 6 |11/5=2,20

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Total de Impacto Social 11/5= 2,20
Nivel de Impacto Social = Medio Positivo

Toda microempresa de servicio la primera y buena relacion tiene que ser con el
barrio, esta relacion es importante porque se puede ofrecer productos de calidad a
precios accesibles, sin necesidad de ir a otros lugares para adquirirlos.
Adicionalmente el generar empleo por parte del micro-mercado mejorara la
calidad de vida ya que obtendran recursos econémicos y con ello el progreso
econdmico local, este indicador de impacto es valioso medirlo cada afio porque

indirectamente se benefician mas personas.

e GENERACION DE EMPLEO.- Al momento que se ponga en marcha el
presente proyecto, éste generard empleo para los habitantes de sus
alrededores, debido a que se empieza una nueva actividad economica.

e ESTABILIDAD FAMILIAR.- Este indicador permitird que los moradores
del barrio, tengan trabajo cerca de sus hogares, lo que les permitird estar
pendiente de su familia.

e TRABAJO SIN DISTINCION DE GENERO.- El personal que ingrese seréa
seleccionado de acuerdo a sus capacidades y habilidades y no se hara ninguna
clase de distincion de género en ambitos sociales, culturales, de raza o

religion.
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e SEGURIDAD LABORAL.- Un empleado como tal, tendrd su seguridad

laboral, debido a que la empresa dotara de todos los beneficios que por ley le

corresponden a un trabajador bajo relacion de dependencia.

e INTEGRACION DEL BARRIO.- Una vez creado el proyecto, este micro
mercado auspiciard eventos deportivos, culturales y religiosos del barrio, lo

que le permitira llegar a cada uno de los moradores.

7.2. IMPACTO ECONOMICO

CUADRO N° 66
MEDICION DE IMPACTO ECONOMICO

IMPACTOS 3| -2 -1 0 1 2 3 | TOTAL
Rentabilidad X 3
Posicionamiento en el
Mercado X 2
Acceso a Satisfacer
Necesidades Basicas X 3
TOTAL 2 6 | 8/3=2,67

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: Autora del Proyecto

Total de Impacto Econémico 8/3= 2,67
Nivel de Impacto Econdmico = Alto Positivo

La microempresa generara

rentabilidad con productividad y eficiencia.

Conociendo niveles de endeudamiento, inventario disponible, clientes, liquidez, y

otros rubros, el gerente puede obtener la vision suficiente para saber en qué

condiciones se encuentra la economia y tomar las decisiones mas adecuadas en

pro de un desarrollo econémico y tener una buena inversion, ademas con ello

lograr un posicionamiento en el mercado.

e RENTABILIDAD.- EL proyecto sera rentable por la capacidad de inversion

que va a tener y va a poder cubrir el endeudamiento que tenga con los

diferentes proveedores y empleados, cumpliendo asi con sus obligaciones.
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e POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO.- Permitira ser reconocida como
tal por la excelente atencién y por tener personas comprometidas con la
empresa.

e ACCESO A SATISFACER NECESIDADES BASICAS.- A través del
presente proyecto el barrio podré contar con la variedad de productos que todos
los moradores necesitan en su canasta basica, evitando salir al centro de la

ciudad a adquirir sus productos.

7.3. IMPACTO EMPRESARIAL

CUADRO N° 67
MEDICION DE IMPACTO EMPRESARIAL

IMPACTOS 3| -21]-110 1 2 3 TOTAL
Acreedores Comerciales X 2
Estrategias Empresariales X 3
Fidelidad de los Clientes X 2
TOTAL 1 4 3 7/3=2,33

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Total de Impacto Empresarial 7/3= 2,33
Nivel de Impacto Empresarial = Medio Positivo

Mediante este impacto permitira tener un sistema especifico de los proveedores y
las estrategias oportunas para interceptar el riesgo que se presente a medida que
vaya creciendo la microempresa siendo un punto a favor para para ser mas
competitivos en el mercado. Ademas la imagen que se propone para el Barrio
incentivard a crear un espiritu emprendedor para poder de satisfacer las
necesidades, creando por consiguiente la fidelidad del cliente y permitiendo tomar
decisiones acertadas y oportunas, especialmente con respecto a la asignacion

Optima de recursos.
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e ACREEDORES COMERCIALES.- Es importante contar y dotarse de
buenos proveedores que ayuden a cumplir con el propdsito de llegar al
consumidor con productos de calidad y a precios accesibles.

e ESTRATEGIAS EMPRESARIALES.- Se puede acceder a alianzas con
empresas del sector que ayuden a incrementar los ingresos, mediante tarjetas
de afiliacion, con descuentos especiales al alcance de los empleados.

e FIDELIDAD DE LOS CLIENTES.-Un buen trato y una buena atencion al
cliente, ayudara a que éste vuelva cada dia a nuestra empresa de tal manera

que se evidencie la fidelidad del mismo.

7.4. IMPACTO COMERCIAL

CUADRO N° 68
MEDICION DE IMPACTO COMERCIAL

IMPACTOS -3 | -2 |-1]0] 1 2 3 |TOTAL
Organizacién del Sistema
de Recepcion X 2
Distribucion de Productos X 2
Optimizacion del Tiempo X 3
TOTAL 4 3 |7/3=2.33

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Total de Impacto Comercial 7/3=2.33

Nivel de Impacto Comercial = Medio Positivo

En el aspecto comercial tendra un nivel de impacto Medio Positivo. Cabe resaltar
la importancia que tendra la implantacidn de esta propuesta por cuanto contribuira
a mejorar las opciones de compra de los habitantes del Barrio, pues de esta
manera se contard con variedad de productos en diversas marcas, contando
también con un servicio excelente y la distribucion adecuada de los productos en
las estanterias, ahorrando tiempo y los costos que lograran la eficiencia en el
manejo de los recursos. Dandoles a los moradores la posibilidad de satisfacer sus

necesidades basicas.
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e ORGANIZACION DE SISTEMAS DE RECEPCION.-Cuando llega la
mercaderia a bodegas se tendra un formulario de recepcion, permitiendo de
esta manera tener la mercaderia bien organizada para evitar devoluciones o
evitar dafios de la misma.

e DISTRIBUCION DE PRODUCTOS.- La distribucién de los productos
permitira que los clientes tengan una vision clara de los productos que se van
a ofrecer.

e OPTIMIZACION DEL TIEMPO.- Permitird a los moradores del barrio
tener productos al alcance de su comodidad, logrando optimizar costos y

tiempo.
7.5. IMPACTO AMBIENTAL

CUADRO N°69
MEDICION DE IMPACTO AMBIENTAL

IMPACTOS 3|2 -1 0 |1] 2 3 TOTAL
Manejo de Desechos X 3
Uso Optimo del Agua X 3
Venta de Productos
Organicos X 3
TOTAL 9 9/3=3

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Total de Impacto Ambiental 9/3=3

Nivel de Impacto Ambiental = Alto Positivo

Con la creacion del micro-mercado se dara un tratamiento adecuado optimizando
los desechos expendidos de los productos perecibles que elimina substancias
toxicas, aunque sea en pequefas cantidades que se hace como consecuencia de
limpiar las cebollas o lavado de vajillas por el uso de productos jabonosos, por lo
cual se puede evitar la eliminacion de los liquidos hacia el sistema de
alcantarillado, permitiendo que la microempresa tenga sustentabilidad en cada uno

de sus servicios.
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MANEJO DE DESECHOS.- La empresa manejara un programa adecuado
para la clasificacion de la basura organica e inorganica que contraiga la
ejecucion de este proyecto y el desarrollo del mismo.

USO OPTIMO DEL AGUA.-Se manejara un control adecuado de los
recursos mas importantes que es el agua para que no haya desperdicios
innecesarios.

VENTA DE PRODUCTOS ORGANICOS.- Es importante la venta de
productos organicos, ya que estaran libres de quimicos que garantiza que la

comunidad obtenga un producto de calidad.
7.6. IMPACTO MERCADOLOGICO

CUADRO N°70
MEDICION DE IMPACTO MERCADOLOGICO

IMPACTOS 3|1 -21-11]0 1 2 3 | TOTAL
Promociones X 2
Conocimiento de Mercado X 1
Competitividad X 1
TOTAL 2 2 0 | 4/3=1,33

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Total de Impacto Mercadolégico 4/3=1,33
Nivel de Impacto Mercadoldgico = Bajo Positivo

Se espera que la empresa logre un buen posicionamiento en el mercado en el corto
plazo debido a que no existe oferta de productos, es por ello que el proyecto esta
encaminada a la satisfaccion de las necesidades y deseos de los moradores,
conociendo el mercado a quien va dirigido y su desarrollo equilibrado en las
familias, permitiendo de esta manera ser competitivos partiendo de los

conocimientos de desarrollo empresarial.
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¢ PROMOCIONES-. Se ofertara promociones en las diferentes fechas del afio
en la que los proveedores establezcan para cada uno de sus productos.

e CONOCIMIENTO DE MERCADO.- El mercado se dara a conocer a traves
de las diferentes publicidades que se realicen, promociones o eventos que
garanticen que la comunidad cuenta con nuevo micro mercado y que se adapta
a sus necesidades.

e COMPETITIVIDAD.- La empresa ofrecerd productos competitivos con
costos adecuados a la necesidad de cada cliente, satisfaciendo a cada uno de los
gustos de los moradores y no haya esa emigracién a otros micro-mercados

aledanos.
7.7. IMPACTO GENERAL DEL PROYECTO

Después de realizar el analisis individual de cada uno de los posibles impactos
que atraen la creacion de un micro mercado para la comercializacion de productos
para el hogar en el barrio San Diego, se presenta la matriz general con los

resultados de cada uno de los impactos detallados.

CUADRO N°71
MATRIZ DE IMPACTOS

IMPACTOS 30 -2 ] -1 0 1 2 3 TOTAL
Impacto Social X 2
Impacto Econémico X 3
Impacto Empresarial X 2
Impacto Comercial X 2
Impacto Ambiental X 2
Impacto Mercadoldgico X 2
TOTAL 10 | 3 | 13/6=2,17

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora del Proyecto

Total Matriz de Impactos 13/6= 2,17 Igual 2,00

Nivel Matriz de Impactos = Medio Positivo
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Con el analisis en la presente Matriz General de Impactos, de determino que el
impacto que tendrd el proyecto para la el Barrio San Diego en los aspectos;
Social, Economico, Empresarial, Comercial, Ambiental y Mercadologico es
Medio Positivo, lo que indica que el presente proyecto es factible si se aprovecha
todos los recursos en beneficio y desarrollo de la Canton Ibarra y de la Provincia
de Imbabura. Ademas se requerira personal con alto nivel de honestidad,
transparencia, puntualidad, fidelidad que promuevan una competencia leal, sin
crear un ambiente conflictivo con los demas negocios de la localidad. La clave del
éxito organizacional radica en una administracion con alta influencia de valores

positivos.
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CONCLUSIONES

Mediante el diagnostico realizado en el Barrio San Diego se determiné la
inexistencia de un micro-mercado que oferte una variedad de productos,
promociones, descuentos, precios accesibles que puedan satisfacer las
necesidades de los moradores, sin tener que optar por viajar al centro de la
ciudad para adquirirlos.

El micro-mercado tendra un alto porcentaje de aceptacion por parte del Barrio
San Diego; porque las ofertas que actualmente existen, no cumplen con las
mismas expectativas que los moradores buscan en los productos, ademas se
conocid el perfil del cliente, sus gustos, preferencias y habitos a la hora de

comprar.

Se identifico la ubicacion para implementar el micro-mercado, factores que
favorece y garantiza las expectativas que se requiere para el proyecto y este

sea de facil acceso para cualquier persona que desee adquirir los productos.

Luego de realizar el estudio econdmico y analizar los evaluadores financieros
se pudo determinar que el proyecto es atractivo y rentable, pues genera
beneficios sociales como es la generacion de fuentes de empleo y debido a
que los indicadores como el VAN, TIR, arrojan un resultado positivo que

garantiza la factibilidad del proyecto.

La estructura organizacional fue realizada en base a las necesidades del
proyecto, garantizando con ello el desempefio de las actividades
administrativas, sus funciones y responsabilidades con el fin de responder

oportunamente a las expectativas del mercado.

Los posibles impactos que generé el proyecto son positivos, desde el punto de
vista Social, Econdémico, Empresarial, Comercial, Ambiental y

Mercadologico.
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RECOMENDACIONES

Realizar la debida utilizacion de los factores estratégicos con los que el Barrio
cuenta para mejorar el servicio e implementar el micro-mercado que oferte la
variedad de productos que satisfagan las necesidades del cliente a precios

accesibles.

Aplicar las estrategias comerciales donde se dé a conocer en brevedad la
ubicacién y la variedad de productos, permitiendo el ingreso répido al

mercado.

Aprovechar la ubicacion en donde se llevara a cabo el proyecto por cuanto
orientard a fortalecer el desarrollo de la economia local y a tener mayor

accesibilidad para los clientes puedan ingresar.

Mantener los informes financieros claros y concisos, considerando que las
condiciones econdmicas son cambiantes por lo que es importante preveer
acciones que equilibren estas afectaciones y conservar asi la estabilidad en el

mercado.

Se recomienda dar a conocer dicha organizacion tanto estructural como
funcional a todos los empleados una vez creado el micro-mercado; para que
exista desde sus inicios un empoderamiento hacia la misma; ademas, el
micro-mercado deberd invertir en capacitaciones en lo que respecta a atencion
al cliente ya que es de vital importancia la buena relacion y un buen trato al

cliente para poder lograr crecer dentro del mercado.

Controlar que se apliquen los procesos adecuados al momento de la
utilizacion de recursos para evitar que no generen impactos negativos al inicio
o durante el desarrollo de las actividades ya que de ello depende el ingreso al

mercado.
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FORMATOS DE LA ENCUESTA Y LA ENTREVISTA
(ANEXO 1)

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LAS FAMILIAS DEL BARRIO SAN DIEGO
El objetivo de la realizacion de esta encuesta es conocer la situacion econémica

actual de los moradores del Barrio San Diego.

INSTRUCCIONES
e Leadetenidamente la pregunta antes de contestarla.
e Marque con una sola “X” en el paréntesis segin corresponda su respuesta.

e Laencuesta es andnima para garantizar la veracidad de las respuestas.

DATOS TECNICOS:

FECHA. oo SEXO:M () F()
EDAD: ..o DOMICILIO: ...,

CUESTIONARIO N° 1:

1.- ¢ Cudles son sus ingresos mensuales?
Entre 100USD Y 150 USD

Entre 151 USD y 200USD

Entre 250 USD y 350 USD

Entre 350 USD 0 mas...

2.- ¢ Cuanto de sus ingresos destina mensualmente para realizar sus compras
en:?

Legumbres y Hortalizas

Frutas

Embutidos Y Lacteos

Mariscos y Carnicos

Grasas y Aceites

Cereales y Granos

Aurticulos Aseo Hogar y Aseo Personal

Otros
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3.- ¢Como califica la atencion que usted recibe en el lugar en donde realiza
sus compras?

Muy Buena

Buena

Regular

Mala

4.- ¢ Cual es la forma de pago al realizar sus compras?

Contado

Credito

Tarjeta de Debito

Tarjeta de Credito

5.- ¢Qué opiniodn tiene acerca de la calidad de productos que se expenden?
Muy Buena

Buena

Regular

Mala

6.- ¢ En donde acostumbra adquirir los productos de primera necesidad?
Viveres Cristina

Viveres Consuelo

Tienda Laurita

Tiendas y Cabinas el VVecino

Comisariato

7.- ¢ Con qué frecuencia realiza sus compras?
Diario

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

8.- ¢ Qué aspectos usted toma en cuenta al momento de realizar sus compras?
Ubicacion

Productos en buen estado

Las Ofertas

Ahorro de tiempo

Facilidad de pago

9.- ¢Si se creara el Micromercado que le gustaria que tenga?
Variedad de productos

Facilidad de pagos

Agilidad

Espacio

10.-Segun su criterio. ¢Estaria de acuerdo que se cree un micromercado en

Barrio San Diego?
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(ANEXO 2)

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PROVEEDORES
El objetivo de la realizacion de esta encuesta es conocer el nivel de

comercializacion de los proveedores.

INSTRUCCIONES
e Leadetenidamente la pregunta antes de contestarla.
e Marque con una sola “X” en el paréntesis segin corresponda su respuesta.

e Laencuesta es anénima para garantizar la veracidad de las respuestas.

DATOS TECNICOS:

FECHA: oo, SEXO:M () F()
EDAD: ..ot DOMICILIO: ...,

CUESTIONARIO N° 2:

1.- ¢A qué Distribuidora pertenece?

2.- ¢Mencione 6 tiendas, abarrotes, micro-mercados de la cuidad de Ibarra

los cuales distribuye sus productos?

3.- ¢Existe variaciones de precios 0 descuentos especiales para los diferentes

lugares donde distribuye sus productos?

4.- ;De acuerdo a que aspectos sus clientes accede a un descuento o precios

especiales?

5.- ¢ Los plazos para la cancelacion de las facturas son?
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(ANEXO 3)

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS

El

objetivo de la realizacion de esta encuesta es conocer el nivel de

comercializacion que tiene a los consumidores

INSTRUCCIONES

Lea detenidamente la pregunta antes de contestarla.
Marque con una sola “X” en el paréntesis segun corresponda su respuesta.

La encuesta es andnima para garantizar la veracidad de las respuestas.

DATOS TECNICOS:

FECHA: oo SEXO:M () F()
EDAD: ..o DOMICILIO: ...,

CUESTIONARIO N° 3:

A -

o ok w

10.

¢ Cual fue la razon que les motivo a crear un micro mercado?

¢Dispone ustedes de un organigrama y manual de funciones en el micro
mercado?

¢ Cuenta con un software actualmente?

¢ Cuando ofertan mensualmente a sus clientes?

¢ Con cuantos empleados cuenta el Micromercado?

¢Cuenta usted y sus empleados con asesoramiento sobre la atencion al
cliente?

¢ Qué funciones realiza cada uno de sus empleados?

¢ Tiene algun tipo de financiamiento con sus proveedores?

¢Esta dispuesto a solicitar un microcrédito en alguna institucion
financiera?

¢El Micromercado le han permitido obtener ingresos aceptables y con
ello mejora la calidad de vida de su familia?
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(ANEXO 4)
ESCRITURA DE CONSTITUCION
BORRADOR DE LA ESCRITURA PUBLICA

Ibarra, 09 de Diciembre del 2013

Sefior
Superintendente de Compafiias

Presente.-

De mi consideracion

Por medio de la presente solicito muy comedidamente ordene a quien corresponda
se revise la escritura publica de constitucion de la Compaiiia “Micro-mercado
Familiar San Diego de Caranqui” nombre que fue aprobado el 24 de Febrero del
presente afio, para lo cual adjunto la escritura correspondiente.

Por la atencion que dé a la presente, mis agradecimientos.

Atentamente,

Cristina Guaman

C.1100356790-4
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ESCRITURA PUBLICA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA
“MICRO-MERCADO FAMILIA SAN DIEGO DE CARANQUI CIA LTDA.”

SENOR NOTARIO: En el registro de escrituras publicas a su cargo, sirvase
incorporar una en la cual conste el contrato de constitucion de una Compaiiia de
Responsabilidad  Limitada, contenida en las siguientes clausulas;
CONSTITUCION: En la ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura, RepUblica del
Ecuador, a los cinco dias del mes de Junio de dos mil trece, ante mi doctor Jorge
Vasquez, Notario Publico Décimo Tercero del Canton Ibarra, comparecen la
Sefiora Ana Cristina Guaman Farinango, Sefiora Sandra Mariela Guaméan
Farinango, casada, Sefior Franklin César Guafiuna Lechon, casado, y Sefior Fredy
Rolando Guamén Farinango, soltero; ecuatorianos, mayores de edad, domiciliados
en esta ciudad de Ibarra, capaces ante la ley, a quien de conocer doy fe, y
cumplido los requisitos legales previos, manifiestan que elevan a escritura
publica, el contenido de los siguiente: CLAUSULA PRIMERA -
COMPARECIENTES:- Comparecen al otorgamiento de la presente escritura
publica los sefiores: Sefiora Ana Cristina Guaman Farinango, Sefiora Sandra
Mariela Guaman Farinango, casada, Sefior Franklin César Guafiuna Lechon,
casado, y Sefior Fredy Rolando Guaman Farinango, soltero; domiciliados en ésta
ciudad de Ibarra. Todos los comparecientes son personas capaces para contratar.
CLAUSULA SEGUNDA.- VOLUNTAD DE CONSTITUIR LA COMPANIA. -
Los comparecientes conviene en constituir como en efecto constituyen una
Compaiiia de Responsabilidad Limitada denominada “MICRO-MERCADO
FAMILIA SAN DIEGO DE CARANQUI CIA LTDA.” La que se regira por lo
dispuesto en la Ley de Compafiias y las normas del presente estatuto.
CLAUSULA TERCERA.- ESTATUTOS DE LA COMPANIA DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA “MICRO-MERCADO FAMILIA SAN
DIEGO DE CARANQUI CIA LTDA.”.- CAPITULO PRIMERO.-
DENOMINACION, DOMICILIO, DURACION Y OBJETO SOCIAL:- Articulo
Primero:- DENOMINACION.- La Compafiia que se constituye se denomina
“MICRO-MERCADO FAMILIA SAN DIEGO DE CARANQUI CIA LTDA.”.-
Articulo Segundo:- OBJETO SOCIAL:- La Compafiia tendra como objeto social:
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1) DISTRIBUCION DE ALIMENTOS DE PRIMERA NECESIDAD,
2)LEGUMBRES Y HORTALIZAS, 3) FRUTAS, 4) MARISCOS Y CARNICOS,
5) GRASA Y ACEITES, 6) ARTICULOS ASEO DEL HOGAR Y ASEO
PERSONAL,.- Para mejor cumplimiento y desarrollo del objeto social la
Compafiia podra.- A).- Actuar como asesora representante, proveedora o0
contratista de personas naturales o juridicas, privadas o publicas, nacionales o
extranjeras.- A).- Abrir oficinas, sucursales o agencias; B).- Representar a
personas naturales o juridicas que tengan el mismo o similar objeto social; C).-
Representar a personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras que
produzcan, comercialicen, importen o exporten bienes de los contemplados en el
objeto social; D) Participar en la constituciéon, fusién o transformacion de
sociedades que tengan el mismo objeto social, igual, semejante, util y
complementario al de la compafiia; E).- Celebrar todo tipo de contratos con
personas naturales o juridicas con el objeto de lograr de ellas o para ellas la
realizacion de las actividades que constituyen el objeto social; F).- Abrir y
mantener cuentas corrientes o de ahorro y celebrar cualquier tipo de contrato
bancario.- Articulo Tercero:- DOMICILIO.- El domicilio principal de la
Compaiiia, es la ciudad de Ibarra, pero podra también establecer sucursales dentro
o fuera del pais previa resolucion de la Junta General y observando lo dispuesto
en la Ley de Compafiias.- Articulo Cuarto.-DURACION.- La duracion de la
Compaiiia sera de cincuenta afios, contados desde la fecha de inscripcion de este
contrato constitutivo en el Registro Mercantil.- Se podrd ampliar el plazo o
restringirlo, disolverse anticipadamente si asi lo resolviere la Junta General en la
forma prevista en la respectiva ley y en este contrato social.- CAPITULO
SEGUNDO:- DEL CAPITAL SOCIAL.- Articulo Quinto:- CAPITAL SOCIAL:-
El capital social es, de TREINTE Y SIETE MIL OCHOCIENTOS CINCUENTA
Y CINCO CON SESENTA Y DOS CENTAVOS DE LOS ESTADOS UNIDOS
DE AMERICA (U.S. 37,855.62), dividido en cuatrocientas participaciones de un
délar de los Estados Unidos de América (U.S.$ 1) cada una.- Por cada
participacion de un dolar el socio tendra derecho a un voto.- Articulo Sexto.-
NATURALEZA, TRANSFERENCIA DE PARTICIPACIONES.- Las

participaciones son iguales, acumulativas e individuales.- Las participaciones que
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tiene el socio en la compafiia son transferibles por acto entre vivos en beneficio de
otro u otros socios de la compafiia o de terceros previo el consentimiento unénime
del capital social.- La cesion se hara por escritura publica observando lo dispuesto
en el articulo ciento trece de la Ley de Compaiiias.- Las participaciones de cada
socio son transmisibles por herencia.- Si los herederos fueren varios estaran
representados en la compafiia por la persona que designaren.- Articulo Séptimo.-
AUMENTO DE CAPITAL.- En cuanto al aumento de capital social, los socios
tendran derecho de preferencia para suscribirlo en proporcién al ndmero de
participaciones sociales que cada uno posea, salvo resolucion en contrario
adoptada por la Junta General.- Articulo Octavo.- CERTIFICADOS DE
APORTACION.- La Compafiia entregara a cada socio un certificado de
aportacion en el cual constard necesariamente su caracter de no negociable y el
namero de participaciones que por su aporte le corresponde.- Articulo Noveno.-
RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS Y SUS BENEFICIOS.- La
responsabilidad de los socios se limita al monto de las participaciones sociales y
percibiran los beneficios que correspondan a prorrata de la participacién social
pagada por ellos.- En general sus derechos, obligaciones y responsabilidades estan
reguladas por lo dispuesto en el paragrafo cuarto de la seccion quinta de la Ley de
Compaifiias.- CAPITULO TERCERO.- DEL GOBIERNO Y
ADMINISTRACION DE LA COMPANIA.- Articulo Décimo.- GOBIERNO Y
ADMINISTRACION.- La Compafia estara gobernada por la Junta General de
Socios y administrada por el Presidente y Gerente General.- Articulo Décimo
Primero.- DE LA JUNTA GENERAL.- La Junta General formada por los socios
legalmente convocados y reunidos, es el 6rgano supremo de la compaiiia, la cual
estd facultada para resolver todos los asuntos relacionados con los negocios de la
compafiia y para tomar decisiones que juzgue conveniente en defensa de la
misma.- Articulo Décimo Segundo.- QUORUM DE CONSTITUCION.- La Junta
General no podra considerarse validamente reunida para deliberar en primera
convocatoria si los concurrentes a ella no representan por lo menos mas de la
mitad del capital social.- La Junta General se reunira en segunda convocatoria con
el nimero de socios presentes, debiendo expresarse asi en la referida
convocatoria.- Articulo Décimo Tercero.- QUORUM DECISORIO.- Salvo
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disposicion en contrario de la Ley y del Estatuto, las resoluciones se tomaran por
una mayoria que represente por lo menos mas de la mitad del capital social
concurrente.- Los votos en blanco y las abstenciones se sumaran a la mayoria.-
Articulo Décimo Cuarto.- CLASES DE JUNTAS Y CONVOCATORIAS.- Las
Juntas Generales son Ordinarias y Extraordinarias y se reuniran en el domicilio
personal de la Compafiia previa convocatoria del Presidente y/o Gerente General.-
Las Juntas Generales Ordinarias se reuniran por lo menos una vez al afio, dentro
de los meses posteriores a la finalizacion del ejercicio economico de la
Compafiia.- Las extraordinarias se reunirdn en cualquier tiempo en que fueren
convocadas.- En las Juntas Generales sélo podran tratarse los asuntos
puntualizados en la convocatoria bajo sancion de nulidad.- Articulo Décimo
Quinto.- JUNTAS UNIVERSALES.- No obstante lo establecido en los articulos
anteriores, las Juntas Universales se entenderan convocadas y quedaran
validamente constituidas en cualquier tiempo y en cualquier lugar dentro del
territorio nacional, para tratar cualquier asunto, siempre que se encuentre la
totalidad del capital social pagado y los asistentes, quienes deberan suscribir el
acta bajo sancion de nulidad, y acepten por unanimidad la celebracion de la
Junta.- Articulo Décimo Sexto.- CONVOCATORIAS.- Las convocatorias a
Juntas Generales se realizaran mediante nota suscrita por el Gerente General y/o
Presidente de la Compafiia remitida a los socios con ocho dias de anticipacién por
lo menos a la fecha de reunion; no se computaran a esos ocho dias ni el dia de la
convocatoria ni el dia de realizacion de la Junta.- La convocatoria sera enviada
por correo certificado al lugar mas reciente registrado como domicilio del socio en
Séptimo.- REPRESENTACION DE LOS SOCIOS EN LAS JUNTAS.- Los
socios concurriran a las Juntas Generales personalmente o por medio de
representantes, en cuyo caso la representacion se conferira por escrito y con el
caracter de especial para cada Junta, a no ser que el representante ostente poder
notarial legalmente conferido.- El o los socios que representen por lo menos el
diez por ciento del capital social podran pedir al administrador que tenga esa
atribucion de acuerdo con los estatutos sociales, proceda a convocar la Junta
General para tratar los asuntos que se indican en la peticion correspondiente

observando para el efecto el articulo ciento veinte en concordancia con el articulo
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doscientos trece de la Ley de Compafias.- Articulo Décimo Octavo.-
PRESIDENTE Y SECRETARIO DE LA JUNTA.- Las Juntas Generales seran
dirigidas por el Presidente de la Compafiia, actuard como Secretario el Gerente
General, pero en caso de falta, ausencia o impedimento de cualquiera de ellos,
ejerceran estas funciones las personas, sean estas socios 0 no de la Compafiia, que
fueren designadas en ese momento por la Compafiia.- Articulo Décimo Noveno.-
ACTAS Y EXPEDIENTES.- Después de celebrada una Junta General, debera
elaborarse una acta en la cual consten las deliberaciones y acuerdos, las cuales
llevaran las firmas del Presidente y Secretario.- Las actas se llevaran en hojas
moviles, escritas a maquina asimismo en el anverso como en el reverso que
deberan foliarse con numeracion continua y sucesiva y rubricadas de una en una
por el Secretario.- De cada Junta se formara un expediente que contendra: copia
del acta, documentos que justifiquen la convocatoria, cartas o poderes de
representacion y los demas documentos que conozca la respectiva Junta General.-
Articulo Vigésimo.- ATRIBUCIONES DE LA JUNTA GENERAL.- a).-
Designar y remover por causas legales al Presidente y Gerente General de la
Compafiia; b).- Aprobar o rechazar los balances, estados de cuenta de pérdidas y
ganancias e informes de los Administradores. ¢).- Resolver acerca de la forma del
reparto de utilidades de la Compafiia de acuerdo con la Ley.- d).- Autorizar el
nombramiento de apoderados generales, en caso de ser necesario.- €).- Resolver el
aumento o disminucion del capital social y la prérroga de plazo de duracion de la
compafiia.- f).- Autorizar la compra, enajenacion o gravamen de bienes inmuebles
de la compafiia.- g).- Consentir en la cesion de participaciones y en la admision
dela compafila o entregada personalmente.- Servira de constancia de la
notificacién el sello de la oficina de correos o la firma de recepcion segun el
caso.- Articulo Décimo nueve socios de acuerdo con lo prescrito en la Ley de
Companiias.- h) Acordar la disolucién anticipada de la Compafiia.- i)- Acordar la
exclusion de uno o varios socios de la compafiia, de acuerdo con las causales
establecidas en la Ley de Compafiias.- j).- Dictar el reglamento o reglamentos que
considere necesarios para el régimen de actividades y negocios de la Compaiiia.-
k).- Autorizar al Gerente General la celebracion de actos y contratos superiores a
VEINTE MIL DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA. En

218



general resolver todo aquello que es de su competencia de conformidad con la Ley
y con lo establecido en el presente Estatuto, especialmente los asuntos relativos a
los negocios sociales tomando las decisiones que juzgue conveniente en defensa
de los intereses de la compafiia.- Articulo Vigésimo Primero.- DE LA
REPRESENTACION LEGAL DE LA COMPANIA.- La representacion legal,
judicial y extrajudicial de la compafiia le corresponderd al Gerente General de la
empresa.- En caso de falta o ausencia temporal o definitiva del Gerente General,
sera reemplazado por el Presidente y viceversa.- Articulo Vigésimo Segundo.-
DEL PRESIDENTE, ATRIBUCIONES Y DEBERES.- El Presidente sera elegido
por la Junta General de Socios, por un periodo de DOS afios y podra ser
indefinidamente reelegido.- Para ser Presidente se requiere ser socio de la
Compaiiia.- Sus atribuciones y deberes son: a).- Supervigilar la buena marcha de
la compafiia, el cumplimiento de la Ley y los Estatutos Sociales; b).- Presidir las
Juntas Generales.- c).- Suscribir conjuntamente con el Gerente General los
certificados de aportacion.- d).- Suscribir con el Gerente General las actas de
Juntas Generales cuando el Gerente actle como Secretario; e).- Convocar a Juntas
Generales de Socios, en caso de no hacerlo el Gerente General; f).- Subrogar al
Gerente General en caso de falta, ausencia o impedimento de este administrador;
g).- Las demas atribuciones que le confiere la Ley y este estatuto social.- Articulo
Vigésimo Tercero.- DEL GERENTE GENERAL Y SUS ATRIBUCIONES.- El
Gerente General seré elegido por la Junta General para un periodo DOS ANOS,
pudiendo ser reelegido indefinidamente.- Para ser Gerente General se requiere ser
socio de la compafiia. Son sus atribuciones: a).- Ejercer la representacion legal,
judicial y extrajudicial de la compafiia.- b).- Suscribir conjuntamente con el
Presidente los certificados de aportacion.- ¢).- Nombrar empleados y trabajadores
y removerlos por causas legales.- d).- Nombrar apoderados generales previa la
autorizacion de la Junta General.- e).- Elaborar el presupuesto anual de la
compafia y someterlo a la aprobacién de la Junta General de Socios.- f).-
Organizar las oficinas de la compafiia e impartir 6rdenes de trabajo.- g).-
Convocar a Juntas Generales; y, ademas presentar a la Junta General Ordinaria de
Socios, un informe anual sobre la situacion de la compafiia, asi como el balance

general y el estado de pérdidas y ganancias de la misma.- h).- Manejar los fondos
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y bienes de la sociedad bajo su responsabilidad, pudiendo suscribir toda clase de
actos y contratos, asi como todo tipo de operaciones con bancos, mutualistas,
cooperativas, nacionales o extranjeras o cualquier otra institucion financiera o de
crédito, con personas naturales o juridicas, inclusive podra suscribir pagares,
letras de cambio, contratos, firmar pedidos, facturas y deméas comprobantes hasta
la cantidad de VEINTE MIL DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
AMERICA. Para cantidades superiores sera necesaria la autorizacion de la Junta
General de Socios.- i) Cuidar que se lleve correctamente la contabilidad, archivo y
correspondencia de la compafiia.- j).- Presentar a consideracién de la Junta
General un proyecto de reparto de utilidades, observando las disposiciones
establecidas en la Ley de Compafiias.- k).- Subrogar al Presidente en caso de falta,
ausencia o impedimento de este administrador.- I).- Las demas atribuciones que le
confiera a la Ley y estos Estatutos.- CAPITULO CUARTO:- FISCALIZACION,
REPARTO DE UTILIDADES, EJERCICIO ECONOMICO, DISOLUCION Y
LIQUIDACION.- Articulo Vigésimo Cuarto.- FISCALIZACION.- La
fiscalizacion de la Compafiia estard a cargo de la Junta General, la cual podra
cuando lo considere oportuno contratar los servicios de un fiscalizador, quien
tendra las facultades establecidas en el articulo DOSCIENTOS SETENTA y
NUEVE vy siguientes de la Ley de Compafiias y durara un afio en sus funciones.-
Articulo Vigésimo Quinto.- REPARTO DE UTILIDADES Y EJERCICIO
ECONOMICO.- Las utilidades de la compafiia se distribuiran a prorrata de las
participaciones suscritas y pagadas de cada uno de los socios.- La Compafiia
formard un fondo de reserva hasta que éste alcance por lo menos al veinte por
ciento del capital social, para lo cual segregard de las utilidades liquidas y
realizadas un cinco por ciento para este objeto.- El ejercicio econémico de la
compafiia termina el treinta y uno de diciembre de cada afio.- Articulo Vigesimo
Sexto.- DISOLUCION Y LIQUIDACION.- La compaiiia se disolvera por
cualquiera de las causales establecidas en la Ley de Compafiias y su Vigésimo
Séptimo.- INTEGRACION DE CAPITAL.- El capital social de la compafiia que
es de TREINTE Y SIETE MIL OCHOCIENTOS CINCUENTA Y CINCO CON
SESENTA Y DOS CENTAVOS DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

se encuentra suscrito y pagado. El pago del valor del 100% del Capital Social se
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ha efectuado en numerario que se encuentra depositado en el Banco Pichincha en
la Cuenta de Integracion de Capital, documento éste que se acompafia como
habilitante.- CLAUSULA QUINTA. De acuerdo con lo dispuesto en el articulo
ciento treinta y nueve de la Ley de Compaiiias, se designa para el cargo de
Gerente General y Representante Legal de la compafia al sefior FRANKLIN
CESAR GUANUNA el mencionado desempefiara su funcion por un periodo de
DOS afios, como esta establecido en éste Estatuto.- Se autoriza al Doctor Jorge
Véasquez, para que proceda a suscribir todos los documentos necesarios para el
perfeccionamiento del estatuto y al prenombrado profesional y a la Ingeniera
Cristina Guamén para que individual o conjuntamente realicen todos los tramites
que fueren pertinentes para la instrumentacion de esta escritura publica, hasta
lograr la inscripcion en el Registro Mercantil del presente instrumento.- Usted
sefior Notario se servira agregar las demas clausulas de estilo para la plena y
perfecta validez de este instrumento pablico.

Dr. Jorge Vasquez Vaca
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PLANTA ALTA
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CORTE B-B
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(ANEXO 6)
FORMATO DE FACTURA

. Micromercado San Diego De Caranqui
cfdﬂ &{ RUC 1003567904001 = .

pr——— +  Av.El Retorno juntoa la Academia Militar 000-000-000001
/(Zé ﬂ/@d/’%&/ San Diego- via la Esperanza. Telf: 2652-328 L J
Ty e " comaibomcon
A CRKHNAG P ﬂm\] AUTORIZACION 1111370254 21/03/2014
]
CLIENTE FECHA INKCIAL
C.l/RUC.
DIRECCION i
TELEFONO CONDIKIONES DEPAGO

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNIT. PRECIOTOTAL

IMPORTE CON LETRA SUBTOTAL
LVA 12%
| | I
% e TOTAL
FIRMAY SELLO r\lﬁcrommylgo’s—m Diego de Caranqui o i';p.:v: ::e:s::

documento, valor recibido a mi entera sati sfaccién.En caso

de no pagar su vencimiento, este pagaré causara intereses
monatoriosa razéndel % pagaderos junto con el FIRMA DE CONFORMIDAD

principal.
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(ANEXO 7)
POSICION DE LA ESTANTERIAS

(ANEXO 8)
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PRODUCTOS QUE EL MICROMERCADO OFRECE A SU
DISTINGUIDA CLIENTELA
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PopCorn
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Legumbres y Hortalizas

Frutas

Embutidos Y Lacteos

Mariscos y Carnicos
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Grasas y Aceites

Cereales y Granos

Articulos Aseo Hogar y
Aseo Personal

Otros
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