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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion consiste en un “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
LA CREACION DE UN MICROMERCADO EN EL BARRIO RUMILOMA, PARROQUIA
JUAN MONTALVO, CANTON CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA” el cual tiene
por objetivo plasmar la investigacion realizada y mediante los resultados que se obtengan tomar
la decision de implantarlo o no. La investigacion se inicié con el capitulo diagnéstico donde se
pudo evidenciar las condiciones de sector asi como los aliados, oponentes, oportunidades y
amenazas existentes, ademas de las encuestas y entrevistas que nos permitieron evaluar las
necesidades de la poblacion con respecto al ambito del proyecto; el analisis teorico sirve para

respaldar los conceptos y términos utilizados en el desarrollo del proyecto.

Con la elaboracién del estudio de mercado se dedujo la pre factibilidad del proyecto ya que
existen condiciones favorables como es la existencia de una alta demanda insatisfecha y las
expectativas no cubiertas de los pobladores del sector tanto en precio, variedad, cercania y
atencion, con la realizacion del estudio tecnico se logro definir cual seria la adecuada ubicacion
tanto del micromercado como el orden interior que debe tener, cuales son los recursos

pertinentes para empezar las actividades y el costo de la inversidén que en este se incurrira.

En cuanto al capitulo econémico y financiero se realizaron los prondsticos de ingresos y
egresos, estados financieros, flujos de caja, oportunidad de financiamiento, obligaciones y el
andlisis de los indicadores de rentabilidad como son VAN, TIR, C/B, PRI, los cuales brindaron
informacion positiva que hace atractiva la inversion a través de la implantacion de este
proyecto; por su parte en el andlisis organizacional se establecié los principios y bases
administrativas, nombre del micromercado, logo, slogan, manuales de funciones para los
trabajadores, medios publicitarios a utilizarse, requerimientos de constitucion y permisos

legales.

Como ultimo punto se trataron los impactos sociales, econémicos, empresariales y ambientales
que podria generar la consecucion del proyecto y luego de evaluarlos el resultado es favorable
y confirma la viabilidad del mismo, se ultima con las respectivas conclusiones vy
recomendaciones destacandose la sostenibilidad y sustentabilidad del proyecto a través del

tiempo.



SUMMARY

This research work is a "FEASIBILITY STUDY FOR CREATING A MICROMARKET AT
RUMILOMA NEIGHBORHOOD, PARISH JUAN MONTALVO, CANTON CAYAMBE,
PICHINCHA PROVINCE" which aims to capture the research and using the results obtained
make the decision to implement it or not. The investigation began with the diagnosis chapter
that was evident conditions about the sector like allies, opponents, opportunities and threats as
well as surveys and interviews that allowed to assess the needs of the population regarding the
scope of the project; on the other hand the theoretical analysis will serve to support the concepts
and terms used in the development of this project.

With the development of the market study pre-feasibility of the project was concluded as there
are favorable conditions such as the existence of a high unmet demand and unmet expectations
of the residents of the sector, price, variety, closeness and attention, with the completion of the
technical study was able to define what the appropriate location micromarket both as internal
order that it should have, what are the relevant resources to start activities and the cost of this

investment would be incurred.

As for the economic and financial chapter forecasts of income and expenses, financial
statements, cash flows, financing opportunities, obligations and analyzing profitability
indicators such as NPV, IRR, C/ B, PRI are performed, which they gave positive information
that makes it attractive investment through the implementation of this project; for his part in
organizational analysis principles and administrative bases, micro market name, logo, slogan,
operating manuals for workers, advertising media used, requirements and legal permits

constitution was established.

As a last point, the social, economic, business and environmental impacts that could lead to the
achievement of the project and once they have been evaluated the outcome is favorable and
confirms their viability, it is finalized with the respective conclusions and recommendations

highlighting the sustainability of the project over time.



AUTORIA

Yo, Jefferson Javier Llano Jarrin portador de cedula de ciudadania N° 100438507 -4,

declaro bajo juramento que el trabajo aqui descrito es de mi autoria: “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN MICROMERCADO EN
EL BARRIO RUMILOMA, PARROQUIA JUAN MONTALVO, CANTON
CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA.”, que no ha sido previamente

presentado ante ningun tribunal de grado, ni calificacidn profesional; y asi se han respetado

las diferentes fuentes y referencias bibliograficas que se incluyen en este documento.

™
A __,.%—-r,":,’”}’" . 2 ,%

= LALLEA b

<

QA.

— ——

Jeffe) sgon Javier Llano Jarrin
C.C. 100438507-4



CERTIFICACION

En calidad de Director de Trabajo de Grado presentado por el egresado sefior, JEFFERSON
JAVIER LLANO JARRIN, para optar por el Titulo de Ingeniero Comercial, cuyo tema es
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN MICROMERCADO
EN EL BARRIO RUMILOMA, PARROQUIA JUAN MONTALVO, CANTON
CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA”. Considero que el presente trabajo retine los
requisitos y méritos suficientes para ser sometido a presentacion pablica y evaluacion por parte
del tribunal examinador que se designe.

En la ciudad de Ibarra, a los 22 dias del mes de julio del 2016.

 MISC. LENIN UBIDIA GAVILANES

DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO



Vi

CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE GRADO A FAVOR

DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Yo, Jefferson Javier Llano Jarrin, con cédula de ciudadania N 100438507-4 manifiesto mi
voluntad de ceder a la Universidad Técnica 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 EN EL BARRIO RUMILOMA, PARROQUIA JUAN
MONTALVO, CANTON CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA.” Que ha sido
desarrollado para optar por el titulo de INGENIERO COMERCIAL en la Universidad
Técnica del Norte, quedando la Universidad facultada para ejercer plenamente lo derechos
cedidos anteriormente. En mi condicion de autor me reservo los derechos morales de la obra
antes citada. En concordancia suscribo este documento en que hago entrega del trabajo final en

formato impreso y digital a la Biblioteca de la Universidad Técnica del Norte.

] —
J effe(sfbn Javier Llano Jarrin

100438507-4

Ibarra, a los 27 dias del mes de Enero del 2017



vii

& TECNigy.

07
&S

£

-~

SJiuo™

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

_~UN lVEq;gl\

BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION A FAVOR DE LA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA

La Universidad Técnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital Institucional,
determino 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 IDENTIDAD: 100438507-4

APELLIDOS Y NOMBRES: LLANO JARRIN JEFFERSON JAVIER
DIRECCION: CAYAMBE: Eugenio Espejo y Gabriela Mistral
EMAIL: Ilanojefferson@gmail.com

TELEFONO FIJO: 022364557

TELEFONO MOVIL: 0979322657

DATOS DE LA OBRA

TITULO: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA

CREACION DE UN MICROMERCADO EN EL
BARRIO RUMILOMA, PARROQUIA JUAN
MONTALVO, CANTON CAYAMBE, PROVINCIA
DE PICHINCHA”.

AUTOR (ES): LLANO J. JEFFERSON J.

FECHA: 2017-01-27




viii

SOLO PARA TRABAJOS DE GRADO

PROGRAMA: mEm PREGRADO POSGRADO
TITULO POR EL QUE OPTA: INGENIERO COMERCIAL
ASESOR/DIRECTOR Msc. LENIN UBIDIA

2. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, JEFFERSON JAVIER LLANO JARRIN, con cédula de identidad Nro. 100438507-4
en calidad de autor 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

El autor manifiesta que la obra objeto de la presente autorizacion es original y se desarrollé sin
violar derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es original y que es la titular de los
derechos patrimoniales, por lo que asume la responsabilidad sobre el contenido de la misma y

saldra en defensa de la Universidad en caso de reclamacion por parte de terceros.
Ibarra, 27 de Enero del 2017

EL AUTOR:
AT

] T
e
T ’ pyrgs p
§ - e

JEFFERSON JAVIER LLANO JARRIN

—7

AN

Cl. 100438507-4

Facultado por resolucion de Consejo Universitario




DEDICATORIA

El presente trabajo como resultado de extenso aprendizaje, abnegacion y tenacidad se lo

dedico:

A mis padres, por inculcarme el valor del esfuerzo y la importancia del conocimiento, por todos

los sacrificios realizados con el unico fin de hacer de sus hijos personas de bien.

A todos mis familiares por su incondicional apoyo en cada decision que he tomado, a mi esposa

y mi hijo por ser mi mas grande motivacion.

Jefferson Javier Llano Jarrin



AGRADECIMIENTO

A Dios, por cuidar mis pasos y guiar mis decisiones, otorgdndome sabiduria y coraje para

afrontar cada obstaculo.

A la Universidad Técnica del Norte como casona de estudio donde su gran equipo de docentes
supieron compartir conmigo sus conocimientos, experiencias y motivaciones para poder

desempefiarme siempre como un profesional de excelencia.

A mi familia y amigos quienes estuvieron conmigo en los buenos y malos momentos

motivandome y ayudandome a salir adelante.

Jefferson Javier Llano Jarrin



Xi

INDICE GENERAL

RESUMEN EJECUTIVO ..ottt sttt i
SUMMARY ettt ettt e b e et e e et e e e et e e et e e e e e e nae e e nnaaeennaeeanneeeanns i
AUTORIA . iv
CERTIFICACION ...ttt v
CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE GRADO A FAVOR DE LA
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE ..o itiieeeeeeeetee ettt vi
AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD
TECNICA DEL NORTE ..ottt tes sttt sn sttt nen s senesan vii
DEDICATORIA ..ottt bbbt s ettt e st et nesbe st e e ebentenean viii
AGRADECIMIENTO ..ottt ettt sttt ettt se bt enentennenes X
INDICE GENERAL ..ottt ettt e et e e e e e e e e anba e e snneeeenneeennes Xi
INDICE DE TABLAS ..ottt sttt Xvii
INDICE DE FIGURAS........ooieeeeeteeeeses s teste st ses s ses s asses s st senss s ssnss s s snansens XX
PRESENTACION. ..ottt ittt XXi
(O N I Y SRS XXiii
CAPITULO I: DIAGNOSTICO SITUACIONAL ..ottt 25
ANtecedentes DIAgNOSLICOS .....c..eiviiieieiieie et se et re e esreeaesneesaeeeas 25
ODjetiVOS DIAGNOSTICOS .....ecvveiveeiieiiecieesieeee s e s e et e st et e e e s teetesneesbeeseeneesreenseaneens 26
ODJELIVO GENEIAL ........iieiiiieiecee et bbbttt nb e 26
Variables dIAgNOSTICAS .........ciiiiieiei ettt bttt e nee e 27
Lo [Tox=o 0] 11 J TSR PRSP 27
Matriz de RelaCion DIagNOSLICA. .........ccueiuieiieiieieeie ettt te e sra e anes 29
Analisis de las variables diagnOStICaS ........ccviirriririeire e 30
UDICACTION ESLIAEGICA ... eveeeieeteieeeeieete ettt b ettt et b s 30
VS A8 INQIESO0.. vttt ettt ettt et e st e et e e e s be e s beessesbeesbeebeessesbeeseessesaaesteannenseas 30
Canales de diStrIDUCTON ........cviiiiieccceee ettt sre e 31
NUMero total de POBIACION..........cvi i 31
GENEIO Y BUAAES .....cveeeeeeet ettt b et s bt sb et b e ebe et e et et st eneere et e 32
Poblacion ECONOMICAMENTE ACHIVA .......coueiiiieiiiieieie et 32
INIVEI 08 INGIES0S..... ettt s b et e e e st e e e s be e st e e e e s aeesreenaeaneesaeennas 32
Actividades productivas y NIVEl de INQIreS0S........ccueiuieieiieieciesiese e se e 32

CUUIA A8 ANOITO .. 33



xii

TTAGICIONES ..ottt b b st be ekt e st e e b e e be et e ebe e nbeebeeneesbeenbeeneenneas 33
FIBSEAS oottt bbb R e r e e et e 34
Relacion con 1a COIECHIVIAAA ...........ccueiieieciee e 34
(O00] o1 (1] - PSS 35
o £=T0] 0L OSSPSR 35
Disponibilidad de ProdUCTOS .........eoiviiiiiiiecie e 35
POBIACTON. ...ttt bbbttt nr b 35
(Y[ - TP U T U PR OPPP PRI 36
FOIMUIA e ettt et s e e s e s et e b e tesbenreebeeneeneeneenenes 36
Tabulacion y analisis de encuesta Y ENLrEVISTA .......ccecveiveiiiieieece e 38
Encuesta dirigida a los pobladores del Barrio RUmiloma............cccccveveiieieiieccc s 38
Entrevista dirigida a la presidenta del Barrio RUMIlOMa. ..........cocovveviiieniniecc e 48
ANALISIS ADQOR ...ttt e et e et et e s teetesReeRe e Rt et et e teneenrennenrean 50
Determinacion de la oportunidad de 2 INVEISION .........ccccviiiieieieicce s 51
CAPITULO 11: MARCO TEORICO ....ovouiiiriieeieiecie et ssssssssssssssssnns 53
Estudio de FaCtiDIIOad ..........ccueoiiiiic s 53
Objetivos que determinan la factibilidad ... 53
Componentes del estudio de Factibilidad ... 54
[ 0] 0] (7 PRSPPI 56
(©0] 101 o] (o PSR TPPPPR 56
g olo] g ool - U TSP P TP PRTOR PR PP 56
Clasificacion de 1aS BMPIESAS ......cciiieiiiiiieiee ettt sttt be e 57
Y o o= o] o] (=T APPSR 58
(@0 g ot o (o 1] [0 [ Tolo SRR PSOSTRN 58
U Vo | LT TS =Tl o o SO 59
(00 0 (01T o (o TP T PSP P PRPTRPPPIO 59
Importancia de 1a adminiStraCiON.............coiiiiiiiii i e 59
T oo 1o PSPPSR 60
Proceso AAMINISTIATIVO........ciiiiiiiiieie ettt bbb 60
ol (0T 1= o To Lo PSSR 61
DEFINICION oottt e e e be st be e beebeeneen e e e e ee e 61
(OF: 1= To) 1 (o7 SRRSO 62
Cadena A& SUMINISIIOS ......oveiiieiteiiesie ettt bbbt bbb sbenbe b 62

(DT A Lo TUTe (o] TR AT o= W 63



BT V[T LTRSS 64
S (0o ol [ol 4 LT o o (o FO PRSP TPPPRPRPR 64
MAFKEEING oot b bbbttt bbbt n e 64
o (0o [T (o OSSP 65
o £=To] o USSR 66
o - V.2 USSP R PP 66
Lo (0] 00T Tod o] TSP UR SRR 67
(@ ) =T o 7 SR 67
=T 3 -V - PSSR 68
S (0o [T I I =Tot o oo PRSPPI 69
I L0 L Lo N LT I o (0 )= Tod (o SR PURORTRTN 69
[ Tor: 2 Tod [0 0 o (= I 0] £0) YTt o NSRS 69
INgenieria del PrOYECTO ........coviiiiieie et 70
EStUAIO FINANCIEIO ...ttt bttt st e nne e 71
e e 1 01YZ=T £ [ o TR PR PSPPI 71
1LY =T £ (o]0 SRR PRORPRPPRP 71
100 (=10 PR UOPRR PR OPRPR 72
B S0S e e et b e nn e nes 72
[O0 11 (01T U PP OPPUTRTPPPOPRPPRPS 74
GaStOS ADMINISIIALIVOS .....c.veuveieieiieiie ettt bbb b ettt sbe b b 74
GASTOS FINANCIEIOS ....eeveeeiietiesteeieeie st este et et este e e sreesbe e teeseeaseesbeeseesseesteeseeaseesseenseeneesseeseaneeas 74
LC o (00 [T ] - SRR 75
Capital de traDaJO .......cvieiee e 75
e (RSN o JU L] (o TSP 76
Fuentes de FINANCIAMIENTO .........veiiiieiiee ettt e e sre e e aneenneenes 76
ESta00S FINANCIEIOS .....eovieeieiiieieeie ettt sttt et s e st et e e neesreeaeaneesneeneas 78
Estado de SituaCion FINANCIEIA. ......cc.eiviiiiiiiiiieieie ettt be e nee e 78
EStado de RESUITATOS .......c.viieiieieiec ettt 79
Indicadores de evaluacion fINANCIEIA. ..........ccoiiiiiiiiiei e 81
Valor ACTUAL NETO (VAN ...ttt bbb 81
Tasa Interna de REtOrN0 (TIR) .....oiiiiiieiie et nreas 82
Relacion CoSt0 — BENETICIO ..c.veveiiiiiiiiicieee e 82
Periodo de Recuperacion de 1a INVersion (PRI ........cccooviiiieie e 82

Estructura OrganizaCional............c.ooiiiiiiiiiieee s 83



Xiv

Organigrama SIIUCTUNAL.........ccuiiiiie it e e ae e nreas 83
VS]] o TSSO PR PSSP 84
VISION e et b et e et r e bbb be et nears 84
POILICAS oooeeieiete ettt ettt et et et st e e se e s e e st et e n e tenee e aeereeraene e e e e s 84
(@ o =] 1Yo SO 85
V221 0] (1T TP PR OPROPPRRPRN 85
CAPITULO 1H1: ESTUDIO DE MERCADO ..ottt 86
Introduccion al estudio de MEICAAO ........ccuierirririieeieere e 86
L@ o =] Yo RUORTRN 86
ODBJEtIVO GENEIAL ..o e e e ra e nbeenres 86
ODJEtiVOS ESPECITICOS. .. ecuviiiiiiteeie ettt et te et e esbeeteeneenraenneaneeas 87
Identificacion del Producto 0 SEIVICIO........ucviiierieie et 87
Detalle de producCtos @ OFEITAN .........ccoiiiiiiiieee s 88
Determinacion de 12 PODIACION ..........ccoiiiiiiiicice s 90
Determinacion de 12 MUESIIA ..........ociiiiiiiiieiee bbb 90
CAICUIO 0B 18 MUEBSEIA. ...ttt bbbttt nb e bbb 90
Tabulacion y analisis de daAt0S .........c.ciiiiiiiiiirer e 92
D L0 LI =Tl T o SO USRS 92
MEICAAD IMBLA ...ttt bbbttt e e bbbt be b e e r e e s et et e 97
TIPO A€ SEGMENTACION ......vveiieeiciiece e st e e e ste e e sreesteereesraenaeeneens 97
ANALISIS de 12 eMANTA ......cc.eiviiiiiece e 97
DEMANTA ACTUAL........ocveeiieee ettt ettt et nne e 98
Proyeccion de 1a demanda ...........ccooovoiiiieii e e 100
ANALISIS 08 18 OFEITA ... et 105
OFEITA ACLUAL.......ceeeieeee ettt e et sre e s teenaesreesreensesneenneeneenrens 105
Proyeccion de 18 OFErta..........oiiiiiiiee s 108
Balance de oferta y demanda...........coooviiiiiiic i 110
DEMANTA 8 CAPLAN........eeiiieeiiticcie et e st e et e s s e s reeeesteesreebeernesreenreaneens 113
ANalisis y determinacion de PreCIOS ........civveiverieiieseere e e se st e e et sre e 116
Determinacion de precios para el ProYECTO.........ccviiieiiiieiee e 119
Proyeccidn de precios del MIiCrOMErCado .........cocuevueiieiicieciee et 122
COMEICIANIZACION ...ttt e e e et et eesrenreans 125
Canales de COMErCIAlIZACION.........c.uiiiiiiiieee e 125

D] =13 (o 126



XV

0T [T =Tt (o PRSPPI 126
CONCIUSIONES ...ttt bbbt b bttt e et be bt et e b e e neene e e e nte e 126
CAPITULO IV: EStUAIO TECNICO ...eevveivieiieeieeiesieeiesiesee e sia e e saaeae e saeenaesneessaeneesnens 128
TamMAN0 el PrOYECTO. ... .ottt bbb 128
Localizacion del PrOYECLO ........couv it 128
MACTO [OCAIZACION........ecviivieiieieie ettt bbbt ettt sbenre s 128
MICIO [OCAIIZACION ...ttt bbb nre s 131
Matriz de factores de micro 10CalizaCiOn...........cccooeveiiieiiciee e 131
INgenieria del PrOYECLO ......c.eiiiieieiece ettt e 135
DistribuCion de 1a PlaNta.........covciiiii i e 135
Flujo de proceso para la prestacion del SErVICIO ........c.coveiveiieiieiie e 136
I 0] [T - VSRS 140
Determinacion del presupuesto tECNICO .........c.oiviiierieirie e 140
=T 657 o] =2 PRSP 140
TV =T 6] o] o - SR 140
INVEISION Variable..........ooiiiiie e 145
TNV TS [0 T T =T o - S 147
CAPITULO V: EStUdIO FINANCIEIO ....cvviiveeiiiiie sttt sttt st sneesne e sneas 148
Determinacion del capital de trabajo ..........c.ccoveiieiiiieie e 148
Capital de trabaJO .......ccvoiiiiee e 148
TNV TS [0 T T =T Lo - S 153
INVEISION TOAL......cieiiieie ettt e sre s beereeneene e e e nee s 154
FINANCIAMIENTO. ....eveiieieei bbbt b et be e b s et e 155
PreSUPUESTO 08 INQIESOS .....vvevieeiiiieeteeie st e ste e e st et et e st e s e e e e sbeeeesreesteessesraesteeseesseesseaneens 156
PrESUPUESTO T8 BOIESOS ......veeveeeiteitisieeieetiee ettt sttt sttt ettt b et e st e e e bbb nbenre s 156
Balance de SituaCion INICIAL............cocviiiiiicieees e nre s 159
Estado de pérdidas y ganancias Proyectados ............ccceeeireeieiieiieciee s et sre e 160
FIUjO de Caja ProYECATO .........ecveeieciecie ettt sre e re e reanee 161
EVAIUACION FINANCIEIAL .....iiviiiiiiieii ettt bbb 161
Determinacion del Costo de 0portunidad .............ccooeiiiieiniieneeee e 161
VAlOE ACTUAI INBLO ...ttt bt ettt e nre e 162
Relacion BeNEfiCIO/COSIO ......cviveiiiieiiecieeie ettt nre s 163
Tasa INternNa de RETOIMNO .......coiiiiie ittt 164

Periodo de recuperaCion de 12 INVEISION .........cccooiiiiiriiieiee e 165



XVi

CAPITULO VI: Estructura Organizacional y Funcional..............cccccooeeviiiiiiiic i 168
NOMDBIE Y RAZON SOCIAL ......ccuveivieieiic ettt e re e re e 168
BaSE LEOAL ...t bbbt 169
Aspectos legales de CONSLITUCION ..........coiiiriiiiiice e 169
PerSONas NALUIAIES ........c.uiiieiiee ettt ste e s enbeeseesreenteaneeas 169
Incentivos tributarios, exencion pago Anticipo de Impto. Rta .........cccocevveveceiiccece, 170
Obtencion del Registro Unico de CONtrIBUYENTES ..........c.cvveveverveeiieeeeeeeeseieeeseesesesseseseeneeeas 170
ODBENCION 0B PALENTE. ...ttt sttt r bt r e e ens 171
Permiso de fUNCIONAMIBNTO. ........ciuiiiiieiie ettt neenee s 171
Permiso del Cuerpo de BOMDEIOS ........ccveiiiiiiiiec e 172
IMPUESLO Predial ........eoveeieieiee et re e 172
Permiso de Medio Ambiente - Solicitud de INSPECCION.........cceveeierieii e 172
Permisos del Ministerio de SAlUT ..........cooviiiiieie i 172
Estructura organizaCional............ccooioiiiiiieie e 173
TS o] o P OO P PRSPPI 173
AV 151 o ] USROS 173
POILICAS ooieeieiete ettt e ettt e et e e seesaese et e testesteeneeneene et ennens 173
ODJBLIVOS ittt bbb bbb bbbttt nenas 173
Valores INSHITUCIONAIES. ........coiiiiie et r e 174
EStrategias COMPELITIVAS. .......veiieiiiie ettt sae e e et e s esre e reaneens 174
AlTANZAS ESIFALEGICAS ... everveveteieseeie ettt sttt et sttt b b e b b 175
Estructura organizacional y Niveles JerarquiCos ..........cocvieririiinieiinenieese e 175
Descripcion de puestos Y FUNCIONES ..........coviiiiiiiiic e 178
Estrategias PUDIICITAIIAS ........veivieieiie ettt sre e sreesreanee s 182
COMEICIANIZACION ...ttt e re e e e et e sa e aenrenreans 183
CAPITULO VI IMPACTOS ...ttt 185
IMPACLO SOCIAL ..o e e e sae e areeree e 186
IMPACLO ECONOMICO ......viiieie ettt et et ae e ae e e sne e 187
IMPACLO EMPIESArIAl .......c.eeireeie et 188
IMPACLO AMDIENTAL ..o 189
Impacto General de ProYECIO ......cciuiiiiicce e 190
CONCLUSIONES ... .ottt ettt st be st et e na st st ns e re e e 191
RECOMENDACIONES ..ottt se e ene st e 192

BIBLIOGRAFIA . oo e oo e ettt e et e e et e et e e e e et e s e e s e es e e e e et e eseerereann 193



XVii

INDICE DE TABLAS

Tabla 1: MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA .......ooovveeeeieeeeeveeeeesesesenssesnienesnen, 29
Tabla 2: POBLACION DEL BARRIO RUMILOMA .....c.oouiiieiiiieeeeeeeeesees s 32
Tabla 3: POBLACION POR RAMA DE ACTIVIDAD .....ooveviieieeeeeeeeeeeees e 33
Tabla 4: PREFERENCIA LUGAR DE COMPRAS ......ooviviveieeeeieeseeeeesessss s 38
Tabla 5: FRECUENCIA DE COMPRA POR PRODUCTOS .......c.oooviiereeiiieesseseesseenienienes 39
Tabla 6: INCOMODIDAD APRECIADA .......ovoveveeeeeeeeeeeeeeseeses s sessen s ssessas s 40
Tabla 7: PERIODICIDAD DE ASISTENCIA ......ooviiitieeeeeeeeeeeesees st 41
Tabla 8: CALIFICACION A LAS TIENDAS........oiieteeeeeeereeseserssesessesessesesessenessesseneeen 42
Tabla 9: PREFERENCIA DE BENEFICIOS PARA UN MICROMERCADO ...........cc........ 43
Tabla 10: APROBACION DEL MICROMERCADO .......ccoiuieeieeerersesseseenienienissesssssennen, 44
Tabla 11: ATENCION PERSONALIZADA ..........ooovieieeeieeeereeessesseseeneenssssessessassensn s 45
Tabla 12: PLAN DE CREDITO ....oocviiiciieseeeeeees ettt tes st ne s 46
Tabla 13: OPINION SOBRE TIENDAS EXISTENTES .....c.oviveieeeeereeeseeeesesissestesessnenenes 47
Tabla 14: EDAD PROMEDIO DE LA POBLACION ENCUESTADA ........ccocovvvvrverrrrennens. 92
Tabla 15: GENERO POBLACION ENCUESTADA.........covuieeeieesrssessessesiessessenissesssssesnens 93
Tabla 16: ESTADO CIVIL POBLACION ENCUESTADA .......oovvviieieeeeeeeeesienseseneean 94
Tabla 17: PROFESION DE POBLACION ENCUESTADA.........ccovviieieeeeeeeeeesiersen e 95
Tabla 18: NUMERO DE HIJOS POR FAMILIA ........cocoviiiieeeeeeeeieeieeeeeeeesesessssssn s 96
Tabla 19: DEMANDA ACTUAL .......oviieiieeireeeeesseseeesseeseseeseesessessessesses s sessessesessssssssessens 98
Tabla 20: ICP CANTON CAYAMBE .......ooviieeeeeeeee e tes sttt 101
Tabla 21: PROYECCION DE LA DEMANDA ........coooiiiieiretereeeeese s, 101
Tabla 22: COMPETIDORES.........c.cvuiiieieeseeeseseesesseseesiesessesses st sssn s sesse s s 105
Tabla 23: CALCULO DE OFERTA ACTUAL ......ovvveieeeeeeeseeeeeeveeeenes s 106
Tabla 24: PROYECCION DE OFERTA ......coiiiiteteeeee et tes s teses st 108
Tabla 25: DEMANDA INSATISFECHA TOTAL w..oiviiiieeeeeeeeeeeeeee s 111
Tabla 26: DEMANDA A CAPTAR ......oouiiiiisisiee st esessesse st sesse s 114
Tabla 27: PRECIOS ACTUALES ......o.oviiieeeeseseseeesee e ses s ssesses st sneanennes 116
Tabla 28: PRECIOS DEL MICROMERCADO ........c.ccvviieeeerssesessesiesiesesessessssssssnsneas 120
Tabla 29: INDICE ANUAL DE INFLACION .......coooiieeiieieeeeceeeseeeereesesis s 123
Tabla 30: PROYECCION DE PRECIOS MICROMERCADO..........cccooemieeiesesesresininnas 123
Tabla 31: NIVELES DE EVALUACION PARA LA MATRIZ ....c.vvvveerieersrseessenninas 132
Tabla 32: MATRIZ DE FACTORES DE MICRO LOCALIZACION ........ccoovvvvereriniane. 132



Tabla 33:
Tabla 34:
Tabla 35:
Tabla 36:
Tabla 37:
Tabla 38:
Tabla 39:
Tabla 40:
Tabla 41:
Tabla 42:
Tabla 43:
Tabla 44:
Tabla 45:
Tabla 46:
Tabla 47:
Tabla 48:
Tabla 49:
Tabla 50:
Tabla 51:
Tabla 52:
Tabla 53:
Tabla 54:
Tabla 55:
Tabla 56:
Tabla 57:
Tabla 58:
Tabla 59:
Tabla 60:
Tabla 61:
Tabla 62:
Tabla 63:
Tabla 64:
Tabla 65:
Tabla 66:

FACTORES Y PONDERACIONES........coiiiiiieieeseesesiesteeies s esessesseeses s, 133
COSTO TERRENO ........cooiiieeieeereesestestee s iese s s sessessn st s aanssneanens 141
REMODELACION INFRAESTRUCTURA .......cooviieeieeeeeeee e 141
PRESUPUESTO TECNICO REMODELACION. .....coovvivereeeeeeece e 142
EQUIPO DE COMPUTACION ..o, 143
EQUIPO DE OFICINA ...ccoooveveeeeeeeeee st teseeaes s ssesse s tns s neanens 143
EXHIBIDORES Y REFRIGERACION.........ooooviveieieeeseseeeesesees e 144
ENSERES ..ottt ettt n e 144
RESUMEN INVERSION FIJA.......c.ooiiiieiiieeeeseesesesesess s snesnen s, 144
TALENTO HUMANO ..ottt 145
SUMINISTROS DE OFICINA ....c.oveveveeeeeeeeeeeseseeesseneeeeenssssnss s 145
SERVICIOS BASICOS........ooveeieeeeeeeeeesseesseeee s issesssssessessesss s sssasnsanasnes 146
PUBLICIDAD ...ttt sse sttt 146
RESUMEN INVERSION VARIABLE ........cooviieiieeeieeesers e eses s 147
RESUMEN INVERSION DIFERIDA ........cooviieveveieiesiieeesesssessesseesssnsn o, 147
ABASTECIMIENTO DE PRODUCTOS ......c.ovueveieeeeieeesessssessssenieseesesnesnssnennes 148
INSUMOS INDIRECTOS......ooiviiieiiieeisieesiee st ienes s tesssenesses s 151
GASTO SERVICIOS BASICOS ......covieieeeiiecieereesess s s senes s 151
GASTOS ADMINISTRATIVOS ......oooviieeeeereeeeesesiesesiseese s ssesses s, 152
GASTOS PUBLICIDAD.......coeiieieeieeseeresee e eseeeses s ssessessnsssssn s asnasnesnens 152
CAPITAL DE TRABAJO ..ottt nen e 153
INVERSION DIFERIDA ....coooiiieeeieeeteeetses et tsn st 153
BENEFICIOS SOCIALES ...t essesne s, 154
DEPRECIACIONES .....cooovoiieeeieieeeeessse s aes s ss st asnasneanens 154
INVERSION TOTAL ..ottt senes s 154
COMPOSICION DE LA INVERSION........covivieeieiieeeeeeese e, 155
TABLA DE AMORTIZACION ANUAL ..o 155
INGRESOS POR VENTAS PRESUPUESTADOS.........cocovieeieeseesresesienseninnas 156
COSTOS INVENTARIOS PROYECTADOS ......oovoveevevreeverieeieseessseesessensensnes 157
GASTOS ADMINISTRATIVOS PROYECTADOS........coveieiesierseesesieneeen, 157
INSUMOS INDIRECTOS.....c..coiiiieieieeieeeesese s ses s ssnsssesses oo 158
PUBLICIDAD ...ttt ane s 158
GASTOS CONSTITUCION ......oovieicieieeieeeeeeeeeeee e e esnesse s, 158

GASTOS FINANCIEROS ... .o 158



Xix

Tabla 67: RESUMEN DE EGRESOS ........ccoooiiii e 159
TADIA B8: BSI ... 159
Tabla 69: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS .......ooooveeeeeeeeeteeeeee e, 160
Tabla 70: FLUJO DE CAJA PROYECTADO .....coooiiiiiiiiieieee e 161
Tabla 71: TMAR Y COSTO DE OPORTUNIDAD.......cccciiiiiiiieeeese e 162
Tabla 72: VALOR ACTUAL NETO......ocoiiiiiiiiie e 163
Tabla 73: RELACION C/B......oovuiieieeieieieeieveies et 163
TADIA 747 TIR bbbt b e bbbt n e 164
Tabla 75: SUMATORIA DE FLUJOS DE CAJA ...t 165
Tabla 76: PUNTO DE EQUILIBRIO .......ccooiiiiiieiieseee e 166
Tabla 77: MATRIZ DE VALORACION DE IMPACTOS......c.cooiveveieieieeeeiesese e 185
Tabla 78: MATRIZ IMPACTO SOCIAL.......coiiiieiiiseee e 186
Tabla 79: MATRIZ IMPACTO ECONOMICO......c.cooiieereiieeieeeeeee e, 187
Tabla 80: MATRIZ IMPACTO EMPRESARIAL ....ccoooiiiiiiiiieceee e 188
Tabla 81: MATRIZ IMPACTO AMBIENTAL .....ooiiiiiiciee e 189
Tabla 82: MATRIZ GENERAL DE IMPACTOS DEL PROYECTO. .....c..coceeviiniieiniee 190



XX

INDICE DE FIGURAS

Figura 1: MAPA PARROQUIA JUAN MONTALVO .......ooiviieeeirseeeseeeieseesee s 30
Figura 2: VIAS DE INGRESO AL BARRIO RUMILOMA ........cc.coovvomieeieeeseseesssenieninnan 31
Figura 3: PREFERENCIA LUGAR DE COMPRAS ........cooveveeeeeeerseesssessesseneenenisnesnennens 38
Figura 4: FRECUENCIA DE COMPRA POR PRODUCTOS .......ccovviiiiesieieesieeenesienieen, 39
Figura 5: INCOMODIDAD APRECIADA .........covieeeeeeecsteeeeee e teeeess s eenessen s, 40
Figura 6: PERIODICIDAD DE ASISTENCIA ......c.oiiiiieeeeeeeeeseeesiesieeiesesessesses s 41
Figura 7: CALIFICACION A LAS TIENDAS ......c.vveierieeeereeeseeseseesieseesessessessesses s 42
Figura 8: PREFERENCIA DE BENEFICIOS PARA UN MICROMERCADO..................... 43
Figura 9: APROBACION DEL MICROMERCADO ........coviiiieeeriiesieresesenssesesss s, 44
Figura 10: ATENCION PERSONALIZADA .......ooovviieieeieeeeeeeeeesesesesesseesessesses s 45
Figura 11: PLAN DE CREDITO ....c..oiveveieieieeeeesteses et esessssses s 46
Figura 12: OPINION SOBRE TIENDAS EXISTENTES.......cccsovveieereeeeeeeeeseesseesesssensennas 47
Figura 13: EDAD PROMEDIO DE LA POBLACION ENCUESTADA.......ccccoovvviereranene. 92
Figura 14: GENERO POBLACION ENCUESTADA ......cocovvevieeteeeeeeee e 93
Figura 15: ESTADO CIVIL POBLACION ENCUESTADA .......c.ovvveeeeieieseeessessenienineas 94
Figura 16: PROFESION DE POBLACION ENCUESTADA ......c.coovvvieeieeeesesrssssenieninnas 95
Figura 17: NUMERO DE HIJOS POR FAMILIA ......c.oooviiiiieeieeteeeeeeee s, 96
Figura 18: MAPA DE SUDAMERICA...........ocomiteieeieeeetee e teeiesessenes s ssesseness s neanens 129
Figura 19: MAPA POLITICO DE ECUADOR...........cosieiieieeeesiseesienenieseenessessesss s, 130
Figura 20: MAPA DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA .......cc.coovvieeeeeeeeeeeeeeeen e, 130
Figura 21: MAPA DE LA PARROQUIA JUAN MONTALVO ......ccoovviieseeseseeeesinens 134
Figura 22: UBICACION EN BARRIO RUMILOMA .......cocoooiiiiieeeeeeeseees e 134
Figura 23: DISTRIBUCION DE LA PLANTA ....ooiviieireseeees et esesseesessesnes s, 136
Figura 24: PUNTO DE EQUILIBRIO .......coooviveieieeeeeeieeeeseseses s eneesenessesnes s, 167
FIigura 25: LOGOTIPO ..o s seseee s essessssss s st sssnsanssses s, 168

Figura 26:

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ......oiiiiiiieiieieeese e 176


file:///C:/Users/Lenovo-User/Desktop/Calculos%20Sin%20Impto%20Rta/BORRADORES_Llano%20Jarrin%20Jefferson%20Javier%20TESIS%20SEMI%20COMPLETA%20-%20prestamo%205%20años%20abastec%20menor.docx%23_Toc469514303
file:///C:/Users/Lenovo-User/Desktop/Calculos%20Sin%20Impto%20Rta/BORRADORES_Llano%20Jarrin%20Jefferson%20Javier%20TESIS%20SEMI%20COMPLETA%20-%20prestamo%205%20años%20abastec%20menor.docx%23_Toc469514304

XXi

PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion titulado “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA

CREACION DE UN MICROMERCADO EN EL BARRIO RUMILOMA, PARROQUIA

JUAN MONTALVO, CANTON CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA.” Se ha

desarrollado con el fin de conocer si la inversion a realizar es factible y que tendra estabilidad

y desarrollo econémico en el sector a ubicarse.

En cuanto a las investigaciones se realizaron siete capitulos en el primer capitulo se
realiz6 un diagndstico situacional de la parroquia Juan Montalvo y especificamente del

barrio Rumiloma en donde se pudo conocer la situacion actual del sector.

A continuacion se desarrollé el segundo capitulo donde mediante los fundamentos
tedricos y los conocimientos compartidos por los docentes en las aulas se permite

entender y puntualizar pautas para el adecuado desarrollo de este proyecto.

Al elaborar el estudio de mercado como tercer capitulo se logré conocer el grado de
aceptacion del micromercado presentado en el proyecto en la ubicacion antes
mencionada, asi como también se determind la oferta, demanda y la cantidad de
demanda insatisfecha que se pueda llegar a satisfacer, ademas de proyectar esta

demanda para asegurar la permanencia y sostenibilidad del proyecto.

En el cuarto capitulo la elaboracion del estudio técnico sirvid para la macro y micro

ubicacion adecuada del micromercado, satisfacer con las necesidades que puedan
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aparecer en un futuro préximo con respecto a infraestructura, facilidad de acceso,

procesos, presupuesto técnico y permanente abastecimiento.

En el quinto capitulo que se refiere al estudio financiero se conocieron los resultados
favorables obtenidos a través del andlisis de indicadores econdmicos como son Valor
Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Periodo de recuperacién de la inversion, etc. Lo
cual apunta a una rentabilidad aceptable que puede alcanzar el micromercado, el nivel
de ingresos y egresos que podrian incurrir para la puesta en marcha del mismo ademas

de proyecciones.

Como sexto capitulo se tiene la estructura organizacional del micromercado la cual es
de suma importancia ya que permitira fijar el rumbo que pretende seguir el proyecto,

tratando siempre de cumplir las expectativas y necesidades de la poblacion beneficiaria.

En el séptimo y dltimo capitulo se han evaluado los impactos que podria ocasionar la
implantacién del proyecto especialmente en el &mbito social, econdémico, empresarial
y ambiental para aprovechar las oportunidades que puedan presentarse y evitar tener

inconvenientes a futuro.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un micromercado en el barrio Rumiloma,

parroquia Juan Montalvo, canton Cayambe, provincia de Pichincha.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar un diagndstico situacional que permita conocer la situacion actual del barrio
Rumiloma, identificar posibles aliados, oponentes, oportunidades y riesgos que

influyan en la creacion del micromercado y demas aspectos importantes.

Definir el Marco Tedrico que brindara la informacidn técnica necesaria para utilizar en
el proyecto y que permitira un mejor entendimiento sobre la investigacion que se desea

hacer.

Plantear un estudio de mercado que provea informacion especifica y confiable con el
fin de determinar aspectos importantes del comportamiento de la oferta y demanda en

el barrio Rumiloma y zonas colindantes de influencia.

Efectuar un estudio técnico que ayude a determinar con exactitud la adecuada
localizacion del proyecto, para garantizar el abastecimiento de insumos y productos,
facilidad de acceso al micromercado, obras basicas de infraestructura y su presupuesto

econémico, entre otros.
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Elaborar el estudio financiero de acuerdo a los resultados que se obtendran en la
investigacion de mercados, con el proposito de conocer la factibilidad, rentabilidad y

sostenibilidad del proyecto tratado.

Disefiar la estructura organizacional en base a la legislacion ecuatoriana, los programas
regionales y locales para asi construir una planificacion estratégica necesaria para el

desarrollo del micromercado y del sector.

Analizar los posibles impactos que podria llegar a generar la implementacion de este
proyecto en los ambitos social, econdmico, empresarial y ambiental de la parroquia

Juan Montalvo, especificamente del barrio Rumiloma.



CAPITULO I: DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 Antecedentes Diagnosticos

El presente diagnostico situacional es de carécter externo y tendra lugar en Cayambe ésta es
una ciudad del noreste de la provincia de Pichincha, es la cabecera del cantén Cayambe; toma
su nombre del volcan Cayambe, al pie de cuya ladera occidental se asienta. Por esta ciudad
atraviesa la linea Ecuatorial. Su poblacion es de 50.829 habitantes, siendo la tercera ciudad mas

poblada de la provincia.

El Barrio “Rumiloma” esta ubicado en la parroquia Juan Montalvo, su area se extiende desde
la Loma de Juan Montalvo hasta la Comunidad de Santa Isabel. “Rumiloma” es también
conocido como la via de ingreso al refugio del Nevado Cayambe, cuenta con todos los servicios

basicos y ademas una red de segundo orden segun el transito diario de vehiculos.

Los moradores de este sector principalmente subsisten de la elaboracion de ladrillos, bloques,
crianza de ganado porcino, vacuno, caballar, aves de corral, cuyes entre otros. También se
dedican, en su mayoria, a la labranza del terreno el cual a su tiempo hace las veces de vivienda
por que en gran parte estos son heredados de generacion en generacion y sirven como

subsistencia para las familias.

Los micromercados, o tiendas de conveniencia son negocios dedicados a la venta de productos
de consumo inmediato ubicados regularmente en las cercanias a zonas residenciales o

ejecutivas, mientras que en el barrio que se ha planificado desarrollar este estudio no existen


https://es.wikipedia.org/wiki/Pichincha_(provincia)
https://es.wikipedia.org/wiki/Cayambe_(cant%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Cayambe_(volc%C3%A1n)
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establecimientos de este tipo, tomandolo como una oportunidad para innovar y generar

desarrollo en la zona.

Sus principales lineas de comercializacion de productos son de primera necesidad que
abastecera el buen vivir del sector: viveres, carnicos, productos lacteos, bebidas, snack,
abarrotes, hierbas aromaticas, articulos de bazar en minima cantidad, productos de limpieza de
hogar y cuidado personal y algunos medicinas basicos que se comercializan sin receta médica,

es decir cubren las necesidades que los habitantes del sector requieren.

Su caracteristica principal es que el cliente escoja en las perchas los productos existentes y a
precio justo, como también se ofrecera la venta de los productos existentes a través del servicio
directo al cliente (puerta a puerta), este negocio es mediante la entrega inmediata de su canasta
de compras en base a la peticion formulada sea por medio del sistema telefonico y/o correo
electronico que gustosamente serd satisfecho el cliente y entregado en su domicilio a su entera
satisfaccion previo verificacion. Este micromercado promete ser un negocio excelente, por
cuanto este mecanismo de servicio es previa a la aplicacion de todos los principios

administrativos existentes.

1.2 Objetivos Diagndsticos

1.2.1 Objetivo General

Determinar un diagnostico situacional que permita conocer la situacion actual del barrio
Rumiloma, identificar posibles aliados, oponentes, oportunidades y riesgos que influyan en la

creacion del micromercado y demas aspectos importantes.



27

1.2.2 Obijetivos especificos
e Conocer el area geografica donde se ubicara el proyecto, vias de ingreso y
canales de distribucion a procurar en la zona.
e Analizar los aspectos demogréaficos, cantidad de demandantes, poblacion
econdémicamente activa (PEA).
e Determinar el nivel y habitos de consumo de la poblacion, ademés de las
actividades productivas que estas realizan.
e Establecer la influencia que los aspectos sociales y culturales de la parroquia
puedan tener en el proyecto.
e Investigar el nivel de cobertura de los oferentes existentes, conformidad de los
clientes, precios y demas elementos.
1.3 Variables diagndsticas
e Area Geogréafica
e Aspectos demogréficos
e Factores socio-econdmicos
e Aspectos socio-culturales

e Competencia

1.4 Indicadores
Son todos aquellos aspectos que forman parte de las variables identificadas, los cuales
permitirdn obtener informacion para realizar un analisis situacional, estos se detallan a
continuacion:
e Area Geogréafica

o Ubicacion estratégica

o Vias de ingreso
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o Canales de distribucion
Aspectos demograficos

o Numero total de poblacién

o Geéneroy edades

o PEA
Factores socio-econdmicos

o Nivel de ingresos

o Actividades productivas

o Cultura de gasto
Aspectos socio-culturales

o Tradiciones

o Fiestas

o Relacion con la colectividad
Competencia

o Cobertura

o Precios

o Disponibilidad de producto



1.5 Matriz de Relacion Diagnostica

Tabla 1: MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

Objetivos Variables Indicadores .Fuentes de Técnicas e |n.st!’ymentos de Sujetos o fuentes a
informacion medicion consultar
Ubicacidn estratégica Secundaria Recuperacidn bibliogréafica Mapa de la zona
Area Geografica Vias de ingreso Secundaria Observacion Mapa de la zona
Canales de distribucion Primaria Observacion Mapa de la zona
Numero total de poblacion | Secundaria Recuperacidn bibliogréafica INEC
Aspectos . - o
o q P i Género y edades Secundaria Recuperacion bibliografica INEC
1.2.1 Objetivo General emograncos . ————
Realizar un diagndstico situacional en PEA Secundaria Recuperacion bibliografica INEC
el barrio Rumiloma, parroquia Juan Nivel de ingresos Primaria Recuperacion bibliografica Clientes
Montalvo, cantén Cayambe, Factores socio- . - . o
L - y - Actividades productivas Secundaria Recuperacion bibliografica Documental
provincia de Pichincha de manera economicos
integral para determinar si es factible Cultura de ahorro Primaria Encuesta Pobladores
la creacion de un micromercado. Tradiciones Secundaria Recuperacidn bibliogréafica Documental
Aspectos socio- - . o
P Fiestas Secundaria Recuperacion bibliografica Documental
culturales
Relacion con la comunidad | Secundaria Recuperacidn bibliogréafica Documental
Cobertura Primaria Encuesta Clientes
Competencia Precios Primaria Encuesta Competidores
Disponibilidad de productos Primaria Encuesta Clientes

Elaborado por: El autor
Afo: 2016
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1.6 Andlisis de las variables diagndsticas

1.6.1 Ubicacion estratégica

El Barrio Rumiloma anteriormente formaba parte de la zona rural de la parroguia pero en

laactualidad se encuentra en una zona periurbana es decir colinda con la zona rural y urbana

por lo cual es beneficioso captar clientes de ambas ubicaciones.

Figura 1: MAPA PARROQUIA JUAN MONTALVO

Pataral:
-y Santo Domingo
€288 i ’
BB 7
BT 5

Jaramillo

£35

Jian Montaho

Junta Parroquial

El Hato

Monias Alto

Fuente: Google Maps
Afio: 2016

1.6.2 Vias de ingreso

El Barrio Rumiloma esta en la zona central de esta parroquia por lo que cuenta con varias
vias de ingreso que facilitarian la llegada o el acercamiento de los clientes al micromercado

ademas de ser conocido como la via de ingreso al Refugio del Nevado Cayambe y podria

tomarse como una oportunidad.
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Figura 2: VIAS DE INGRESO AL BARRIO RUMILOMA

y’o‘ab Junta Parroguial z‘aa‘
s,

Fuente: Google Maps
Afo: 2016

1.6.3. Canales de distribucion

El tipo de canal de distribucion de este proyecto es detallista ya que el nivel de
intermediarios es reducido y por lo tanto puede tener una jerarquia de precios mas adecuada
para los clientes, ademas se tiene como referencia los contactos de varios proveedores los
cuales tienen rutas que atraviesan el sitio, ademas se plantea llegar a la mayor cantidad

posible de personas.
1.6.4 Numero total de poblacion

La poblacién especificamente a conocer es la del barrio Rumiloma en la parroquia Juan
Montalvo del Cantdon Cayambe ya que seria el mercado meta elemental para el proyecto,
de este total se tomara en consideracion a las personas que a mas de subsistir con sus
propios recursos provenientes de sus cultivos, también adquieran productos terminados y

cuenten con poder adquisitivo, en su mayoria jefes de hogar.
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Tabla 2: POBLACION DEL BARRIO RUMILOMA

Promedio de .
. Numero total de
Jefes de hogar integrantes por lacid
familia poblacion
150 4 600

Elaborado por: El Autor
Fuente: Presidenta del barrio Afio 2016

1.6.5 Géneroy edades

El giro de este negocio estd encaminado a todas las personas de cualquier edad las cuales
tengan poder adquisitivo regular y realicen las compras para llenar sus despensas y
satisfacer sus necesidades, por esta razon el proyecto puede captar la mayor cantidad de

clientes que le sean posible.

1.6.6 Poblacién Econdmicamente Activa

Segun el Censo de Poblacion y Vivienda realizado por el INEC en el afio 2010 la PEA del
canton Cayambe fue 59.6% (3.2% de la PEA de la provincia de PICHINCHA) de este

porcentaje de la poblacién se calcularia los posibles clientes.

1.6.7 Nivel de ingresos

Debido a que la mayor parte de la poblacion del cantén Cayambe es decir el 47,7% se
dedica a las actividades de agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca es dificil determinar
su nivel de ingresos individual, por lo cual se tendria que aplicar una encuesta, procesar la

informacion y luego un analisis para determinar un nivel promedio de ingresos

1.6.8 Actividades productivas y nivel de ingresos

En el canton Cayambe sigue predominando las actividades productivas como son la
agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca con el 47.7% del total de la poblacion, este

porcentaje es dominante y debido a las condiciones del cantdn es el mas rentable, por otro
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lado los ingresos que manejan los hogares estan en relacion al salario basico unificado es

decir $366 dolares.

Tabla 3: POBLACION POR RAMA DE ACTIVIDAD

Poblacién Ocupada por Rama de Actividad Porcentaje
Agricultura, ganaderia, silvicultura'y pesca 47,70%
Comercio al por mayor y menor 11,90%
Construccion 7,90%
Industrias manufactureras 7,70%
Transporte y almacenamiento 4,50%
Ensefianza 3,50%
Actividades de los hogares como empleadores 3%
Actividades de alojamiento y servicio de comidas 3%
Administracion publica y defensa 2,40%
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 2,10%
Otros 6,30%
TOTAL 100%

Elaborado por: El autor
Fuente: INEC — Censo de poblacion y vivienda 2010

1.6.9 Cultura de ahorro

Segun Carlos Morlés, catedratico de la Universidad ECOTEC, la cultura de ahorro en
todo el pais practicamente ha desaparecido, por lo que desde el punto de vista econémico
hay disparidad de criterios, por un lado el consumo permite que la economia se dinamice
generando demanda, mientras que la produccion de articulos tecnoldgicos y suntuarios son

donde maés existe el consumo y no en los productos o servicios de primera necesidad.
1.6.10 Tradiciones

Como tradicion indigena que se celebra cada afio esta la Fiesta de San Pedro o también
conocida como Intiraymi donde se celebra la fiesta de la cosecha, la vestimenta de la gente
que participa de las fiestas es: camisa bordada, falda (follera o centro) adornado en sus

bordes, fachalina bordada con flecos, alpargatas, gargantillas, sombrero adornado con
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cintas de colores, careta. Los hombres llevan zamarros (pantalones de piel de cordero o

cabra).

En las tradicionales fiestas, hay una gran variedad de platos tipicos, pero el mas conocido
es el que se sirve mote con papas, acompafiado con una salsa de mani y en donde no falte

el cuy asado. Ademas del manjar de leche, queso de hoja, bizcochos.

La parroquia y a la vez el barrio al contar con estas tradiciones que se desarrollan afo tras
afo tienen garantizado un incremento en la demanda de todos los productos en esta
temporada pero en especial los viveres, bebidas como la cerveza y el puro, etc. ya que es

habitual en los asistentes a estas fiestas visitar las casas de sus familiares y amigos.

1.6.11 Fiestas

Una de las fiestas méas conocidas y de mayor duracion en el Ecuador se desenvuelve en la
parroquia de Juan Montalvo, estas son conocidas como las Octavas se inician en la primera
semana de Julio y duran hasta la segunda o tercera semana de Agosto, esto atrae a gran
cantidad de turistas nacionales y extranjeros por lo que representa un aumento de ingresos
econdémicos en este lapso no solo para la parroquia y el cantén sino también para el pais.
Estas fiestas nos benefician ya que el micromercado se daria a conocer por muchas

personas locales y foraneas, aumentando el nimero de clientes y en si la demanda.

1.6.12 Relacién con la colectividad

Por lo general la parroquia de Juan Montalvo y la cabecera cantonal Cayambe necesitan
unos de los otros, mientras que los pobladores de Juan Montalvo concurren a Cayambe a
comprar los alimentos de segunda, tercera y cuarta gama los pobladores de Cayambe
necesitan los alimentos de primera gama que son cultivados y ofrecidos por los pobladores

colindantes, todo esto con el fin de cubrir sus necesidades de manera bilateral.
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1.6.13 Cobertura

Mediante encuestas aplicadas a los clientes de las tiendas y despensas ya existentes en
el Barrio Rumiloma se podra determinar qué grado de cobertura tienen estos con respecto
al total de la poblacion, desde donde se movilizan para poder adquirir los productos, desde
hace cuanto tiempo compran ahi, etc. y posteriormente analizar los puntos clave para poder

ser un mejor referente.

1.6.14 Precios

De ser posible un acercamiento a los establecimientos competidores del barrio se
aplicara una encuesta para conocer los precios de venta de sus productos, cual es su
porcentaje de ganancia, y su nivel de renta con respecto al tipo de negocio que poseen, caso
contrario se utilizara otros métodos de investigacion como la observacion directa o

entrevista.

1.6.15 Disponibilidad de productos

Este punto es de suma importancia ya que una tienda o despensa que no tenga una
extensa variedad de productos deja mucho que desear y da espacio a que los clientes se
pierdan e incluso acudan a la competencia, aplicando una encuesta a los clientes de las
tiendas y despensas del barrio podriamos tener un punto de partida para ser competitivos

en esta area.

1.7 Paoblacion

Para el presente diagndstico se ha tomado en cuenta como unidad de analisis la cantidad
total de familias del Barrio Rumiloma de la parroquia Juan Montalvo al afio 2016, la cual

en constancia de la lista de socios del barrio la cual posee la presidenta vigente es de 150
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familias, con un promedio de 4 integrantes por cada una, este Ultimo dato fue obtenido del

INEC, entre ellos estan nifios, nifias, adolescentes, adultos y adultos mayores.
1.8  Muestra

En tanto que la poblacion conformada por las autoridades del barrio, jefes y jefas de
hogar, ademas de nifios, jovenes, adultos y adultos mayores es mayor a cien unidades se

procedié al calculo de la muestra con la ayuda de la siguiente formula.

1.8.1 Foérmula

_ N =d?=z2
T EX(N—1)+dZ=Zz?

T

Donde:
n = Tamafo de la muestra, nimero de unidades a determinarse.
N = Universo o Poblacién a estudiarse.
d2 = Varianza de la Poblacion respecto a las principales caracteristicas que se van a
representar. Es un valor constante que equivale a 0.25, ya que la desviacion tipica tomada como
referenciaes 0 = 0.5.
Z2 = Valor obtenido mediante Niveles de Confianza o Nivel de Significancia con el que se va
a realizar el tratamiento de estimaciones. Es un valor constante que, si no se tiene su valor, se
lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96 (como mas usual) o en relacién al 99%
de confianza equivale 2,58, valor que queda a criterio del investigador.
E = Limite aceptable de Error de muestra que varia entre 0.01 y -0.09 (1% y 9%).

1.8.2 Calculo

150%(0,25)%* 1,962
(0,05)2%(150—-1)+ 0,252%1,962

150%0,0625%3,8416
(0.0025)(149)+0,0625%3,8416
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36,015
"~ 0,6126

n = 58,79 =~ 59

Esta muestra involucra la realizacion de las 59 encuestas directamente a las personas que

tienen poder adquisitivo como jefes de hogar y amas de casa, para obtener resultados mas

exactos.
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Tabulacion y andlisis de encuesta y entrevista

1.9.1 Encuesta dirigida a los pobladores del Barrio Rumiloma

1.
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¢En dénde compra usted con mayor frecuencia sus productos de primera necesidad?

Tabla 4: PREFERENCIA LUGAR DE COMPRAS

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
1 Mercado 5,69 9,64%
2 Tienda 46,20 78,31%
3 Supermercados 5,69 9,64%
4 Abastos 1,42 2,41%
59 100%

Figura 3: PREFERENCIA LUGAR DE COMPRAS

9,639% 2,410% 9,639%

B Mercado MTienda ® Supermercados Abastos

Fuente: Investigacion diagndstica

Elaborado por: El autor

Afio 2016

Analisis:

De acuerdo a la mayoria de familias encuestadas estas realizan sus compras de
productos de primera necesidad en las tiendas del sector en virtud de que no existe
un micromercado en el barrio ademas de la dificultad de poder realizarlas en el
centro de la ciudad por la distancia que se tendria que recorrer para llegar a estos, y

solo un pequefio porcentaje realiza sus compras en el mercado y en el supermercado

cuando tiene oportunidad de hacerlo.



¢Qué tipo de productos compra con mayor frecuencia?

Tabla 5: FRECUENCIA DE COMPRA POR PRODUCTOS

Nro. Indicador Frecuencia Porcentaje
1 Viveres 21 36,20%
2 Lacteos 4 7,36%
3 Bebidas 5 8,59%
4 Utiles de limpieza 4 6,13%
5 Carnes 10 16,56%
6 Verduras, hortalizas 7 11,66%
7 Utensilios de cocina 2 3,68%
8 Utiles de estudio 6 9,82%

59 100,00%
Figura 4: FRECUENCIA DE COMPRA POR PRODUCTOS
3,681% 2,816%
11,656%
7,362%
6,135% 8,589%
M Viveres M Licteos M Bebidas Utiles de limpieza
B Carnes ® Verduras, hortalizas B Utensilios de cocina B Utiles de estudio

Fuente: Investigacion diagndstica
Elaborado por: El autor
Ao 2016

Analisis:

Gran parte de la poblacion encuestada aspira comprar viveres, carnes, verduras y
Gtiles de estudio pero las tiendas méas cercanas muchas veces no cubren dicha
necesidad, es decir que existe una demanda garantizada para el micromercado de
este tipo de bienes como son los de primera necesidad y consumo inmediato al por
mayor y menor, mientras que los productos como bebidas, lacteos, utensilios de

cocina y limpieza se adquieren con menor frecuencia pero también se contara con

ellos.
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¢Qué le desagrada del lugar donde realiza sus compras?

Tabla 6: INCOMODIDAD APRECIADA

Nro. Indicador Frecuencia Porcentaje
1 Distancia 19 32%
2 Mala calidad de Productos 5 9%
3 Precios muy altos 16 28%
4 Falta de Control de Precios 1 2%
5 Falta de Variedad 11 19%
6 Falta de peso del Producto 1 2%
7 No hay facilidad de Crédito 5 9%

59 100%
Figura 5: INCOMODIDAD APRECIADA
2% 9%
2%
M Distancia B Mala calidad de Productos ® Precios muy altos
Falta de Control de Precios M Falta de Variedad M Falta de peso del Producto

B No hay facilidad de Crédito

Fuente: Investigacion diagndstica
Elaborado por: El autor
Afio 2016

Analisis:

En forma congruente con las respuestas anteriores, las principales dificultades se
basan en la distancia, precios altos y poca variedad de productos por lo cual, una
alternativa de eliminar esta dificultad seria la implementacion del micromercado

que va a estar cercano a sus hogares, con precios accesibles y gran variedad.
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(Con qué frecuencia acude usted a una Tienda o Abastos del Barrio “Rumiloma”

Tabla 7: PERIODICIDAD DE ASISTENCIA

Figura 6: PERIODICIDAD DE ASISTENCIA

M Diariamente

Mensualmente

Fuente: Investigacion diagnostica
Elaborado por: El autor

Afo 2016

Analisis:

10%

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
Diariamente 35 59%
Semanalmente 16 27%
Quincenalmente 6 10%
Mensualmente 2 3%
Semestralmente 0 0%
Nunca 0 0%

59 100%

3% 0%

B Semanalmente

B Quincenalmente

B Semestralmente M Nunca

De las respuestas obtenidas se esta al tanto que las familias asisten a diario a tratar

de abastecerse de los productos de primera necesidad, definiendo que la demanda

diaria es potencial, incluyendo la demanda semanal en menor grado aunque estas

pueden ser cubiertas por el micro mercado ya que este abrira sus puertas todos los

dias del mes en horarios extendidos.
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¢Como calificaria las instalaciones de las Tiendas o Abastos del Barrio
“Rumiloma”?

Tabla 8: CALIFICACION A LAS TIENDAS

Fuente: Investigacion diagnostica

Figura 7: CALIFICACION A LAS TIENDAS

M Excelentes

Elaborado por: El autor

Ao 2016

Analisis:

8,475%

‘ 25,424%

——*

62,712%

B Muy Buenas

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
1|Excelentes 1 1,7%

2|Muy Buenas 1 1,7%
3|Buenas 15 25,4%
4|Regulares 37 62,7%
5|Pésimas 5 8,5%
59 100%

Regulares M Pésimas

La mayor parte de las familias encuestadas considera que las instalaciones y el

servicio que prestan las tiendas del barrio dejan mucho que desear, no son las méas

eficientes y hacen que los clientes que tienen la necesidad de adquirir sus productos

opten por ir a comprar a otro lado lo que muestra una oportunidad de crear un

micromercado con todas las particularidades deseadas por los encuestados.
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6. (Qué le gustaria que tenga un micromercado localizado en el Barrio “Rumiloma’?
Tabla 9: PREFERENCIA DE BENEFICIOS PARA UN MICROMERCADO
Nro. Indicador Frecuencia Porcentaje

1 Variedad de productos 22 37%

2 Precios bajos 19 32%

3 Calidad en los productos 5 9%

4 Facilidades de crédito 8 13%

5 Establecimiento espacioso 5 8%
59 100%

Figura 8: PREFERENCIA DE BENEFICIOS PARA UN MICROMERCADO

M Variedad de productos
M Calidad en los productos

B Establecimiento espacioso

Fuente: Investigacion diagnostica
Elaborado por: El autor
Afio 2016

Analisis:

M Precios bajos

Facilidades de crédito

Conforme a las respuestas obtenidas de los encuestados, se considera que un

micromercado debe poner énfasis en contar con variedad de productos, precios

bajos, facilidades de pago para los clientes, contar con productos adecuados e

higiénicos, gran variedad de productos y un local que sea suficientemente amplio

para cubrir dichas necesidades.
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¢Si se creara un Micromercado en el Barrio “Rumiloma” con todas las demandas
por usted mencionadas, realizaria sus compras alli?

Tabla 10: APROBACION DEL MICROMERCADO

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
1|Definitivamente lo harfa 54 92%
2|Tal vez lo haria 5 8%
3|No lo haria 0 0%
59 100%

Figura 9: APROBACION DEL MICROMERCADO

0%

M Definitivamente lo haria B Talvezlo haria  ® No lo haria

Fuente: Investigacion diagnostica
Elaborado por: El autor
Ao 2016

Anélisis:

La aprobacion por parte de los pobladores es indiscutible, existe una demanda
confirmada y por ende la necesidad de contar con un micromercado en el barrio,
siempre y cuando este cumpla con los requerimientos antes mencionados, por otro
lado un porcentaje minimo de la poblacion tiene duda sobre su preferencia de

compra en los lugares existentes o en caso de crearse el micromercado.



¢Cudl seria su criterio con respecto a una atencion personalizada en el

micromercado?

Tabla 11: ATENCION PERSONALIZADA

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
1|Necesario 46 78%

2|Poco necesario 4 7%
3|Innecesario 9 15%

59 100%

Figura 10: ATENCION PERSONALIZADA

B Necesario M Poco necesario M Innecesario

Fuente: Investigacion diagndstica
Elaborado por: El autor
Ao 2016

Anélisis:

Un porcentaje representativo de la poblacion encuestada esta de acuerdo en contar
con una atencion personalizada condicion que no brindan las pequefias tiendas
locales, puesto que este es uno de los aspectos mas importantes en un negocio por
no decir el primordial para atraer mas clientes y ser reconocido por su calido

servicio el personal del micromercado estard comprometido en esto.
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9. ¢Le gustaria contar con un plan de crédito para poder adquirir todos los productos
que necesite?

Tabla 12: PLAN DE CREDITO

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
1|Si 36 61%
2|No 14 24%
3| Tal vez 9 15%
59 100%

Figura 11: PLAN DE CREDITO

ESi EmNo HTalvez

Fuente: Investigacion diagnostica
Elaborado por: El autor
Ao 2016

Anélisis:

Gran parte de los encuestados tiene una respuesta positiva con respecto a contar con
un plan de crédito ya que las necesidades deben ser cubiertas a diario pero en la
mayoria de los casos no se dispone de los recursos al instante, por otro lado un
porcentaje menor de encuestados no estan interesados en contar con un plan de

crédito ya que lo equiparan como una deuda mas.
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10.  ¢Qué opina de lugares de expendio de alimentos existentes en el Barrio
“Rumiloma”?

Tabla 13: OPINION SOBRE TIENDAS EXISTENTES

Nro. Indicador Frecuencia| Porcentaje
1|Poca variedad de productos 28 47%
2|Precios elevados 11 19%
3| Tiendas muy alejadas 7 12%
4{Mal servicio 13 22%

59 100%

Figura 12: OPINION SOBRE TIENDAS EXISTENTES

M Poca variedad de productos M Precios elevados

M Tiendas muy alejadas

Fuente: Investigacion diagnostica
Elaborado por: El autor

Afio 2016

Analisis:

Las opiniones de los encuestados con respecto a las tiendas existentes en el barrio

son en mayor parte negativas y las principales causas para que estén insatisfechos

son la falta de variedad de productos, la mala atencidn, el precio excesivo ademas

de la exagerada distancia que se tiene que recorrer para llegar a algunas de estas

tiendas.
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1.9.2. Entrevista dirigida a la presidenta del Barrio Rumiloma.

La entrevista dirigida a la presidenta vitalicia del barrio Rumiloma, Sra. Florentina
Aguas Morales, tuvo lugar en la casa de la misma ubicada en las calles Patricio Romero
y Nazacota Puento, el dia miéercoles 15 de junio del afio 2016 a las 10:30 am, previa

aceptacion del pedido verbal de colaboracion para la entrevista.

1. ¢Cree Ud. que el barrio cuenta con suficientes lugares de expendio de productos de
primera necesidad?

No, aqui en el barrio no hay suficientes tiendas por lo que tenemos que viajar al centro

para poder hacer las compras, y en las pocas tiendas que existen no tiene variedad y los

precios son altos.

2. (Considera usted que los moradores del Barrio “Rumiloma” estan satisfechos con
los lugares de expendio existentes?
No porque primeramente las tiendas estan muy alejadas, otra razon es que los productos

los venden a precios muy elevados y también los pesos o las medidas no son completas.

3. ¢Existe alguna normativa o reglamento con respecto a los micromercados?
Anteriormente para crear una tienda se solicitaba un certificado a los propietarios, pero
ahora los permisos necesarios para el funcionamiento se los tramita en el municipio y

demas instituciones.

4. ¢Por qué cree Ud. que algunas personas se trasladan a la ciudad a realizar sus

compras?
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La mayoria de personas se trasladan al centro de la ciudad ya que en las tiendas no
cuentan con gran variedad de productos, ademas de que algunos productos estan ya

caducados o las verduras y frutas ya secas.

5. ¢Cual seria su opinién acerca de la creacion de un micromercado en el barrio?

Seria muy favorable para todo el barrio contar con un micromercado ya que nos
ahorrariamos el viaje al centro que ya representa un gasto, podriamos comprar las cosas
gue necesitamos al precio y peso justo, ademas de que se atraeria a clientes de otros

barrios que también solicitan este micromercado.

6. ¢Como cree usted que los moradores acojan a un micromercado con mejores
beneficios?
Seria un gusto para todo el barrio contar con un micromercado ya que aqui no hemos

tenido esa oportunidad, nos ayudaria bastante.

1.9.2.1.Andlisis de la entrevista

De la entrevista realizada a la presidenta del Barrio Rumiloma, la sefiora Florentina Aguas
Morales recabamos valiosa informacion para el desarrollo del proyecto acerca de la

creacién de un micromercado ubicado en el barrio.

Segun el criterio personal de la sefiora presidenta la creacion de un micromercado en el
barrio Rumiloma es una gran oportunidad para los moradores de acceder a los productos
de primera necesidad, a un costo reducido, evitando el largo viaje, satisfaciendo sus
necesidades con gran variedad de productos, en un lugar cercano y con un excelente

servicio al cliente, asi mismo es una oportunidad para el inversionista.
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1.9.3.  Analisis AOOR
e Aliados

o Existen suficientes proveedores como para abastecer el micromercado en
forma oportuna y sostenible.

o Familiares y demas pobladores locales que apoyan la consecucion del
proyecto.

o Pobladores insatisfechos de barrios colindantes que aumenten la demanda de
productos en el micromercado.

o Oferentes de productos agricolas del sector con los cuales se puede entablar
acuerdos para abastecer al micromercado con sus productos.

o Distribuidores locales de productos en gran escala de casas comerciales de
renombre.

o Cooperativas locales de transporte liviano con acceso a lugares apartados.

e Oponentes

o Los principales oponentes son establecimientos contiguos dedicados al mismo
giro del negocio como son las tiendas y demés despensas dedicadas a la
comercializacion de productos de primera necesidad en menor escala.

o Supermercados, micromercados y bodegas existentes en el centro de la ciudad

de Cayambe que restarian la demanda al proyecto.
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e Oportunidades

o La poblacion insatisfecha es considerada una oportunidad para que el
proyecto sea viable, tomando en cuenta los aspectos en los que tienen
deficiencias las tiendas existentes y que pueden ser cubiertas por el
micromercado.

o Lalocalizacion donde se ha planteado ubicar el micromercado es central para
todos los pobladores del barrio ya que estara en la calle principal y esta es la
via de acceso mas concurrida hacia el Nevado Cayambe.

o La ubicacion del micromercado en una zona privilegiada donde no existe un
negocio de este tipo.

o Disponibilidad de entidades financieras que faciliten el financiamiento para
cumplir con este proyecto.

o Se puede contar con productos agricolas y productos lacteos frescos.

o Ofrecimiento de los productos desde las fuentes de produccion.

o Servicio puerta a puerta mediante sistema telefonico o redes sociales.

e Riesgos
o Posibles escases de productos ofertados y reduccion de las compras por
efectos de crisis econémica que atraviesa el pais.
o Altas tasas de interés

o Inseguridad por falta de Unidades de Policia Comunitaria en el sector.

1.10. Determinacion de la oportunidad de la inversién
Una vez realizada la exploracion de campo y aplicado las respectivas técnicas de

investigacion a los pobladores del barrio Rumiloma examinamos que existen
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establecimientos minoristas dedicados a la venta de productos de primera necesidad pero no
cumplen por completo las expectativas de la poblacién, en mayor parte por carecer de una
gran variedad de productos, precios muy elevados y por la larga distancia que se tiene que

recorrer hasta el centro de la ciudad para poder abastecerse.

La inexistencia de un establecimiento de este tipo, la reducida competencia, la aceptacion
favorable de los pobladores y demas, son condiciones que permiten la continuidad del
proyecto para la creacion de un micromercado en el barrio Rumiloma, parroquia de Juan
Montalvo, canton Cayambe, provincia de Pichincha ya que este cubrira las necesidades
insatisfechas fundadas en mayor parte por los competidores, promovera el progreso de la
zona, el barrio y a su vez de la parroguia, ademas aumentara la tendencia comercial del sector
debido a que el facil acceso a alimentos y abastos en general significara un ahorro para los
moradores; ademas de que la afluencia de pobladores vecinos, turistas, y/o espectadores de
las fiestas tradicionales de la parroquia puede incrementarse, haciendo de este proyecto un

medio para satisfacer las necesidades locales.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.Estudio de Factibilidad

Su principal objetivo es determinar con base en los estudios de mercado y de factibilidad
técnica, la viabilidad y/o éxito financiero del proyecto, es decir, la posibilidad cierta de
que se generen los beneficios econdmicos futuros de acuerdo con el comportamiento de
los mercados y a las inversiones realizables para hacer del proyecto un negocio en
marcha. SEQUEDA, Pedro. (2014). Finanzas corporativas y valoracion de empresas.
Bogoté: Ediciones de la U. (Pag. 83)

Segun el tesista, el estudio de factibilidad se forma principalmente de cuatro componentes:
Diagndstico, estudio de mercado, revision de negocios y andlisis de campo y esta investigacion
se la realiza antes de emprender con un negocio para evitar que este fracase y se reduzcan los
riesgos.

Un estudio de factibilidad permite establecer si un proyecto de inversion puede llevarse a cabo
bajo ciertos pardmetros y caracteristicas y dara a conocer si es factible o no, lo que conllevara
que, para la implementacion de mi proyecto, se estableceran los analisis técnicos
correspondientes para obtener resultados y tomar decisiones sobre implantarlo o no.
2.1.1. Objetivos que determinan la factibilidad
Los objetivos son los siguientes:

v" Obtener beneficios econémicos

v Generar flujo de fondos que le permita afrontar otro proyecto

v Mejorar condiciones sociales o de infraestructura

v Generar mayor valor de la firma

v Lograr un éptimo aprovechamiento de los recursos existentes.

v' Posicionar un producto en el mercado.
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Tomado de: SEQUEDA, Pedro. (2014). Finanzas corporativas y valoracion de empresas.
Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 84)

Conforme al autor citado los objetivos antes mencionados estan encaminados a determinar
si la aplicacion de este proyecto es (til y si este estudio de factibilidad podra contar con los
recursos necesarios, de forma que un proyecto genere beneficios econdmicos y sociales, logre
una utilizacion éptima de recursos, de ser posible en un futuro cercano incrementar el nimero
de establecimientos de este tipo en la zona para asi constituir la distincién de este negocio y

generar plazas de trabajo.

2.1.2. Componentes del estudio de Factibilidad

2.1.2.1. Estudio de mercado

El estudio de mercado en los proyectos de inversion privados, busca cuantificar los bienes
y/o servicios que la empresa debe producir y vender para satisfacer las necesidades del
consumidor final. En los proyectos publicos, los esfuerzos se orientan hacia el
mejoramiento de las condiciones economicas y sociales de la comunidad que se beneficia
con el proyecto. FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de inversion para las PYME. Bogota:
Ecoe Ediciones. (Pag. 21)

Acoto en lo siguiente: El estudio de mercado es un proceso que sirve de guia para determinar
la viabilidad comercial de una actividad econémica, en las empresas privadas normalmente se
persigue un lucro mientras que en las empresas publicas se busca mejorar la calidad de vida de

la poblacién.

En el caso de mi proyecto mediante el estudio de mercado se busca obtener una rentabilidad
vendiendo la mayor cantidad posible de productos al precio minimo para de esta forma darle
sostenibilidad al micromercado y a la vez contribuir al desarrollo socioeconémico de las

familias.
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2.1.2.2. Estudio Técnico

En el estudio de mercado se obtiene la informacion que sirve de base para definir el
tamafio del plan de negocio y su localizacion. La seleccion de la dimension real optima
es fundamental en la cuantificacion de las inversiones en el proyecto y en la proyeccion
de sus costos operativos. FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de inversion para las PYME.

Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 49)

Acoto en el siguiente trabajo que el estudio técnico se realiza posteriormente al estudio de
mercado y sirve para determinar aspectos fundamentales en los proyectos como son las
caracteristicas de los productos o servicios a ofrecer, procesos productivos, macro y micro
localizacién, el tamafio de un plan de negocios en el cual constan la demanda insatisfecha,
disponibilidad de recursos, tecnologia a usarse, proyecciones de inflacion, devaluacion y tasas
de interés, ademas aspectos que brindan datos reales los cuales sirven de base para el célculo

financiero y la correcta consecucion del proyecto.

De esta manera demostramos que el estudio técnico es ineludible si se quiere desarrollar un

proyecto con éxito, en este caso el micromercado.

2.1.2.3. Estudio Financiero

En el estudio financiero de un plan de negocio, intervienen una serie de variables que al
ser evaluadas, permite escoger la mejor alternativa. Entre las variables a considerar se
encuentran el analisis detallado de las inversiones necesarias para ponerlo en
funcionamiento, los ingresos que se esperan generar, los costos de produccion, gastos de

operacion y financiamiento. IBIDEM (P4g. 79)

Segun el tesista el estudio financiero permite evaluar de forma global a una empresa en
funcionamiento, a un nuevo emprendimiento 0 a una nueva inversion para una empresa,
conocer si esta sera viable, sustentable y rentable en el tiempo, establecer cuales seran los
gastos de operacidn, costos, estructura impositiva y los posibles ingresos, ademas determina la

cantidad de inversion necesaria para poner en marcha un negocio.



56

El requisito para la elaboracion de este estudio es haber realizado el estudio de mercado y
estudio técnico anteriormente ya que de ahi se obtiene la informacion como por ejemplo los
costos, inversiones, estimaciones de ventas, calculo de oferta y demanda, estructura impositiva,

etc.

2.2.  Empresa
2.2.1. Concepto

“Es todo ente econdmico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer a los clientes bienes y/o servicios
que, al ser vendidos, produciran una renta que beneficia al empresario, al Estado y a la
sociedad en general” ZAPATA, Pedro. (2011). Contabilidad General. Bogota: McGraw Hill.
(Pag. 5)

Acoto lo siguiente: Una empresa es toda entidad conformada por capital, talento humano,
materiales, etc.; es decir por un conjunto de recursos y que tiene como finalidad satisfacer las
necesidades de las personas a través de la creacion de un bien o la prestacion de un servicio, de
este modo se generan beneficios tanto para la entidad como para las personas, es decir que la
razon de ser de una empresa son sus clientes.

Las empresas tienen un rol importante para el desarrollo de la sociedad en general, crean plazas
de trabajo contribuyendo a la mejora del pais, pagan impuestos, inyectan liquidez siempre y
cuando las condiciones del pais sean propicias y se debe tener en cuenta que aunque el fin de
una empresa privada sea el lucro los beneficios sociales siempre seran mayores; basandose en
este concepto se creara el micromercado encaminado a satisfacer las demandas y necesidades

crecientes de la poblacion del barrio Rumiloma.

2.2.2. Importancia

“En una empresa se materializa la capacidad emprendedora, la responsabilidad, la

organizacion del trabajo y la obtencion y aplicacion de recursos, ademas, se promueve el
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crecimiento econémico como resultado el desarrollo social, porque la inversién es oferta y
demanda” RODRIGUEZ, Joaquin. (2010). Administracion de pequefias y medianas empresas.
México: Cengage Learning. (Pag. 27)

En concordancia con el autor antes citado, las empresas son la realizacion de una idea de
emprendimiento cuyo objetivo es satisfacer las necesidades de las personas a cambio de una
retribucidn, estas dinamizan la economia y permiten su desarrollo econémico y social, también
gracias a las empresas se crean plazas de trabajo y se combate el desempleo, en resumen las

empresas son parte fundamental del motor de la economia en el mundo.
2.2.3. Clasificacion de las empresas

Segun su naturaleza

. Industriales: transforman materias primas en nuevos productos.

. Comerciales: compra y venta de productos intermediarias entre productores y
compradores.

. Servicios: generacion y ventas de productos intangibles.

. Agropecuarias: explotan productos agricolas y pecuarios.

. Mineras: explotan los recursos del subsuelo.

Segun el sector o la procedencia de capital

. Publicas: el capital pertenece al sector publico.
. Privadas: el capital pertenece al sector privado.
. Mixtas: el capital es publico y privado.

Segun la integracién del capital o nGmero socios

. Unipersonales: el capital es el aporte de una sola persona.

. Sociedades: aporte de capital por personas juridicas o naturales.

Fuente: ZAPATA, Pedro. (2011). Contabilidad General. Bogota: McGraw Hill. (Pag. 64)
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Acoto en el siguiente trabajo que existe una extensa clasificacion de empresas, pero para el
efecto del presente proyecto el micromercado considerado como una microempresa se
clasificara segun su naturaleza en comercial dedicada a la compra y venta de productos de
consumo inmediato, la procedencia del capital serd propia y financiada convirtiéndose en

unipersonal.

2.2.4. Microempresa

Desde un punto de vista muy particular, se sugiere que una microempresa es una
organizacion productiva en la cual generalmente trabajan un numero reducido de
individuos involucrados en actividades poco remunerativas (aunque proveen por lo
menos cierto grado de subsistencia); de escasa cualificacion, con montos de
financiamientos minimos y que —por lo menos en los paises Ilamados del Tercer Mundo—

normalmente operan en el marco de la informalidad.

TUNAL, Gerardo. (2003). El Problema de Clasificacion de las Microempresas.
Noviembre 29, 2016, de Repositorio Institucional Universidad de los Andes Venezuela
Sitio web: http://ri.uaemex.mx/handle/20.500.11799/38720

Puedo acotar que, una microempresa permite la dinamizacion de la economia en cualquier
lugar del mundo, estas surgen de la creatividad de las personas emprendedoras y tienen el
mismo propdsito que una empresa grande, ser productivas, es decir tratan de cubrir las
necesidades de la poblacion a través de una inversion menor con mano de obra no

necesariamente calificada y tratando de cumplir las normativas y leyes.

2.2.5. Concepto juridico

El proceso de creacion, es preciso tener en claro el tipo de estructura empresarial que mas
se ajuste al plan de negocios que se quiere llevar a la practica. Para realizarlo, es
importante definir si quiere efectuarlo como persona natural o como persona

juridicamente constituida, ya sea como empresa comercial o0 como entidad sin &nimo de
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lucro. FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de inversion para las PYME. Bogota: Ecoe
Ediciones. (Pag. 171)

Acotando lo siguiente: Una empresa segun el concepto juridico puede ser la actividad
econdmica organizada de los factores de produccion es decir capital y trabajo con la finalidad
0 prop0sito deseado, ya sea una empresa comercial o entidad sin animo de lucro. Tomando
como base este concepto y aun conociendo los beneficios que conlleva constituirse en una

persona juridica se ha planteado llevar este proyecto como una persona natural.

2.3.  Laadministracién
2.3.1. Concepto

“La administracion involucra la coordinacion y supervision de las actividades de otros, de tal
forma que estas se lleven a cabo de forma eficiente y eficaz” ROBBINS, Stephen &
COULTER, Mary. (2010). Administracion. México: Pearson Educacion. (Pag. 6)

Segun el tesista la administracién es la disciplina que se encarga de gestionar de manera
Optima todos los recursos que posee una organizacién (humanos, financieros, materiales,
tecnologicos, etc.) con base en criterios profesionales, utilizando el proceso productivo y
siempre orientada a satisfacer un objetivo preciso.

2.3.2. Importancia de la administracion

La administracion representa una herramienta vital en todos los cambios de la vida
moderna, aunque en muchas ocasiones su importancia suele pasarse por alto. Desde
tiempos pre-historicos, aparece la administracion de grupos y organizaciones (...) a
medida que las sociedades crecieron y adquirieron mayor complejidad, de hizo méas
evidente la necesidad de organizarse y administrarse. ANZOLA, Sérvulo. (2010).

Administracion de pequefias empresas. México: McGraw Hill. (Pag. 53)

La administracion ha estado presente desde la antigiiedad hasta los dias corrientes, toma su

importancia ya que toda persona u organizacion la utiliza desde actividades sencillas como
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administrar su tiempo, su dinero, etc. en la vida cotidiana, como también administrar los
recursos, acciones y meétodos que debe tomar una organizacion para alcanzar los objetivos
propuestos.

Esta disciplina se ha considerado también como una ciencia por ser un conjunto de
procedimientos ordenados, como arte ya que dependia de las habilidades del administrador y
técnica debido a que tiene procesos dindmicos y son puestos en marcha para encaminar a una
organizacion a lograr el éxito a través del adecuado y optimo uso de los recursos.

2.3.3. Principios

Los principios de la administracién son los siguientes: (1) Practicas, lo que quiere decir
que pueden ser aplicados casi en cualquier momento de la vida de la organizacion y que
seran apropiados; (2) Pertinentes a las formas generales de estructura organizacional; (3)
Congruentes para conjuntos de circunstancias similares en que se presentaran resultados
similares; (4) Flexibles, porque su aplicacion habra de tomar en cuenta diferencias o
cambios particulares en las condiciones que afectan a la organizacion.

Fuente: TERRY, George & FRANKLIN, Stephen. (2010). Principios de Administracion.
México: Grupo Editorial Patria. (Pag. 28)

En concordancia con los autores se puede decir que la administracion es aplicable en
cualquier organizacion que desee mejorar su rendimiento, no importa cuél sea su estructura
organizacional ya que esta es adaptativa y flexible, los principios en si son el fundamento o la

base de la administracion como tal.

2.3.4. Proceso Administrativo
El proceso administrativo es el siguiente:
e Planeacion.- Funcion administrativa que involucra definir objetivos, establecer
estrategias, para lograr dichos objetivos, y desarrollar planes para integrar y coordinar

actividades.
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e Organizacion.- Involucra acordar y estructurar el trabajo para cumplir los objetivos de
la organizacion.

e Direccion.- Involucra trabajar con personas y a través de ellas cumplir los objetivos
organizacionales.

e Ejecucion.- Es el proceso dinamico de convertir en realidad la accion que ha sido
planeada, organizada y dirigida.

e Control.- Implica dar seguimiento, comparar y corregir el rendimiento laboral

Tomado de: ROBBINS, Stephen & COULTER, Mary. (2010). Administracion. México:

Pearson Educacion. (Pag. 8)

Acoto en el siguiente trabajo: El proceso administrativo es una herramienta aplicada en las
organizaciones para cumplir los objetivos planteados y satisfacer las necesidades sociales o de
lucro que estas tengan. La planeacion trata de adelantarse a los hechos futuros para decidir que,
como, cuando, donde y con quien se van a cumplir los objetivos; la organizacion coordina el
trabajo que se tiene que realizar junto con los recursos que se requieran; la direccion orienta la
labor del personal, motiva, comunicay lidera, la ejecucion es la accion de convertir en realidad
los pasos anteriores todo esto para lograr los objetivos y el control se encarga de verificar y
monitorear que las actividades y programas planeados ocurran como estaba previsto o de ser
el caso corrige y aplica las mejoras correspondientes para garantizar el logro de los objetivos.
El proceso administrativo es la pieza clave de la correcta administracion en una organizacion,
si se obviara un paso de estos, los resultados que se obtendran no seran los deseados y por ende
pondra en riesgo la estabilidad de la organizacidn, para la consecucion de este proyecto se

aplicara el proceso administrativo en todo su &mbito.

2.4.  Micro Mercado

2.4.1. Definicidn
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“Son negocios dedicados a la venta de productos de consumo inmediato ubicados
regularmente en las cercanias a zonas residenciales o ejecutivas” AMAYA, Edwin. (2012).
Plan de Negocio: Minimarket, Minisuper o Tienda de Conveniencia. Mayo 09, 2016, de 1000
ideas de negocios Sitio web: http://www.1000ideasdenegocios.com/2012/02/plan-de-negocio-

minimarket-minisuper-o.html

Segun el tesista un micromercado es un establecimiento que cuenta con gran parte de los
productos que dispone un supermercado pero en una cantidad relativamente menor, este tiene
la finalidad de satisfacer la mayor cantidad posible de necesidades de los clientes, la modalidad
incluye conseguir los productos dentro del local por si mismos y evita que estos tengan que
recorrer largas distancias gastando mas de lo previsto y permitiéndoles ahorrar.

2.4.2. Caracteristicas

“Su caracteristica principal es que el cliente entra al negocio en modalidad de autoservicio.
Esas tiendas suelen ser negocios excelentes y muy rentables si estan planificados,
administrados y ubicados estratégicamente” AMAYA, Edwin. (2012). Plan de Negocio:
Minimarket, Minisuper o Tienda de Conveniencia. Mayo 09, 2016, de 1000 ideas de negocios
Sitio  web:  http://www.1000ideasdenegocios.com/2012/02/plan-de-negocio-minimarket-

minisuper-o.html

En concordancia con el autor citado las caracteristicas primordiales del micromercado son
contar con variedad de productos frescos, en todas las marcas, contar con un servicio al cliente
eficiente y de calidad, tener un local amplio, ordenado y agradable en el cual los clientes
ingresan y escogen de las perchas lo que ellos requieran y todo esto con precios accesibles.

2.4.3. Cadena de suministros

La cadena de suministros de una empresa incluye a todas las empresas que participan en
todos los flujos ascendentes y descendentes de los productos, servicios, finanzas e
informacion, de los proveedores iniciales (punto de origen) al cliente final (punto de
consumo). LAMB, C, HAIR, J & MCDANIEL, C. (2012). Marketing. México: Cengage
Learning. (Pag. 447)
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Acoto lo siguiente: La cadena de suministros estad compuesta por las actividades de gestion
y logistica por esa razén esta inmersa en todos los procesos y por ende compuesta también por
todas las personas, para este micromercado el ciclo de la cadena de suministros empieza con

los proveedores y termina con el cliente, siempre tratando de agregar valor hacia este.

2.5. Distribucién fisica

Una buena distribucién de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo aceptables y
permite la operacion mas econdmica, a la vez que mantiene las condiciones dptimas de

seguridad y bienestar para los trabajadores.

Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los siguientes:

e Integracion total.- consiste en integrar en lo posible todos los factores que afectan la
distribucion, para obtener una vision de todo el conjunto y la importancia relativa de
cada factor

e Minima distancia de recorrido.- al tener una visién general de todo el conjunto, se debe
tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales, trazando el mejor flujo

e Utilizacién del espacio cubico.- aunque el espacio es de tres dimensiones, pocas veces
se piensa en espacio vertical. Esta accion es muy util cuando se tienen espacios
reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

e Seguridad y bienestar para el trabajador.- este debe ser uno de los objetivos principales
en toda distribucion.

e Flexibilidad.- se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los cambios
que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la manera mas
economica, si fuera necesario.

Fuente: BACA, Gabriel. (2010). Evaluacién de proyectos. México: McGraw Hill. (P.94-
95)
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Segun el tesista: La distribucion fisica se encarga de las actividades de control y también
de la administracion de inventarios, por otro lado sirve de pauta para utilizar de manera
Optima un espacio fisico y conseguir con esto una correcta adecuacion del lugar, reduccién
del tiempo invertido para encontrar algin elemento, seguridad para los usuarios, etc.

En la actualidad el area de mercadeo de las empresas industriales o fabricantes se encarga
de la distribucién fisica de sus productos en las dependencias comerciales con el

proposito de aumentar las ventas de sus productos y a la vez tener satisfecho al cliente.

2.6. Servicios

“Conjunto de actividades realizadas por personas, con disposicion de entrega a los demas
para la construccion de procesos que conduzcan a incrementar la satisfaccion de necesidades,
deseos y expectativas de quien lo requiera” VARGAS, M & ALDANA, L. (2011). Calidad y

servicio: Conceptos y herramientas. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 58)

Segun el tesista, los servicios son un conjunto de actividades desarrolladas por personas ya
sean estos empleados publicos o privados con el objetivo de satisfacer las necesidades o
exigencias de un cliente que no pueda hacerlo por si mismo o que no tenga las herramientas o
materiales necesarios. A diferencia de los productos estos no son tangibles, no pueden ser

almacenados, y no tienen propiedad.

2.7. Estudio de mercado

2.7.1. Marketing

“El marketing es la actividad, el conjunto de instituciones y l0s procesos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los clientes, los socios
v la sociedad en general” LAMB, C, HAIR, J & MCDANIEL, C. (2012). Marketing.
México: Cengage Learning. (Pag. 3)
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Acoto en el siguiente trabajo: El marketing es la herramienta que se encarga de analizar el
comportamiento de los consumidores y del mercado, para asi satisfacer sus necesidades incluso
adelantandose a estas con el Unico fin de mantener estable a una empresa evitando que esta
quiebre, de aqui su importancia en tanto que si una empresa quiere ser competitiva tiene que

innovar constantemente y no puede dejar de lado esta disciplina.

2.7.2. Producto

“Un producto se puede definir como todo aquello, propicio o adverso, que una persona

recibe en un intercambio. (...). Puede ser un bien tangible” IBIDEM (Pag. 336)

Segun el tesista: Los productos son todo lo que puede ser ofrecido para la satisfaccion de
necesidades, entre estos tenemos a los bienes y servicios que son susceptibles de ser usados o
consumidos, un producto debe responder a las necesidades del mercado y no a las preferencias
de los ejecutivos o tecnicos; los productos comerciales cuentan con una serie de atributos

calidad, tamafio, disefio, etc. Y seran los cuales abastezcan al micromercado en mayor parte.
2.7.2.1.  Productos de consumo
Los productos de consumo son:

e Productos de conveniencia 0 de compra rapida: los alimentos, los periddicos, los
cigarrillos, servicios bancarios, servicios de transporte, etc.

e Productos de uso frecuente o de comparacién: ropa en general, el mobiliario de una
casa, los utensilios de cocina. Etc.

e Productos especializados: televisor, equipo de sonido, equipo de video, programas de

computador, concierto, obra de teatro, etc.

Tomado de: ARBOLEDA, German. (2013). Proyectos: Identificacion, formulacion,

evaluacion y gerencia. Colombia: Alfaomega. (Pag. 85)
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Acoto lo siguiente: Los productos de consumo tienen como caracteristica su durabilidad y
tangibilidad, ademés de que pueden ser utilizados sin ningun proceso adicional, estos estan
destinados al uso inmediato de acuerdo a la necesidad o deseo. En los micromercados la mayor
parte de productos son de este tipo ademas se encuentran productos complementarios y

suplementarios.

2.7.3. Precio

“El precio es lo que se da en un intercambio para adquirir un producto o servicio. El precio
desempefia dos roles en la evaluacion de las alternativas del producto: tanto una medida del
sacrificio como una indicacion de la informacion” LAMB, C, HAIR, J & MCDANIEL, C.
(2012). Marketing. México: Cengage Learning. (Pag. 628)

En acuerdo con los autores citados el precio es el valor monetario que representa la calidad,
la materia prima, el esfuerzo, el tiempo, la utilidad invertidas para crear cierto bien o servicio
y que es necesario pagar para acceder a los mismos. En términos financieros el precio esta
conformado por los costos totales y el margen de utilidad, en su aceptacion economica

representa la relacion de intercambio de un bien por otro.

2.7.4. Plaza

“El proposito de la distribucion es colocar el producto a disposicién del mercado meta
distribuyéndolo en forma tal, que esté en el momento oportuno, en el lugar preciso y en la
cantidad demandada brindando satisfaccion al cliente” LIMAS, Sonia. (2011). Marketing
Empresarial. Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 45)

Acoto en el siguiente trabajo: Se entiende como plaza al lugar geografico o fisico en donde
se tiene planeado distribuir, promocionar o vender ciertos productos para que los consumidores
o clientes tengan acceso a ellos en la forma y cantidad deseada, para los fabricantes de
productos es casi imposible llevar por si mismos los productos al consumidor final por lo que
necesitan de cadenas de distribucion (intermediarios, logistica, depdsitos o almacenes

regionales) con el propoésito de entregar y vender todo lo que produce y no quedarse con el
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inventario ocasionando desabastecimiento en los negocios, pérdida de tiempo y por ende

pérdidas econémicas para la empresa.
2.74.1. Mercado Meta

“Mercado: una vez determinado el tipo de industria y la region es necesario conocer el
mercado donde se desenvuelve la compafiia, es decir conocer las caracteristicas de sus
clientes, proveedores, créditos otorgados, competencia y posicion en el mercado”.
SEQUEDA, Pedro. (2014). Finanzas corporativas y valoracion de empresas. Bogota: Ediciones
de la U. (Pag. 120)

Segun el tesista: Consiste en determinar un segmento especifico del mercado donde se
reuniran la oferta y demanda para el intercambio de bienes y servicios, en lo posible tratar de
conocer y determinar lo que los clientes, proveedores, accionistas y demas requieran, para asi
poder posicionar un producto o un negocio como tal, el mercado meta para el proyecto son
todas las personas del barrio y también colindantes de toda edad quienes buscan cubrir sus

necesidades a través de la compra de productos de consumo inmediato.
2.7.5. Promocién

“Hace referencia a los medios publicitarios y de promocion que se vale la empresa para dar
a conocer su producto y asi poderlo vender. Lo anterior incluye las relaciones publicas
necesarias en la correcta ejecucion de esta actividad” FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de

inversion para las PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 72)

Segun el tesista, la promocion es el conjunto de técnicas que incluyendo los tres
componentes del marketing mix permiten a las organizaciones dar a conocer sus productos o
servicios y persuadir a las personas a que los adquieran también se lo conoce como un
mecanismo de transmision de informacidn que utilizan las empresas para promover o recordar

al mercado objetivo que compre o utilice sus productos o servicios.

2.7.6. Oferta
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No es facil estimar la oferta en un plan de negocio determinado, por cuanto la
informacion generalmente se encuentra en poder de las empresas competidoras. Una
forma de tener rapido conocimiento de la oferta de los productos, es la observacion del
nimero de empresas que compiten en el mercado, identificando si son empresas

monopolisticas, oligopolisticas o si existen muchos competidores. IBIDEM (Pag. 43)
Acoto lo siguiente, la oferta es la promesa de dar o realizar algo, no es otra cosa que la
exposicién publica de las mercaderias o servicios que se dispone para poner a la venta en un
determinado lugar y a un determinado precio, aunque algunas veces se entiende por oferta a la
reduccion del precio de un bien o un servicio para que este sea adquirido en un tiempo menor

a lo previsto.

Si bien en un mercado existe la oferta y demanda esta debe ser equilibrada para que todas las

organizaciones en el entorno tengan las mismas oportunidades de crecer y desarrollarse.

2.7.6.1. Competencia

“Competidor sera todo aquel que comercialice productos y/o servicios que satisfagan una
misma necesidad” FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de inversion para las PYME. Bogota:
Ecoe Ediciones. (Pag. 32)

Acoto en el siguiente trabajo: En el &mbito econdmico se entiende por competencia a la
rivalidad que existe entre dos empresas que ofrecen y demandan en un determinado sector del
mercado el mismo bien o servicio, ya que todas las organizaciones tienen la libertad para
hacerlo. En ciertas areas la presencia de los competidores hace que las empresas tiendan a
reducir sus precios para obtener un beneficio mayor estos, mientras que la carencia de empresas
competidoras tiende a convertirse en un monopolio.

2.7.7. Demanda
La demanda es el proceso mediante el cual se logran determinar las condiciones que
afectan el consumo de un bien y/o servicio. Para su estudio, es necesario conocer datos

histéricos que nos permitan analizar su comportamiento y asi mismo conocer la tendencia
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que muestra el bien y/o servicio que se va a comercializar y con base a esta informacion,
poder proyectar el comportamiento futuro de la demanda. FLOREZ, Juan. (2010).

Proyectos de inversion para las PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 36)

Acoto lo siguiente: Se entiende por demanda a la capacidad econémica que tiene una
persona o un grupo de personas para adquirir un bien o un servicio con el fin de satisfacer sus
necesidades con el mismo, la demanda depende de varios factores, principalmente del precio,
la disponibilidad y la necesidad de quien quiere adquirirlo, si una empresa desea proyectar sus
ventas para estimar su demanda a futuro tiene que recurrir a los datos historicos, conocer la
tendencia que ha tenido y tiene en la actualidad el producto o servicio y el comportamiento del

mercado para que una vez que tenga los resultados sea capaz de tomar las mejores decisiones.

2.8.  Estudio Técnico

2.8.1. Tamario del proyecto
Se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos
que se calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion. (...) La decision que se tome respecto del tamafio determinara el nivel
de operacion que posteriormente explicara la estimacion de ingresos por venta.
CORDOBA, Marcial. (2011). Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Bogota: Ecoe
Ediciones. (Pag. 107)

Segun el tesista, el tamafio de un proyecto se puede determinar por ciertas variables
como son: El tamafio y caracteristicas del mercado, la disponibilidad de materias primas,
la tecnologia utilizada, los costos de inversién u operacion, la ubicacion, mediante la
capacidad de produccion y también por la utilidad que esta obtenga de sus actividades
productivas.

2.8.2. Localizacion del proyecto

2.8.2.1. Macro Localizacion
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Se refiere a la ubicacion de la macro zona dentro del cual se establecera un determinado
proyecto. Esta tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales de la planeacion basandose
en las condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente.
CORDOBA, Marcial. (2011). Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Bogota: Ecoe
Ediciones. (Pag. 119)

Acoto lo siguiente: La macro localizacidn no es otra cosa que decidir la zona general donde
se realizaréa el proyecto siempre y cuando esta sea la mas ventajosa y cumpla los requerimientos
para el mismo, ademas esta seleccidn geografica debe tener influencia con el medio y basarse
en los aspectos econdmico, social, cultural y ambiental, como lo cumple la zona fijada del
proyecto.

2.8.2.2.  Micro Localizacién

“Indica cual es la mejor alternativa de instalacion de un proyecto dentro de la macro zona
elegida(...) Abarca la investigacion y la comparacion de los componentes del costo y un

estudio de costos para cada operaciéon” IBIDEM (Pag. 120)

Segun el tesista: Una vez determinada la macro localizacion se escoge cual sera el lugar
donde se ubicara y operara el proyecto o empresa definitivamente, se debe tomar en cuenta el
acceso a los servicios basicos, disponibilidad de vias, caracteristicas topogréaficas, tipo del

suelo, etc. Para que no se incurra en costos Yy gastos no planificados.

2.8.3. Ingenieria del proyecto

Tiene la responsabilidad de seleccionar el proceso de produccion de un proyecto cuya
disposicion en planta conlleva a la adopcion de una determinada tecnologia y la
instalacion de obras fisicas o servicios basicos de conformidad con los equipos y
maquinarias elegidos. También se ocupa del almacenamiento y distribucion del producto,
de métodos de disefio, de trabajos de laboratorio, de empaques de producto, de obras de
infraestructura y de sistemas de distribucion. CORDOBA, Marcial. (2011). Formulacion

y Evaluacién de Proyectos. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 122)
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Acoto lo siguiente: Se refiere a la etapa del proyecto donde se definen los aspectos técnicos,
tecnoldgicos, infraestructura, informacion y todos los recursos que se utilizaran para llevar a
cabo la consecucion del mismo, también es de suma importancia la creatividad y las habilidades
del autor ya que el término ingenieria se refiere al ingenio que tiene éste para ejecutar y liderar
las ideas o procesos que le conllevaran a cumplir un objetivo, en este caso la creacién del

micromercado.

2.9. Estudio Financiero

2.9.1. Preinversion

Son todos los estudios que se deben realizar para determinar si el proyecto es viable
realizarlo. Corresponde a todos los estudios que se precisan adelantar antes de tomar la
decision de canalizar recursos hacia algin objetivo particular. Esta fase incluye los
procesos de identificacion, seleccion, formulacion, y evaluacion del proyecto. FLOREZ,

Juan. (2010). Proyectos de inversion para las PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (P4g. 10)
Segun el tesista: Las mejores ideas de negocios se deben transformar en proyectos y un paso
fundamental para esto son los estudios de pre inversion, estos garantizan que el autor del
proyecto pueda tomar la decision de seguir adelante con los estudios o sefialar si no es factible
invertir los recursos y en lugar de esto tomar acciones correctivas, todo esto garantizara que los

recursos no se malgasten y estén encaminados a la correcta consecucion del proyecto.

2.9.2. Inversion

“Esta etapa se caracteriza por la movilizacion de recursos humanos, financieros y fisicos, con
el propdsito de garantizar los medios idéneos para el cumplimiento posterior del objetivo social
de la empresa”. IBIDEM (Pég. 10)

Acoto en el siguiente trabajo: La inversion es la etapa que le sucede a la pre-inversion y con

ella se esperan a través del uso de los recursos obtener una renta a futuro mayor a la actual para

cumplir los objetivos planteados de la empresa, en este caso se espera invertir dinero para crear
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un micromercado que nos devuelva mayor cantidad de beneficios, no solo econémicos para el
inversionista sino también de caracter social para el sector.
2.9.3. Ingresos

Las fuentes de ingresos pueden ser de caracter operacional y no operacional. Dentro de
las operacionales se encuentran las ventas de productos o servicios; los no operacionales
pueden considerarse los rendimientos que pueden producir los activos por la colocacion
de excedentes de efectivo. FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de inversion para las
PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 84)

Acoto lo siguiente: Los ingresos constituyen las ganancias percibidas por las organizaciones
0 personas, ya sea producto del rendimiento del negocio u operaciones internas (venta de
activos), los ingresos permiten que la actividad productiva no se detenga y la empresa cumpla
con sus obligaciones a tiempo. Se puede clasificar los ingresos en dos tipos: Los ordinarios y
los extraordinarios.

Los ingresos ordinarios son los que se recaudan de manera habitual como ejemplo podemos
tomar al salario que recibe un trabajador mientras que los ingresos extraordinarios son aquellos
que se recibe de manera espontanea e inesperada como por ejemplo la venta de un activo.
2.9.4. EgQresos
“Son las salidas de dinero en efectivo por efectos operacionales y no operacionales”.
GALINDO, Carlos. (2011). Formulacién y evaluacion de Planes de Negocio. Bogota:
Ediciones de la U. (Pag. 147)

Acoto lo siguiente: Los egresos en el contexto econémico son entendidos como la salida de
dinero de las arcas de una empresa, este incluye los gastos que en contabilidad es la partida que
aumenta las pérdidas o reduce los beneficios, y también las inversiones o costos que son
desembolsos que se concretan para en un futuro convertirse en ingresos, de esta forma los

egresos permiten el normal funcionamiento de una organizacion.
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2.9.5. Costos

“Suma de erogaciones en que incurre una persona fisica o moral para adquirir un bien o un
servicio, con la intenciéon de generar ingresos en el futuro” RAMIREZ, David. (2013).
Contabilidad Administrativa. México: McGraw Hill. (Pag. 29)

Segun el tesista: Los costos son los egresos necesarios para la elaboracion de un producto o
también las erogaciones que se requieren para tener a su disposicion un producto o un servicio,
como es el caso del micromercado; en el primer caso el costo de un producto esta formado por
la materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion, el manejo adecuado de los

costos permite una mejor administracion.

2.9.6. Gastos Administrativos

“Todos los relacionados en el é&rea administrativa como sueldos y prestaciones,
depreciaciones sobre activos fijos, amortizacion de diferidos, seguros; impuestos de catastros
y otros como papeleria y utiles de oficina, comunicaciones, transportes, viaticos, investigacion
y desarrollo, etc.” FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de inversion para las PYME. Bogota:
Ecoe Ediciones. (Pag. 84)

En concordancia con el autor se tiene que los gastos administrativos son los que tienen
relacion directa con la administracion general de una organizacién y no con las actividades
operativas, es decir en esta cuenta se tiene el pago de salarios de todos los funcionarios del area
administrativa, los utiles de oficina y algunas veces se incluyen los gastos de seleccion y
reclutamiento del personal.

2.9.7. Gastos Financieros

Son los que se originan por el uso de recursos ajenos, que permiten financiar el
crecimiento y desarrollo de las empresas. EI mejor ejemplo de este tipo de costos es el

gasto por interés que tiene una compafiia por los créditos que se han otorgado.
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RAMIREZ, David. (2013). Contabilidad Administrativa. México: McGraw Hill. (Pag.
31)

Acoto lo siguiente: Los gastos financieros son principalmente los obtenidos de terceras
personas por un financiamiento externo, en esta cuenta se encuentran los gastos en intereses
por deudas, gastos por pérdidas de valor en activos financieros, obligaciones como bonos y
pagarés y otros pasivos financieros, ayudan a una organizacion a mantener la liquidez para
prolongar sus actividades o invertir para seguir creciendo, en este caso se solicitaria

financiamiento a la entidad bancaria mas propicia.

2.9.8. Gastos de ventas

“Son los relacionados con el drea de ventas, como sueldos y prestaciones, comisiones de
ventas, gastos de publicidad, asistencia técnica a clientes, gastos de distribucion, fletes,
empaques, bodegaje, operacion de los puntos de venta, etc.” FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos
de inversién para las PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 84)

Segun el tesista los gastos de ventas existen en cualquier tipo de empresa, no importa si es
fabril, comercial o de servicios, estos son estrictamente los relacionados con la promocion,
realizacion y desarrollo de las ventas y en algunos casos este gasto se vuelve mayor al costo de
ventas; en el micromercado se tratara de minimizar en lo posible los este tipo de gastos para
lograr ser competitivos en el sector y atraer clientes.

2.9.9. Capital de trabajo

Esta inversion es una de las mas dificiles de manejar en el proceso de evaluacién de un
proyecto. Entre las principales causas de fracasos de proyectos y de empresas estan los
errores de la estimacidn, consecucion y manejo del capital de trabajo (...). El capital de
trabajo es el dinero necesario para mantener la empresa en funcionamiento, este no esta
sujeto a ninguna deduccidn tributaria ya que es un activo circulante. VARELA, Rodrigo.
(2010). Evaluacion economica de proyectos de inversion. Bogota: McGraw Hill. (Pag.
243)
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Segun el tesista: El capital de trabajo es el dinero en efectivo, inversiones a corto plazo,
cartera e inventarios que se necesita para que el proyecto cumpla todas sus actividades de
manera normal como son compra de insumos, pago de mano de obra, compra de materias
primas, gastos de operacion, etc. Sin interrupciones, en el proyecto a desarrollar el capital de
trabajo estard compuesto por la aportacion de fondos del Unico accionista, posiblemente

financiamiento externo y posteriormente de la utilidad sobre las ventas.

2.9.10. Presupuesto

(...) la finalidad es mas amplia y no solo trata de colocar a la organizacioén en determinada
situacién financiera sino que, ademas, pretende que logre ciertos resultados y un cierto
flujo de efectivo durante un periodo futuro.

Un plan para el futuro expresado formalmente en términos cuantitativos explica con toda
propiedad la finalidad de un presupuesto. CALLEJA, Francisco. (2014). Contabilidad
Administrativa, Contabilidad General. México: Pearson Educacion. (Pag. 173)

Acoto en siguiente trabajo que el presupuesto es un plan de operaciones formulado para
lograr en un determinado periodo objetivos propuestos y expresado monetariamente; este sirve
para que una organizacion pueda conocer de manera anticipada los posibles ingresos que
percibira y los egresos en los que tendra que incurrir, por lo general se los realiza para cada afio
y gracias a estos las empresas pueden definir prioridades con respecto al alcance de sus
objetivos, los presupuestos no son estaticos, estos pueden tener variaciones y estan sujetos a
cualquier cambio.

2.9.11. Fuentes de financiamiento

Antes de efectuar una inversion, hay que evaluar si los requerimientos de recursos de
dinero son superiores a los resultados esperados. Si esto llegare a suceder, habria que
replantear el tamafio del plan de negocio, redefinir el segmento de mercado, estructurar
la politica de precios, en fin realizar los ajustes necesarios para que el plan de negocio

genere los recursos que este demande. Si esto no es posible, se puede llegar a tomar la
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decision de abandonar la elaboracion del proyecto. FLOREZ, Juan. (2010). Proyectos de

inversion para las PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 85)

Segun el tesista, la fuente de financiamiento es el medio por el cual se obtienen los recursos
monetarios para la implementacion de un proyecto, antes de optar por ésta es preciso que se
evalle de manera minuciosa al plan de negocios y ejecutar los ajustes que demande; si los
resultados de esta evaluacion no son los deseados se debe replantear o descartar la elaboracion
del proyecto. Con respecto al micromercado se realizara el estudio para determinar si es
necesario concurrir al financiamiento externo y con qué cantidad o si los recursos existentes
son los suficientes para su elaboracion.

2.9.11.1. Tipos de fuentes de financiamiento.

Las fuentes de financiamiento pueden ser de tipo interno o externo:

Fuentes internas

“Las internas corresponden a la generacion interna de recursos (...).” FLOREZ, Juan. (2010).

Proyectos de inversion para las PYME. Bogota: Ecoe Ediciones. (Pag. 85)

Acoto lo siguiente: Dentro del financiamiento interno o fuentes internas de financiamiento
se encuentran la utilidades por distribuir; es decir las utilidades generadas por las actividades
del negocio o empresa que aun no se han distribuido; las depreciaciones que disminuyen el
monto de los activos fijos disminuyendo las utilidades del periodo en que se causan y la venta
de activos fijos que consiste en la disminucion de los inventarios.

Fuentes externas

“(...) las externas, corresponden a la consecucion de préstamos en el sector financiero.”
IBIDEM (Pag. 85)
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Segun el tesista: Las fuentes externas de financiamiento constituyen los créditos que se
obtienen a través de las instituciones del sector financiero, o también la participacion de
terceros en el capital de la empresa constituyéndose asi socios o accionistas de la empresa.

La fuente de financiamiento interna se refiere a los fondos propios y también a las utilidades
generadas por las organizaciones, mientras que las fuentes externas consisten en obtener
créditos de entidades financieras, para el presente estudio de factibilidad se analizara si se
requiere una inversion mayor a los recursos disponibles y de acuerdo a los resultados se

recurrird a una entidad bancaria para solventar dichos rubros.

2.10. Estados financieros

El objetivo principal de los estados financieros es reflejar la situacion econdémica y
financiera del proyecto, la informacién generada permite evaluar si la inversion realizada
por los socios del proyecto produce los resultados esperados, reflejando rentabilidad en
el corto, mediano y largo plazo. Si, por el contario, la proyeccion realizada refleja
pérdida; es importante y necesario evaluar la informacién con el fin de aplicar los
correctivos necesarios. GALINDO, Carlos. (2011). Formulacion y evaluacion de Planes

de Negocio. Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 141)

Acoto en el siguiente trabajo que: Los estados financieros son informes utilizados por las
organizaciones para dar a conocer la situacion economica y financiera de un proyecto,
contablemente hablando son el resultado final de las operaciones de una organizacion en cierto
periodo y esta es util para que la alta gerencia pueda tomar las acciones correspondientes.
2.10.1. Estado de Situacion Financiera.

Presenta la situacion financiera del ente econémico en una fecha determinada. Debe
elaborarse por lo menos una vez al afio, al cierre de cada periodo contable, pero para usos
administrativos y requerimientos legales se suele preparar para periodos mas cortos:
mensual, trimestral o semestral. SINISTERRA, G, POLANCO, L & HENAO, H. (2011).
Contabilidad. Sistema de informacion para las organizaciones. México: McGraw Hill.
(Pag. 95)
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Acoto lo siguiente: EI ESF, conocido también como el balance general consta de tres grupos
de cuentas principales que son Activos, Pasivos y Patrimonio, este tiene la finalidad de mostrar
el efecto acumulado de las operaciones de cierto periodo para saber como funcionan las
actividades econémicas en una organizacion.

2.10.2. Estado de Resultados

“Refleja el movimiento operacional de la empresa en un periodo determinado, involucra los
ingresos operacionales (ventas) y los ingresos no operacionales (intereses recibidos, deudas
de terceros, ventas de activos, etc.” GALINDO, Carlos. (2011). Formulacion y evaluacion de

Planes de Negocio. Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 145)

Segun el tesista: El estado de resultados también es conocido como el estado de pérdidas y
ganancias, éste muestra de manera ordenada y detallada los resultados que se obtuvieron
durante un ejercicio desglosando los ingresos y gastos en distintas categorias y conociendo su
resultado (beneficio o pérdida) antes y después del pago de impuestos, de esta manera una vez
que se conozca si los ingresos son mayores a los gastos o los gastos mayores a los ingresos se

podré tomar acciones correctivas y de mejora.

2.10.2.1. Flujo de caja
El autor (IBIDEM) (P. 146-147) menciona: Este estado financiero se conoce también como
flujo de fondos, en él se reflejan los movimientos de efectivo realizados en un periodo
determinado.
Su calculo esté representado en cuatro pasos:
e Saldo inicial: refleja el valor que puede ser utilizado como capital de trabajo, es decir,
para cubrir gastos operacionales y no operacionales. También refleja cuando la empresa
ha realizado otro periodo contable y el saldo del periodo anterior se traslada al actual

como saldo inicial.
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e Ingresos: involucra las entradas de efectivo operacionales y no operacionales:

e Egresos: son las salidas de dinero en efectivo sea operacionales y no operacionales.

e Saldo del flujo de efectivo: resulta de sumar el saldo inicial, mas ingresos operacionales
y no operacionales y restar los egresos operacionales y no operacionales, dando como

resultado el saldo de flujo de efectivo.

Segun el tesista: El flujo de caja registra las entradas y salidas de dinero en cierto periodo,
este es un indicador importante de la liquidez y solvencia que posee una organizacion y se
caracteriza por ser dinamico y acumulativo, su calculo consta del saldo inicial, sumado todos

los ingresos y restado los egresos y el resultado es el saldo de flujo de efectivo.

2.10.2.2. Punto de equilibrio

El punto en el que los ingresos de la empresa son iguales a sus costos se llama punto de
equilibrio; en el no hay utilidad ni perdida. En la tarea de planeacién, este punto es
referencia importante, ya que es un limite que influye para disefiar actividades que
conduzcan a estar siempre arriba de él, lo mas alejado posible, donde se obtiene mayor
proporcion de utilidades. RAMIREZ, David. (2013). Contabilidad Administrativa.
México: McGraw Hill. (Pag. 156)

Como lo menciona el autor citado, el punto de equilibrio es una herramienta que permite
determinar el tiempo en el cual las ventas cubran los costos y este es indicado en valores,
unidades o porcentajes; para establecer el punto de equilibrio se deben conocer los costos fijos

y variables asi como también el volumen de produccion o cantidad y los precios de venta.
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2.11. Indicadores de evaluacion financiera

La evaluacién financiera de un proyecto consiste en consolidar todo lo que averiguamos acerca
del mismo como estimaciones de ventas, inversion necesaria, gastos operacionales, costos fijos
y variables, tributos, etc.) Con el fin de conocer cudl seré& su grado de rentabilidad y el valor

agregado que sumaré a la inversion.

2.11.1. Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) no es mas que el neto de una inversion propuesta, por lo
que se resta de los flujos de caja libre descontados, la inversion que se realizara en el

presente. Esos Flujos de Caja Libre no son mas que el Valor Actual (VA).

VA= FCL: + FCL, FCLa

(L+)1  (1+)® (L)
VAN= VA-Ig

A la diferencia entre el Valor Actual de los flujos netos del proyecto y la inversion

requerida, se le llama Valor Actual Neto. Si es cero o mayor, el proyecto se acepta.
Fuente: SEQUEDA, Pedro. (2014). Finanzas corporativas y valoracion de empresas. Bogota:
Ediciones de la U. (Pag. 97)

Segun el tesista: El Valor Actual Neto es un indicador financiero que nos permite conocer
si un proyecto es rentable mediante la comparacién del resultado obtenido luego de aplicar los
calculos respectivos con la inversion inicial, para el célculo se deben traer a valor presente
todos los flujos de caja futuros con una tasa minima aceptable de rendimiento sumarlos y de

este resultado restar la inversion inicial.
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2.11.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR en el caso de los proyectos de inversion es aquella tasa de descuento que hace
que el VAN=0. Es otro de los factores de analisis que nos indica principalmente cuan
rentable es un proyecto (...) mientras mas alta sea la TIR, menor sera el tiempo de

recuperacion de la inversion. IBIDEM (Pég. 99)

Acoto lo siguiente: La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de descuento que hace que el
Valor Actual Neto de todos los flujos de efectivo ya sean positivos 0 negativos de una
determinada inversion sean igual a cero, mientras mayor sea la TIR més deseable sera el
proyecto y el tiempo que tome la recuperacion de dicha inversion sera menor, en el caso del
micromercado la inversion se recupera a baja escala es decir su recuperacién toma mas tiempo
que otros proyectos.

2.11.3. Relacion Costo — Beneficio

“Compara el valor actual de los beneficios proyectados con el valor actual de los costos,
incluido la inversion”. SAPAG, Nassir. (2011). Proyectos de inversion: Formulacion y

evaluacion. Chile: Pearson Educacion. (Pag. 307)

Segun el tesista: Esta técnica determina la conveniencia de un proyecto de inversion
entendiéndose como tal no solo a la creacién de un nuevo negocio sino también a la inversion
a aplicarse en un negocio en marcha, esto implica comparar el total de gastos previstos contra

el total de beneficios previstos, con el proposito de seleccionar la opcion mas rentable.

2.11.4. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion consiste en determinar los flujos netos del proyecto
anualmente (ingresos generados en efectivo menos todos los gastos relativos, también en
efectivo) y traerlos a valor presente a una tasa de descuento igual al costo ponderado del
capital de la empresa (WACC). De ahi se obtiene el plazo en que los flujos del proyecto
cubriran las inversiones del mismo, también a valor presente. SEQUEDA, Pedro. (2014).

Finanzas corporativas y valoracion de empresas. Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 100)
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De acuerdo al autor antes citado, este indicador de evaluacion financiera mide el plazo de
tiempo que tomara a un proyecto recuperar la inversion ya sea en dias, semanas, meses 0 afios
ademas mide la liquidez que tendra el proyecto y el riesgo relativo anticipandose a este. Su
desventaja es sesgar proyectos a largo plazo que incluso pueden traer mayores beneficios que

los proyectos a corto plazo.

2.12. Estructura Organizacional

Descripcion ordenada de las unidades administrativas en una organizacion en funcion de
sus relaciones de jerarquia. Esta descripcion debe corresponder a la representacion
grafica en el organigrama, tanto en lo referente al articulo de las unidades administrativas
como a su nivel jerarquico de adscripcion. Conviene codificarla en forma tal que sea
posible visualizar con toda claridad los niveles de jerarquia y las relaciones de
dependencia. FRANKLIN, Enrique. (2014). Organizacion de empresas. México:
McGraw Hill. (Pag. 198)

Acoto lo siguiente: La estructura organizacional puede ser entendida como las distintas
maneras en que se puede dividir el trabajo dentro de una organizacion, este es un concepto
basicamente jerarquico donde se asignan responsabilidades de las distintas funciones y
procesos a distintas personas o departamentos. De acuerdo con el autor antes mencionado se
debe crear una descripcién de la representacién grafica de los puestos de trabajo y funciones,
en lo posible se deben codificar para que sean observados y entendidos con mas facilidad los

niveles de dependencia.

2.12.1. Organigrama estructural

“Refleja la estructura de la empresa, en cuanto a funciones y relaciones que desempefia cada
uno de los empleados; aqui se definen las tareas, atribuciones y funciones de cada uno de los
cargos asignados a los trabajadores de la organizacién”. GALINDO, Carlos. (2011).

Formulacion y evaluacion de Planes de Negocio. Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 124)
Segun el tesista: Un organigrama estructural es la representacion grafica y simplificada de

la estructura formal de una organizacion, esta es usada en mayor grado por la administracion
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publicay las empresas medianas y grandes y les permite visualizar de forma rapida los 6rganos,
las relaciones de autoridad, y el ambito de control de cada unidad, no intervienen las funciones

sino los cargos que ocupan.

2.12.2. Mision

“Una mision especifica los negocios en los que pretende competir la compafiia y los clientes
a los cuales pretende servir’. HITT, M, IRELAND, D & HOSKISSON, R. (2015).

Administracion estratégica. México: Cengage Learning. (Pag. 19)

En acuerdo con los autores citados, la mision en una organizacion se resume a la razén de
ser de la misma, depende de la actividad que ésta realice, cual es su publico objetivo, su ambito
de accion geografico, cual es la ventaja competitiva y que diferencia a la organizacion de las

demas.
2.12.3. Vision

“La vision es una descripcion de lo que quiere ser la empresa y, de lo que quiere lograr en

ultima instancia” IBIDEM (Pég. 19)

Segun el tesista: La vision es una exposicion clara de lo que quiere llegar a ser una
organizacion, las metas a largo plazo que ésta espera cumplir, la vision tiene que ser realista y
alcanzable para que los miembros de la organizacion se motiven y ambicionen alcanzar el éxito

en conjunto.

2.12.4. Politicas

“Son todas las normas que promulga la empresa, que le permiten direccionar sus actuaciones
hacia un objetivo determinado”. GALINDO, Carlos. (2011). Formulacion y evaluacion de

Planes de Negocio. Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 62)
En concordancia con el autor citado, una politica se manifiesta como aquella ley que guia

las actitudes y compromisos de trabajo de los miembros de una organizacion para alcanzar los
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objetivos planteados, muchas veces la politica es la manera de pensar del lider dentro de una
organizacion y con el tiempo los demas miembros la adoptan dentro de su personalidad para

motivarse y ayudar a la organizacion como un todo a alcanzar las metas propuestas.
2.12.5. Objetivos

“Permiten establecer los planes de accién en que incurrira la empresa, a corto, mediano y
largo plazo. Los objetivos deben ser medibles, claros, alcanzables y realizables, en el tiempo
proyectado”. GALINDO, Carlos. (2011). Formulacién y evaluacion de Planes de Negocio.
Bogota: Ediciones de la U. (Pag. 50)

Segun el tesista: El objetivo es una pretension fundamental en el proceso de planeaciony es
el fin que se pretende alcanzar y hacia el que se dirigen los esfuerzos y recursos. Los objetivos
deben ser comunicados en la organizacion para que sean entendidos, deben ser medibles,

alcanzables, realistas y deben contar con un plazo de tiempo.

2.12.6. Valores

i3]

“Deseos o necesidades afectivas y consientes de las personas, que guian su conducta
GIBSON, J, IVANCEVICH, J & KONOPASKE, R. (2011). Organizaciones, comportamiento,

estructura y procesos. México: McGraw Hill. (Pag. 102)

De acuerdo a los autores citados, los valores son el conjunto de virtudes, principios,
creencias que tiene cada persona y que desarrolla desde su nacimiento para guiar sus acciones
y su conducta, en el caso de las empresas los valores representan un marco de referencia que
dirige a los miembros de una organizacién como un todo hacia un objetivo en comdn. Los
valores permiten ademéas que una organizacion establezca su cultura empresarial, plantea
estrategias, se reduce la rotacion de personal y motiva a los miembros para que desempefien de

mejor manera su trabajo.



CAPITULO II1: ESTUDIO DE MERCADO

3.1.Introduccion al estudio de mercado

El mercado es el lugar donde asisten oferentes y demandantes, esta conformado por cinco
elementos primordiales que son: El producto o servicio, la oferta, la demanda, los precios y la

comercializacién y distribucion de los productos.

El estudio de mercado nos permitira identificar si existe la cantidad suficiente de demanda que
conjuntamente con otros factores aseguren la rentabilidad del proyecto, aunque se conoce que

los productos alimenticios tienen una frecuencia permanente de compra.

En la realizacion del estudio de mercado para el presente proyecto “Creacion de un
micromercado en el Barrio Rumiloma” se tendra en cuenta que las personas requerimos
satisfacer casi obligatoriamente las necesidades basicas y entre ellas estan la alimentacion,
higiene y cuidado personal, educacion y salud; este estudio a su vez nos permitira conocer qué
grado de aceptacion tendra el negocio, cuéles seran sus caracteristicas, las de los productos a
ofrecer y el servicio, ademas del nimero de clientes es decir la demanda insatisfecha que se
buscara captar y plantear las posibles estrategias de comercializacion y publicidad. También
cabe sefialar que se precisa de este estudio para elaborar el estudio técnico, estudio financiero

y econdmico ya que contiene datos de suma importancia.

3.2.0bjetivos

3.2.1. Objetivo General

Plantear un estudio de mercado en el barrio Rumiloma que provea informacion especifica y
confiable sobre el comportamiento de la oferta y demanda, que permita conocer el grado de

aceptacion del proyecto y la demanda potencial insatisfecha.
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3.2.2. Obijetivos Especificos

e ldentificar los productos y servicios que se planean ofertar.

e Analizar la oferta y demanda mediante el uso de informacién obtenida a través de
encuestas para determinar las necesidades de la poblacion.

e Efectuar un analisis de los precios de los productos que ofrece la competencia y los
precios de los productos que vamos a ofrecer.

e Disefiar e implantar estrategias posibles de venta y comercializacion de productos
ofertados con la finalidad de mantener y ampliar los nichos de mercado.

3.3.1dentificacion del producto o servicio

Los productos a expenderse en el micromercado son esencialmente los de consumo
inmediato entre ellos los viveres, carnicos, frutas, verduras, hortalizas, productos de higiene y
cuidado personal, articulos de bazar y productos para el hogar, tratando en todo momento
brindar variedad, calidad y precios accesibles a los clientes, para asi procurar que estos puedan

ahorrar y adquirir lo necesario con la mayor comodidad posible.

En los aspectos que caben destacar estan la atencidn personalizada y cordial, la posibilidad
de contar con un plan de crédito mensual, el servicio puerta a puerta previo pedido mediante
Ilamada telefonica o mensaje, la variedad de productos estara permanentemente renovandose
y presentaran la calidad deseada, protegidos por las normas sanitarias e higiene segun el tipo

de productos, ademas de que los precios seran accesibles tendiendo a ser competitivos.



3.3.1. Detalle de productos a ofertar
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Cereales, granos y
harinas.

Arréz

Azlcar

Avena

Maiz

Mote

Arveja

Frejol

Quinua

Cebada

Habas

Trigo

Garbanzo

Canguil

Mani

Lenteja

Articulos de bazary
papeleria

Tarjetas

Laminas

Cartulinas

Cuadernos

Esferos

Marcadores

Hojas

Adornos

Pifatas

Peluches

Enlatados

Atln

Sardina

Tinapa

Granos enlatados

Frutas enlatadas

Leche condensada

Caramelos




Avrticulos de aseo e
higiene personal

Pasta dental

Cepillos dentales

Enjuague Bucal

Jabones

Shampoo

Acondicionador

Gel

Toallas Higiénicas

Carnicos y lacteos

Carne de res

Carne de chancho

Pollo

Mortadela

Salchichas

Jamén

Chorizo

Huevos

Leche Entera
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Desodorantes Leche Descremada
Talco Queso
Crema Corporal Yogurt
Cloro Lechuga
Desinfectantes Tomate Rifion
Papel Higiénico Zanahoria
Manteca Pep_llno
Grasas y Aceites Mantequilla Al
Aceites Pimiento
Cebolla
(Gaseosas
Bebidas Aguas Verduras y hortalizas Aguacate
Col
Jugos
g Remolacha
Energizantes ——
Cerveza P
- Vino Acelga
Hlcores Ron Espinaca
Whisky Vainita
Puro Ajo
Uva Papas fritas
Manzana Chifles
Naranjas Confites y snacks Chitos
Mandarinas
Dia Chocolates
Frutas Platano Gelatinas
Pera
Durazno
Limén
Granadilla

Maracuya
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3.4.Determinacion de la poblacién

La poblacion especificamente a utilizar es la del barrio Rumiloma en la parroquia Juan
Montalvo del Canton Cayambe que consta de 150 familias con un promedio de 4 personas por
hogar, entre ellas nifios, nifias, adolescentes, adultos y adultos mayores, ya que este seria el
nicho de mercado para el proyecto (ver Cuadro Nro. 2 del Capitulo I) de este total se tomara
en consideracion a las personas que tengan poder adquisitivo y adquieran sus productos de
primera necesidad frecuentemente como los jefes de hogar, adicionalmente estamos en la

capacidad de dar servicio con nuestros productos a poblaciones adyacentes.
3.5.Determinacion de la muestra

Segun los datos oficiales obtenidos de la lista de socios actualizada del barrio la cual tiene en
posesion la presidenta del mismo existen 150 familias con un promedio de 4 personas, da un
total de 600 habitantes, de los cuales los jefes de hogar seran la base de poblacion para calcular

la muestra.

3.6.Calculo de la muestra

B N=d?=Zz?
CEX(N-1)+d?=Z?

Formula: =

Donde:
n = Tamafo de la muestra, nimero de unidades a determinarse.
N = Universo o Poblacion a estudiarse.
d2 = Varianza de la Poblacion
Z2 =1,96 Nivel de Confianza 95%
E = 5% Nivel de error
Célculo

~ 150 * (0,25)2 * 1,962
1= 0,05)2 % (150 — 1) + 0,252 = 1,962
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_ 150 % 0,0625 * 3,8416
n= (0.0025)(149) + 0,0625 * 3,8416

36,015
"= 06126
n = 58,79 =~ 59

Esta muestra involucra la realizacion de las 59 encuestas directamente a las personas que tienen

poder adquisitivo, mayores de edad y especialmente a jefes de hogar y amas de casa.



3.7.Tabulacion y anélisis de datos

3.7.1. Datos Técnicos

Tabla 14: EDAD PROMEDIO DE LA POBLACION ENCUESTADA

Edad Frecuencia %
21-30 24 41%
31-40 21 36%
41-50 8 14%
51-60 6 10%
TOTAL 59 100%

Figura 13: EDAD PROMEDIO DE LA POBLACION ENCUESTADA

H21-30 m31-40 m41-50

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: El autor
Afio 2016

Analisis:

51-60
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La edad de la mayor parte de la poblacidn encuestada oscila entre los 21 y 40 afios, es decir

son personas adultas con criterio totalmente formado, las cuales tienen una familia y trabajo

estable, en menor proporcion pero no menor en importancia estan las personas entre 41 y 60

afios los cuales también forman parte de la poblacion con poder adquisitivo y representan una

demanda para la creacion del micromercado.



Tabla 15: GENERO POBLACION ENCUESTADA

Sexo Frecuencia %
Masculino 33 56%
Femenino 26 44%

TOTAL 59 100%

Figura 14: GENERO POBLACION ENCUESTADA

B Masculino

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: El autor

Afio 2016

Analisis:

B Femenino
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Del total de las personas encuestadas los porcentajes con respecto al género estan

ligeramente separados, la mayoria son hombres los cuales aportan el sustento para el

hogar y en menor proporcion existen mujeres, las cuales trabajan y cumplen el rol de

amas de casa.
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Tabla 16: ESTADO CIVIL POBLACION ENCUESTADA

Estado Civil Frecuencia %
Soltero/a 5 8%
Casado/a 42 71%
Union libre 11 19%
Viudo/a 1 2%

TOTAL 59 100%

Figura 15: ESTADO CIVIL POBLACION ENCUESTADA

M Soltero/a M Casado/a H Unidn libre Viudo/a

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: El autor
Afio 2016

Anélisis:

En la aplicacion de la encuesta en el barrio Rumiloma se encuentra un mayor porcentaje
de personas casadas, en menor cantidad personas solteras que ejercen su rol de jefes de
hogar, seguidas por parejas en unién de hecho y una minima cantidad a enviudado, por
lo que se especula que existird una mayor cantidad de demandantes de las personas

casadas y en union libre ya que tienen un nimero de integrantes superior.



Tabla 17: PROFESION DE POBLACION ENCUESTADA

Profesion Frecuencia %
Ama de casa 24 41%
Jornalero 12%
Agricultor 3%
Carpintero 2%
Floricultor 8%
Mecanico 2%
Albafiil 2%
Costurera 2%
Enfermera 2%
Bombero 2%
Chofer 12%
Guardia de seguridad 2%
Negocio Propio 2%
Cajero/a 2%
Cerrajero 2%
Profesor/a 2%
Cocinera 2%
Comerciante 2%
Estilista 2%

TOTAL 100%
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Figura 16: PROFESION DE POBLACION ENCUESTADA

2% 2%

S0 2% 2%2% 2% 2%
(]

12%
2%

2%
2%

2%

2%

2% 3%
B Ama de casa M Jornalero B Agricultor Carpintero
M Floricultor H Mecdnico W Albafil M Costurera
B Enfermera B Bombero B Chofer B Guardia de seguridad
 Negocio Propio m Cajero/a Cerrajero Profesor/a
M Cocinera B Comerciante M Estilista

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: El autor
Afio 2016

Anédlisis:
De acuerdo a los resultados la parte mas significativa de los encuestados son amas de casa,

seguido por jornaleros, choferes profesionales, floricultores y agricultores.
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Tabla 18: NUMERO DE H1JOS POR FAMILIA

Namero de hijos Nro.

por familia Encuestado | Porcentaje
Hijo(s) 1 12 20%
Hijo(s) 2 22 37%
Hijo(s) 3 11 19%
Hijo(s) 4 5 8%
Hijo(s) 5 6 10%
Hijo(s) 6 1 2%
Hijo(s) 7 2 3%
Total 59 100%

Figura 17: NUMERO DE HIJOS POR FAMILIA

B Hijo(s) 1 M Hijo(s) 2 ™ Hijo(s) 3 Hijo(s)4 M Hijo(s)5 ™ Hijo(s)6 ™ Hijo(s)7

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: El autor
Afio 2016

Andlisis:

La mayoria de las personas encuestadas tienen entre 1 y 3 hijos seguidos por un
porcentaje menor que tienen 4 y 5 hijos respectivamente, lo que nos da como
conclusion que las familias estdn compuestas por un promedio de 4 personas,
dato que también aparece en el promedio de personas por hogar elaborado por

el INEC.
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3.8.Mercado Meta

El mercado meta designado para el micromercado es la poblacion urbana con poder adquisitivo
en el barrio Rumiloma de la parroguia de Juan Montalvo como son los jefes de hogar, el
servicio que se brindara estd enfocado en todas las personas que necesiten satisfacer sus
necesidades a través de la compra de productos en un lugar ubicado en el centro del barrio, el
cual evitara gastos en transporte innecesarios, mayor comodidad, rapidez y ahorro, permitiendo

que las personas designen el dinero ahorrado a otros gastos y vivir de mejor manera.

De los datos obtenidos mediante las encuestas es importante que se defina el mercado objetivo
y la demanda positiva, asi como quienes seran los potenciales clientes y en base a estos

planificar las estrategias adecuadas para cumplir las expectativas de los mismos.

3.9.Tipo de segmentacion

Para la segmentacion se ha tomado en cuenta aspectos demogréaficos tales como el area
geografica en este caso el barrio Rumiloma y zonas colindantes, el género es decir hacia
hombres y mujeres sin limite de edad los cuales tengan poder adquisitivo, sin importar el estrato

social.

3.10. Anadlisis de la demanda

El barrio Rumiloma tiene una poblacion considerable segun los datos obtenidos de la presidenta
vitalicia del barrio (Cuadro Nro. 2 del Capitulo I) los cuales realizan sus compras a diario en
las tiendas existentes, pero estos negocios no cumplen las expectativas de los clientes por
diversos motivos, la muestra seleccionada de poblacion ha mencionado que si existiera un
micromercado en el barrio no dudaria en adquirir sus productos en el mismo de manera diaria
0 también haria las compras para la semana o el mes entero, por cuanto nuestra propuesta es

mantener todos los articulos que necesita la poblacion en stock.
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Este andlisis permitira conocer la cantidad de productos que se demandaran para cubrir las
necesidades de los clientes y a la vez conocer el desarrollo que tendra la misma, su

comportamiento a futuro el cual justificara la creacion del proyecto.

3.10.1. Demanda actual

Para determinar la demanda actual a utilizarse en los siguientes calculos se aplicé la encuesta
con una muestra de 59 personas, los cuales se encuentran dentro de la poblacion con poder
adquisitivo del barrio Rumiloma, entre ellos personas mayores de edad con relacion de

dependencia, negocio propio, agricultores, etc.

Mediante la aplicacion de encuestas el 92% de las personas que adquieren productos
rutinariamente respondi6 que si se creara un micromercado en el barrio Rumiloma con las

caracteristicas descritas anteriormente acudiran alli de manera permanente y segura.

De acuerdo a estas deducciones en la siguiente tabla se muestra como se ha calculado de la

siguiente manera:

Tabla 19: DEMANDA ACTUAL

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidqd
Productos Unidad de medida PVP promedio promedio promedio cor?srl?nr?gqugtal

semanal mensual anual familias
**Arroz Libra 0,61 5,53 22,10| 265,22 39783,1
**Azlicar Libra 0,50 5,51 22,03| 264,41 39661,0
*Harina Libra 0,40 3,46 13,83 | 165,97 248949
*Sal Unidad (2kg) 0,75 0,56 2,22 26,64 3996,6
*Polvo de hornear Libra 1,65 0,61 2,46 29,49 44237
*Manteca Libra 0,60 2,16 8,64| 103,73 15559,3
*Mantequilla Libra 0,75 2,08 8,31 99,66 14949,2
**Tallarin Unidad 0,60 2,32 9,29 111,46 16718,6
*Levadura Libra 5,20 0,20 0,81 9,76 14644
**Avena Libra 0,60 4,32 17,29| 207,46 31118,6
*Panela Unidad 0,19 4,76 19,05| 228,61 34291,5
**Atln Unidad 1,26 2,37 9,49| 113,90 17084,7
*Sardina Unidad 1,44 1,44 5,76 69,15 10372,9
*Café Unidad 4,38 0,78 3,12 37,42 5613,6
*Fideo Unidad 0,60 3,92 15,69| 188,34 28250,8
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**Aceite Litro 1,92 1,50 6,02 72,20 10830,5
Embutidos y LActeos
*Leche Litro 0,75 3,09 12,37 | 148,47 22271,2
*Yogurt Litro 1,25 1,83 7,32 87,86 13179,7
*Queso Unidad 2,00 1,64 6,54 78,51 11776,3
*Huevos Unidad 0,11 18,59 74,37 | 892,47 133871,2
*Chorizo Libra 1,22 0,84 3,36 40,27 6040,7
*Salchichas Libra 1,25 1,05 4,20 50,44 7566,1
*Mortadela Libra 0,97 0,49 1,97 23,59 3539,0
Bebidas
**(Gaseosa Unidad 1,32 3,26 13,05| 156,61 23491,5
*Agua con gas Unidad 1,05 3,08 12,34| 148,07 22210,2
*Agua sin gas Unidad 0,62 1,77 7,08 85,02 127525
*Cerveza Unidad 1,35 2,46 9,83 117,97 17694,9
*Jugo de frutas-cifrut | Unidad 0,80 2,75 10,98 | 131,80 19769,5
Panificados
*Pan popular Unidad 02| 5593| 22373 2684,75 402711,9
*Pan integral Unidad 0,15 12,69 50,78 609,36 91403,4
Carnes
*Pollo Libra 1,10 2,18 8,71 104,54 15681,4
*Res Libra 1,25 2,27 9,08 109,02 16352,5
*Cerdo Libra 2,35 1,25 4,98 59,80 8969,5
Tubérculos, hortalizas y verduras
*Papas Libra 0,25 4,18 16,71 200,54 30081,4
*Zanahoria Libra 0,50 0,58 2,34 28,07 4210,2
*Col Unidad 0,50 0,86 3,42 41,08 6162,7
*Lechuga Unidad 0,50 0,79 3,15 37,83 5674,6
*Pimiento Libra 0,50 0,26 1,05 12,61 18915
*Ajo Unidad 0,25 1,75 6,98 83,80 12569,5
*Cebolla Atado 0,50 1,54 6,17 74,03 11105,1
*Paitefia Libra 0,50 0,35 1,41 16,88 2532,2
*Aguacate Unidad 0,30 2,88 11,53 138,31 20745,8
*Pepinillo Unidad 0,25 1,75 6,98 83,80 12569,5
*Aji Libra 0,30 0,39 1,58 18,92 2837,3
*Remolacha Libra 0,25 0,61 2,44 29,29 4393,2
*Acelga Atado 0,25 2,17 8,68 104,14 15620,3
*Tomate de rifién Libra 0,50 1,42 5,66 67,93 10189,8
*Tomate de arbol Unidad 0,10 8,41 33,63 403,53 60528,8
*Limén Libra 0,25 1,51 6,03 72,41 10861,0
Frutas
*Manzana Unidad 0,25 3,97 15,86 190,37 28555,9
*Uvas Libra 1,50 0,99 3,97 47,59 7139,0
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*Peras Unidad 0,20 4,02 16,07 192,81 28922,0
*Pifia Unidad 1,00 1,40 5,59 67,12 10067,8
*Naranja Unidad 0,15 8,76 35,05 420,61 63091,5
*Fresas Libra 1,00 0,69 2,76 33,15 49729
*Platano Unidad 0,08 6,46 25,83 309,97 464949
*Durazno Unidad 0,25 2,56 10,24 122,85 18427,1
*Mandarina Unidad 0,15 8,36 33,42 401,08 60162,7
*Naranjilla Unidad 0,15 7,34 29,36 352,27 52840,7
Productos de limpieza y aseo personal
**Jabon de bafo Unidad 1,05| 1,13 4,51 54,10 8115,3
**Jabon de ropa Unidad 0,60| 2,14 8,564 102,51 15376,3
*Shampoo Unidad/envase 4,38| 0,95 3,80 45,56 6833,9
*Acondicionador Unidad/envase 4,48| 0,68 2,73 32,75 49119
*Crema de peinar Unidad/envase 3,82| 0,70 2,81 33,76 5064,4
*Papel Higiénico Unidad 0,35| 353| 14,10| 169,22 25383,1
**Toallas sanitarias Unidad 1,40| 0,84 3,36 40,27 6040,7
*Deja Unidad/Funda 1,02| 1,92 7,69 92,34 13850,8
**|_ava vajilla Unidad/envase 1,25| 1,18 4,71 56,54 8481,4
*Desinfectante Unidad/envase 2,04 1,32 5,29 63,46 9518,6
*Cloro Unidad/envase 1,32| 1,31 5,25 63,05 9457,6
**Pasta Dental Unidad/tubo 1,05| 1,12 4,47 53,69 8054,2
*Cepillo de dientes Unidad 1,00| 1,47 5,90 70,78 10616,9
*Desodorante Unidad/envase 2,24| 181 7,25 87,05 13057,6
Cereales y granos
**|_enteja Libra 1,20 2,35 9,39| 112,68 16901,7
*Arveja Libra 0,60| 1,43 5,73 68,75 10311,9
*Fréjol Libra 1,00| 1,75 7,02 84,20 12630,5
*Mani Libra 1,40| 1,56 6,24 74,85 11227,1
*Canguil Libra 0,60| 1,65 6,61 79,32 11898,3

Elaborado por: El autor

Afio 2016

3.10.2. Proyeccion de la demanda

Para proyectar la demanda de los pobladores del barrio Rumiloma se ha tomado como

referencia el indice de crecimiento poblacional del canton Cayambe (1,88% urbano) obtenido

del Plan de desarrollo y ordenamiento territorial del afio 2015 perteneciente al Canton

Cayambe.
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La demanda proyectada tiene como referencia la cantidad total de productos en forma semanal,

mensual y anual que compraran las familias del sector.

Tabla 20: ICP CANTON CAYAMBE

Afo Poblacién Total Tasa de crecimiento
2013 94.470 1,996%
2014 96.356 1,957%
2015 98.242 1,921%
2016 100.129 1,884%

Elaborado por: El autor
Fuente: PDYOT 2015

Tomando como base el afio 2016 se ha proyectado la demanda por un periodo de 5 afios

comprendidos entre el afio 2017 y el afio 2021.

Tabla 21: PROYECCION DE LA DEMANDA

Cantidad
Productos Unidad de promedio 2017 2018 2019 2020 2021
medida consumo
Total familias
Viveres
**Arroz Libra 39783,05 | 40532,56 | 41296,20 | 42074,22 | 42866,90 | 43674,51
**Azlcar Libra 39661,02 | 40408,23 | 41169,52 | 41945,16 | 42735,40 | 43540,54
*Harina Libra 24894,92 | 25363,94 | 25841,79 | 26328,65 | 26824,68 | 27330,06
*Sal Unidad (2kg) | 3996,61| 4071,91| 4148,62| 4226,78| 4306,41| 438755
*Polvo de hornear | Libra 4423,73| 4507,07| 4591,99| 4678,50| 4766,64| 4856,44
*Manteca Libra 15559,32 | 15852,46 | 16151,12 | 16455,41 | 16765,43 | 17081,29
*Mantequilla Libra 14949,15 | 15230,79 | 15517,74 | 15810,10 | 16107,96 | 16411,43
**Tallarin Unidad 16718,64 | 17033,62 | 17354,54 | 17681,50 | 18014,62 | 18354,01
*Levadura Libra 1464,41| 1492,00| 1520,11| 1548,74| 1577,92| 1607,65
**Avena Libra 31118,64 | 31704,92 | 32302,24 | 32910,81 | 33530,85 | 34162,58
*Panela Unidad 34291,53 | 34937,58 | 35595,80 | 36266,43 | 36949,69 | 37645,82
**Atln Unidad 17084,75| 17406,62 | 17734,56 | 18068,68 | 18409,10 | 18755,92
*Sardina Unidad 10372,88 | 10568,31 | 10767,41 | 10970,27 | 11176,95 | 11387,53
*Café Unidad 5613,56| 5719,32| 5827,07| 5936,85| 6048,70| 6162,66
*Fideo Unidad 28250,85 | 28783,09 | 29325,37 | 29877,86 | 30440,76 | 31014,26
**Aceite Litro 10830,51|11034,56 | 11242,45 | 11454,25 | 11670,05 | 11889,92
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Embutidos y Lacteos

*L_eche Litro 22271,19| 22690,78| 23118,27 | 23553,82 | 23997,57 | 24449,69
*Yogurt Litro 13179,66 | 13427,97| 13680,95| 13938,70| 14201,30| 14468,86

*Queso Unida
d 11776,27 | 11998,14 | 12224,18| 12454,48| 12689,13| 12928,19
- Unida | 133871,1| 136393,3| 138962,9| 141581,0| 144248,4| 146966,0
Huevos d 9 2 7 3 2 6
*Chorizo Libra 6040,68| 6154,48| 6270,43| 638857| 6508,93| 663156
*Salchichas Libra 7566,10| 7708,65| 7853,88| 8001,85| 8152,60| 8306,19
*Mortadela Libra 3538,98| 3605,66| 3673,59| 3742,80| 3813,31| 3885,16

Bebidas

**(Gaseosa Unida
d 2349153 | 23934,11| 24385,02 | 24844,44| 25312,51| 25789,40

*Agua con gas Unida
d 22210,17 | 22628,61| 23054,93| 23489,29 | 23931,83| 24382,70

*Agua sin gas Unida
d 12752,54 | 12992,80| 13237,58| 13486,98 | 13741,08| 13999,96

*Cerveza Unida
d 17694,92 | 18028,29| 18367,94| 18713,99| 19066,56| 19425,78

*Jugo de frutas- Unida
cifrut d 19769,49 | 20141,95| 20521,42| 20908,05| 21301,95| 21703,28

Panificados
* Unida | 402711,8| 410298,9| 418028,9| 425904,6 | 433928,7| 442103,9
Pan popular q 6 6 9 5 0 1
«Pan intearal Unida 100344,1
9 d 91403,39| 93125,43| 94879,91| 96667,45| 98488,67 9
Carnes
*Pollo Libra | 15681,36| 15976,79| 16277,80| 16584,47 | 16896,92| 17215,26
*Res Libra | 16352,54| 16660,62 | 16974,51| 17294,31| 17620,14| 17952,10
*Cerdo Libra 8969,49| 9138,48| 9310,65| 9486,06| 9664,78| 9846,86
Tubérculos, hortalizas y verduras

*Papas Libra | 30081,36| 30648,09| 31225,50| 31813,79| 32413,16| 33023,82
*Zanahoria Libra 4210,17| 4289,49| 4370,30| 4452,64| 4536,53| 4622,00

«Col Unida
d 6162,71| 6278,82| 6397,11| 6517,63| 6640,42| 6765,53

*Lechuga Unida
d 567458| 5781,49| 5890,41| 6001,38| 6114,45| 6229,65
*Pimiento Libra 189153 | 1927,16| 1963,47| 2000,46| 2038,15| 2076,55

*Ajo Unida
d 12569,49 | 12806,30| 13047,57 | 13293,39| 13543,84| 13799,00
*Cebolla Atado | 11105,08| 11314,30| 11527,47| 11744,64| 11965,91| 12191,35
*Paitefia Libra 2532,20| 2579,91| 2628,52| 2678,04| 2728,49| 2779,90

*Aguacate Unida
9 d 20745,76| 21136,61| 21534,83| 21940,54 | 22353,90| 22775,05

*Pepinillo Unida
d 12569,49 | 12806,30| 13047,57| 13293,39| 13543,84| 13799,00
*Aji Libra 2837,29| 2890,74| 294520| 3000,69| 3057,22| 311482
*Remolacha Libra 4393,22| 447599| 4560,32| 4646,23| 4733,77| 482295
*Acelga Atado | 15620,34| 15914,63| 16214,46| 16519,94 | 16831,17 | 17148,27
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*Tomate de rifion Libra | 10189,83| 10381,81| 10577,40| 10776,68| 10979,71| 11186,57
*Tomate de arbol Unida
d 60528,81 | 61669,18| 62831,02| 64014,76 | 65220,80| 66449,56
*Limon Libra 10861,02 | 11065,64 | 11274,12| 11486,52| 11702,93| 11923,41
Frutas
« . 28555,9 | 29093,9| 29642,0| 30200,5| 30769,4| 31349,1
Manzana Unidad 3 3 6 1 9 9
*Uvas Libra 7138,98 | 7273,48| 7410,51| 7550,13| 7692,37 | 7837,30
« . 28922,0 | 29466,9| 30022,0| 30587,7| 31163,9| 31751,1
Peras Unidad 3 3 8 0 7 0
o . 10067,8 | 10257,4| 10450,7| 10647,6| 10848,2| 11052,6
Pifia Unidad
0 7 2 2 2 0
. . 63091,5| 64280,1| 65491,2| 66725,0| 67982,1| 69262,9
*Naranja Unidad 3 7 1 6 6 5
*Fresas Libra 4972,88 | 5066,57 | 5162,02| 5259,28| 5358,36| 5459,31
. . 46494,9 | 47370,8| 48263,3| 49172,6 | 50099,0| 51042,9
*Platano Unidad 5 8 5 3 4 1
« . 18427,1| 18774,2| 19127,9| 19488,3| 19855,5| 20229,6
Durazno Unidad 5 9 9 6 3 0
. . 60162,7 | 61296,1| 62451,0| 63627,5| 64826,3| 66047,6
*Mandarina Unidad 1 8 0 7 5 5
. . . 52840,6 | 53836,2| 54850,4| 55883,8| 56936,7| 58009,3
Naranjilla Unidad 8 0 7 5 0 9
Productos de limpieza y aseo personal
**Jabon de bafio | Unidad 8115,25| 8268,15| 842392 | 8582,62| 8744,32| 8909,06
**Jabon de ropa Unidad 15376? 15665,2 15961,% 16261,? 16568,; 16880,2
*Shampoo Unidad/envas
e 6833,90 | 6962,65| 7093,83| 7227,47| 7363,64| 7502,37
*Acondicionador Unidad/envas
e 4911,86| 5004,40| 5098,69| 5194,75| 5292,62| 5392,33
*Crema de peinar Unidad/envas
e 5064,41 | 5159,82| 5257,03| 5356,07 | 5456,98| 5559,79
o . 25383,0| 25861,2| 26348,4| 26844,9| 27350,6 | 27865,9
*Papel Higiénico | Unidad 5 7 9 0 6 4
**Toallas Unidad
sanitarias 6040,68 | 6154,48| 6270,43| 6388,57| 6508,93| 6631,56
*Deja Unidad/Funda 13850,8 | 14111,8| 14377,6| 14648,5| 14924,5| 15205,7
5 0 6 4 2 0
**|_ava vaiilla Unidad/envas
J e 8481,36 | 8641,14| 8803,94 | 8969,81| 9138,80| 9310,98
*Desinfectante Unidad/envas 10066,8 | 10256,5| 10449,7
e 9518,64 | 9697,98| 9880,69 4 0 3
«Cloro Unidad/envas 10002,3| 10190,7| 10382,7
e 9457,63 | 9635,81| 9817,35 1 5 4
**Pasta Dental Unidad/tubo 8054,24 | 8205,98| 8360,58| 8518,09| 8678,57| 8842,08
*Cepillo de dientes | Unidad 10616,2 10816,? 11020,(75 11228,3 11439,?1 11655/7'r
- Unidad/envas | 13057,6 | 13303,6| 13554,2| 13809,6 | 14069,8| 14334,8
Desodorante e 3 3 - 4 1 8
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Cereales y granos

**[_enteja Libra 16901,6 | 17220,1| 17544,5| 17875,0| 18211,8| 18554,9
9 2 5 9 6 7

*Arveja Libra 10311,8| 10506,1| 10704,0| 10905,7| 11111,2| 11320,5
6 4 8 4 0 4

*Eréjol Libra 12630,5| 12868,4| 13110,9| 13357,9| 13609,5| 13865,9
1 7 1 2 8 9

*Mani Libra 11227,1| 11438,6| 11654,1| 11873,7| 12097,4| 12325,3
2 4 4 1 1 2

* . . 11898,3 | 12122,4| 12350,8| 12583,5| 12820,6| 13062,1
Canguil Libra 1 7 6 5 5 6

Elaborado por: El autor
Afo: 2016
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3.11. Andlisis de la oferta

La parroquia de Juan Montalvo posee un reducido nimero de establecimientos del tipo que se
pretende crear, mientras que el barrio Rumiloma carece de los mismos, por otro lado existen
tiendas de abarrotes los cuales seran considerados como los competidores directos en la zona
y como competidores indirectos estan los establecimientos ubicados en el centro de la cabecera

cantonal.

Para satisfacer completamente los intereses del micromercado se tendra que satisfacer los

intereses de los clientes creando asi una fuerte relacion entre el negocio y los demandantes.

Como un dato importante para el estudio se tomaran en cuenta la cantidad de productos que
venden los establecimientos existentes en el barrio, mismo que se obtendra mediante la

aplicacion de una encuesta a los competidores.

Tabla 22: COMPETIDORES

Tienda Direccion Afluencia
Abastos Inés Calle Patricio Romero y Andalucia Media
Viveres el Refugio Calle Patricio Romero Media
Tienda Sra. Delia Calle Patricio Romero Baja

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion Directa

3.11.1. Oferta Actual

Para determinar la cantidad de oferta actualizada existente en el barrio Rumiloma se realiz6
una encuesta aplicada a los establecimientos dedicados a la venta de viveres como son las

tiendas y abarrotes del sector, a continuacion se muestran los datos obtenidos.
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Unidad de Viveres I EEE Tienda | suma Oferta | Suma Oferta | Oferta Total
Productos . El X Sra. semanal en | Mensual en anual en
medida Refugio Inés Delia cantidad cantidad cantidad
Viveres
**Arroz Libra 100 50 50 200 800 9600
**AzUcar Libra 55 45 20 120 480 5760
**Harina Libra 40 35 15 90 360 4320
**Sal Unidad (2kg) 15 12 5 32 128 1536
*Polvo de hornear | Libra 20 15 0 35 140 1680
**Manteca Libra 45 40 10 95 380 4560
**Mantequilla Libra 35 35 5 75 300 3600
**Tallarin Unidad 100 100 50 250 1000 12000
*Levadura Libra 0 0 0 0 0 0
**Avena Libra 50 60 15 125 500 6000
*Panela Unidad 150 200 75 425 1700 20400
**Atlin Unidad 30 30 12 72 288 3456
**Sardina Unidad 35 25 6 66 264 3168
*Café Unidad 20 15 6 41 164 1968
**Eideo Unidad 65 60 25 150 600 7200
**Aceite Litro 30 25 6 61 244 2928
Embutidos y LActeos
*Leche Litro 40 30 10 80 320 3840
*Yogurt Litro 12 18 0 30 120 1440
*Queso Unidad 50 45 20 115 460 5520
*Huevos Unidad 250 220 50 520 2080 24960
*Chorizo Libra 0 0 0 0 0 0
*Salchichas Libra 20 20 0 40 160 1920
*Mortadela Libra 0 0 0 0 0 0
Bebidas
**Gaseosa Unidad 50 40 15 105 420 5040
*Agua con gas Unidad 35 30 12 77 308 3696
*Agua sin gas Unidad 0 0 0 0 0 0
*Cerveza Unidad 20 90 50 160 640 7680
*Jugo de frutas-cifrut Unidad 28 20 15 63 252 3024
Panificados
*Pan popular Unidad 700 | 600 | 490 | 1790 | 7160 85920
*Pan integral Unidad 0 0 0 0 0 0
Carnes
*Pollo Libra 70 60 25 155 620 7440
*Res Libra 80 60 25 165 660 7920
*Cerdo Libra 0 0 0 0 0 0
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Tubérculos, hortalizas y verduras
*Papas Libra 120 | 100 | 25 245 980 11760
*Zanahoria Libra 0 0 0 0 0 0
*Col Unidad 0 0 0 0 0 0
*Lechuga Unidad 0 0 0 0 0 0
*Pimiento Libra 0 0 0 0 0 0
*Ajo Unidad 0 0 0 0 0 0
*Cebolla Atado 0 0 0 0 0 0
*Paitefia Libra 20 15 10 45 180 2160
*Aguacate Unidad 50 | 45 0 95 380 4560
*Pepinillo Unidad 0 0 0 0
*Aji Libra 0 0 0 0 0 0
*Remolacha Libra 0 0 0 0 0 0
*Acelga Atado 0 0 0 0 0 0
*Tomate de rifién Libra 50 40 25 115 460 5520
*Tomate de arbol Unidad 0 0 0 0 0 0
*Limoén Libra 70 | 60 | 30 160 640 7680
Frutas
*Manzana Unidad 50 50 30 130 520 6240
*Uvas Libra 0 0 0 0 0 0
*Peras Unidad 0 0 0 0 0 0
*Pifia Unidad 0 0 0 0 0 0
*Naranja Unidad 80 | 100 | 30 210 840 10080
*Fresas Libra 0 0 0 0 0 0
*Platano Unidad 100 | 80 | 40 220 880 10560
*Durazno Unidad 0 0 0 0 0 0
*Mandarina Unidad 0 0 0 0 0 0
*Naranjilla Unidad 150 | 130 | 75 355 1420 17040
Productos de limpieza y aseo personal
**Jabon de bafio Unidad 50 | 40 |12 | 102 | 408 4896
**Jabon de ropa Unidad 75 | 60 |12 | 147 | 588 7056
*Shampoo Unidad/envase 25 | 45 | 0| 70 280 3360
*Acondicionador Unidad/envase 0 0 0 0 0 0
*Crema de peinar Unidad/envase 0 0 |0 0 0 0
*Papel Higiénico Unidad 120 | 90 | 25| 235 | 940 11280
**Toallas sanitarias Unidad 20 15 | 0| 35 140 1680
*Deja Unidad/Funda 110 | 120 | 40| 270 | 1080 | 12960
**|_ava vajilla Unidad/envase 50 | 45 (15| 110 | 440 5280
*Desinfectante Unidad/envase 0 0 0 0 0 0
*Cloro Unidad/envase 30 | 25 | 10| 65 260 3120
**Pasta Dental Unidad/tubo 40 | 35 | 0| 75 300 3600
*Cepillo de dientes Unidad 90 | 140 | 30| 260 | 1040 | 12480
*Desodorante Unidad/envase 0 0 0 0 0 0

Cereales y granos
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**|enteja Libra 50 | 80 |30 160 | 640 7680
*Arveja Libra 0 0 0 0 0 0
*Frejol Libra 80 | 130 |40 | 250 | 1000 | 12000
*Mani Libra 0 0 0 0 0 0
*Canguil Libra 150 | 180 | 50| 380 | 1520 | 18240

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion Directa

Afio 2016

3.11.2. Proyeccion de la oferta

La oferta serd proyectada para un plazo de 5 afios utilizando el indice de actividad econémica

para la venta al por menor de alimentos, bebidas y tabacos en almacenes especializados el cual

es 1,12%, dato obtenido del INEC (Ecuador en cifras), de esta manera se conocera el

comportamiento que tendran los oferentes.

Tabla 24: PROYECCION DE OFERTA

Productos Unidad de | OFRT0H | 5017 | 2018 | 2010 | 2020 | 2021
medida cantidad
Viveres
**Arroz Libra 9600,00| 9707,52| 9816,24 | 9926,19|10037,36 |10149,78
**AzUcar Libra 5760,00| 5824,51| 5889,75| 5955,71| 6022,42| 6089,87
*Harina Libra 4320,00| 4368,38| 4417,31| 4466,78| 4516,81| 4567,40
*Sal Unidad (2kg) 1536,00| 1553,20| 1570,60| 1588,19| 1605,98| 1623,96
*Polvo de hornear | Libra 1680,00| 1698,82| 1717,84| 1737,08| 1756,54| 1776,21
*Manteca Libra 4560,00 | 4611,07| 4662,72| 471494 | 4767,75| 4821,14
*Mantequilla Libra 3600,00| 3640,32| 3681,09| 3722,32| 3764,01| 3806,17
**Tallarin Unidad 12000,00 | 12134,40 | 12270,31 | 12407,73 | 12546,70 | 12687,22
*Levadura Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
**Avena Libra 6000,00 | 6067,20| 6135,15| 6203,87 | 6273,35| 6343,61
*Panela Unidad 20400,00 | 20628,48 | 20859,52 | 21093,15 | 21329,39 | 21568,28
**Atln Unidad 3456,00| 3494,71| 3533,85| 3573,43| 3613,45| 3653,92
*Sardina Unidad 3168,00| 3203,48| 3239,36| 3275,64| 3312,33| 3349,43
*Café Unidad 1680,00| 1698,82| 1717,84| 1737,08| 1756,54| 1776,21
*Fideo Unidad 7200,00| 7280,64| 7362,18| 7444,64| 7528,02| 7612,33
**Aceite Litro 2928,00| 2960,79| 2993,95| 3027,49| 3061,39| 3095,68
Embutidos y Lacteos
*Leche Litro 3840,00| 3883,01| 3926,50| 3970,47 | 4014,94| 4059,91
*Yogurt Litro 1440,00| 1456,13| 1472,44| 1488,93| 1505,60| 1522,47
*Queso Unidad 4800,00 | 4853,76| 4908,12| 4963,09| 5018,68| 5074,89
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*Huevos Unidad 24960,00 | 25239,55 | 25522,23 | 25808,08 | 26097,13 | 26389,42
*Chorizo Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Salchichas Libra 1920,00| 1941,50| 1963,25| 1985,24| 2007,47| 2029,96
*Mortadela Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bebidas
**Gaseosa Unidad | 5040,00| 5096,45| 5153,53| 5211,25| 5269,61| 5328,63
*Agua con gas Unidad | 3696,00| 3737,40| 3779,25| 3821,58| 3864,38| 3907,66
*Agua sin gas Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Cerveza Unidad | 5040,00| 5096,45| 5153,53| 5211,25| 5269,61| 5328,63
*Jugo de frutas-cifrut | Unidad | 3024,00| 3057,87| 3092,12| 3126,75| 3161,77| 3197,18
Panificados
*Pan popular Unidad | 85920,00 | 86882,30 | 87855,39 | 88839,37 | 89834,37 | 90840,51
*Pan integral Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carnes
*Pollo Libra 4560,00 | 4611,07| 4662,72| 4714,94| 4767,75| 4821,14
*Res Libra 5280,00 | 5339,14| 5398,93| 5459,40| 5520,55| 5582,38
*Cerdo Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tubérculos, hortalizas y verduras
*Papas Libra | 11760,00| 11891,71 | 12024,90 | 12159,58 | 12295,77 | 12433,48
*Zanahoria Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Col Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Lechuga Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Pimiento Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Ajo Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Cebolla Atado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Paitefia Libra 1056,00 | 1067,83| 1079,79| 1091,88| 1104,11| 1116,48
*Aguacate Unidad | 2640,00| 266957 | 2699,47| 2729,70| 2760,27| 2791,19
*Pepinillo Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Aji Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Remolacha Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Acelga Atado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Tomate de rifion Libra 2880,00 | 2912,26| 2944,87| 2977,86| 3011,21| 3044,93
*Tomate de arbol Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Limén Libra 4080,00| 4125,70| 4171,90| 4218,63| 4265,88| 4313,66
Frutas
*Manzana Unidad | 4560,00 | 4611,07| 4662,72| 471494 | 4767,75| 482114
*Uvas Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Peras Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Pifa Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Naranja Unidad | 10080,00 | 10192,90 | 10307,06 | 10422,50 | 10539,23 | 10657,27
*Fresas Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Platano Unidad | 8640,00| 8736,77| 8834,62| 8933,57| 9033,62| 9134,80
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*Durazno Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

*Mandarina Unidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

*Naranjilla Unidad | 17040,00 | 17230,85 | 17423,83 | 17618,98 | 17816,31 | 18015,86

Productos de limpieza y aseo personal
**Jabon de bafio Unidad 3360,00 | 3397,63| 3435,69 | 3474,17 | 3513,08 | 3552,42
**Jabon de ropa Unidad 5520,00 | 5581,82 | 5644,34 | 5707,56 | 5771,48 | 5836,12
*Shampoo Unidad/envase 2160,00 | 2184,19| 2208,65| 2233,39 | 2258,41 | 2283,70
*Acondicionador Unidad/envase 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Crema de peinar Unidad/envase 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Papel Higiénico Unidad 7200,00| 7280,64 | 7362,18| 7444,64| 7528,02| 7612,33
**Toallas sanitarias Unidad 1680,00 | 1698,82| 1717,84| 1737,08 | 1756,54 | 1776,21
*Deja Unidad/Funda 3360,00 | 3397,63| 3435,69| 3474,17 | 3513,08 | 3552,42
**Lava vajilla Unidad/envase | 2496,00 | 2523,96 | 2552,22 | 2580,81 | 2609,71 | 2638,94
*Desinfectante Unidad/envase 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Cloro Unidad/envase | 3120,00| 3154,94 | 3190,28 | 3226,01 | 3262,14 | 3298,68
**Pasta Dental Unidad/tubo 2160,00 | 2184,19| 2208,65| 2233,39 | 2258,41 | 2283,70
*Cepillo de dientes Unidad 3120,00 | 3154,94 | 3190,28| 3226,01 | 3262,14 | 3298,68
*Desodorante Unidad/envase 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cereales y granos

**Lenteja Libra 5760,00 | 5824,51 | 5889,75| 5955,71| 6022,42 | 6089,87
*Arveja Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Fréjol Libra 3360,00 | 3397,63 | 3435,69 | 3474,17 | 3513,08 | 3552,42
*Mani Libra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
*Canguil Libra 3360,00 | 3397,63| 3435,69 | 3474,17 | 3513,08 | 3552,42

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion Directa

3.12.

Balance de oferta y demanda

Luego de realizar la investigacion se determiné que existe una cantidad considerable de

demanda insatisfecha debido a que la fuerza de la demanda en el barrio es superior a la fuerza

de la oferta, razon por la cual se tendran que realizar los andlisis y calculo necesarios para

conocer la cantidad de demanda misma que puede llegar a satisfacer el micromercado.

En la siguiente tabla se muestra la cantidad de demanda insatisfecha que tiene y posteriormente

tendré la zona en cantidad de productos:




Tabla 25: DEMANDA INSATISFECHA TOTAL
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Oferta
Demand Total Demanda
Unidad de a Total anual | Insatisfech
Productos medida AR G o o 2017 2018 2019 2020 2021
cantidad | cantida | Cantidad
d
Viveres
. 3082
*x
Arroz Libra 39783 | 9600 | 30183 | 5 |31480 3214832830 33525
) . 3458
*k
Azlicar Libra 30661 | 5760 | 33901 | 4 |35280|35989 36713 |37451
*Harina Libra 2099
24895 | 4320 | 20575 | 6 |21424|21862 2230822763
*Sal Unidad (2kg) | 3997 | 1536 | 2461 | 2519 | 2578 | 2639 | 2700 | 2764
*Polvo de Libra
hornear 4424 | 1680 | 2744 | 2808 | 2874 | 2941 | 3010 | 3080
*Manteca Libra 1124
15559 | 4560 | 10999 | 1 |11488|11740 1199812260
. . . 1159
Mantequilla | Libra 14949 | 3600 | 11349 | 0 |11837|12088|12344|12605
**Tallarin Unidad 16719 | 12000 | 4719 | 4899 | 5084 | 5274 | 5468 | 5667
*Levadura | Libra 1464 0 1464 | 1492 | 1520 | 1549 | 1578 | 1608
. 2563
*k
Avena Libra 31119 | 6000 | 25119 | 8 |26167|26707 2725827819
. 1430
*|
Panela Unidad 34292 | 20400 | 13892 | 9 |14736|15173|15620 | 16078
) . 1391
*k
Atln Unidad 17085 | 3456 | 13629 | 2 |14201|14495|14796 | 15102
*Sardina Unidad 10373 | 3168 | 7205 | 7365 | 7528 | 7695 | 7865 | 8038
*Café Unidad 5614 | 1680 | 3934 | 4021 | 4109 | 4200 | 4292 | 4386
. . 2150
*

Fideo Unidad 28251 | 7200 | 21051 | 2 |21963|22433|22913 23402
**Aceite Litro 10831 | 2928 | 7903 | 8074 | 8248 | 8427 | 8609 | 8794
Embutidos y Léacteos
*Leche Lito | 22271 | 3840 | 18431 | 18808 | 19192 | 19583 | 19983 | 20390
*Yogurt Lito | 13180 | 1440 | 11740 | 11972 | 12209 | 12450 | 12696 | 12946

*Queso Unida

d 11776 | 4800 | 6976 | 7144 | 7316 | 7491 | 7670 | 7853
*Huevos Unida | 13387 | 2496 | 10891 | 11115 | 11344 | 11577 | 11815 | 12057

d 1 0 1 4 1 3 1 7
*Chorizo Libra | 6041 | o | 6041 | 6154 | 6270 | 6389 | 6509 | 6632
*Salchichas Libra 7566 | 1920 | 5646 | 5767 | 5891 | 6017 | 6145 | 6276
*Mortadela Libra 3539 0 3539 | 3606 | 3674 | 3743 | 3813 | 3885

Bebidas

**Gaseosa Unida

d 23492 | 5040 | 18452 | 18838 | 19231 | 19633 | 20043 | 20461
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*Agua con gas Unida
d 22210 | 3696 | 18514 | 18891 | 19276 | 19668 | 20067 | 20475
*Agua sin gas Unida
d 12753 | O 12753 | 12993 | 13238 | 13487 | 13741 | 14000
*Cerveza Unida
d 17695 | 5040 | 12655 | 12932 | 13214 | 13503 | 13797 | 14097
*Jugo de frutas- Unida
cifrut d 19769 | 3024 | 16745 | 17084 | 17429 | 17781 | 18140 | 18506
Panificados
x Unida | 40271 | 8592 | 31679 | 32341 | 33017 | 33706 | 34409 | 35126
Pan popular q 2 0 2 7 4 5 4 3
*Pan integral Unida 10034
g d 91403 | 0 | 91403 | 93125 | 94880 | 96667 | 98489 4
Carnes
*Pollo Libra | 15681 | 4560 | 11121 | 11366 | 11615 | 11870 | 12129 | 12394
*Res Libra | 16353 | 5280 | 11073 | 11321 | 11576 | 11835 | 12100 | 12370
*Cerdo Libra | 8969 0 8969 | 9138 | 9311 | 9486 | 9665 | 9847
Tubérculos, hortalizas y verduras
*Papas Libra 1176
30081 | O 18321 | 18756 | 19201 | 19654 | 20117 | 20590
*Zanahoria Libra | 4210 0 4210 | 4289 | 4370 | 4453 | 4537 | 4622
«Col Unida
d 6163 0 6163 | 6279 | 6397 | 6518 | 6640 | 6766
*Lechuga Unida
d 5675 0 5675 | 5781 | 5890 | 6001 | 6114 | 6230
*Pimiento Libra 1892 0 1892 | 1927 | 1963 | 2000 | 2038 | 2077
*Aio Unida
! d 12569 | O 12569 | 12806 | 13048 | 13293 | 13544 | 13799
*Cebolla Atado | 11105 | 0 11105 | 11314 | 11527 | 11745 | 11966 | 12191
*Paitefia Libra | 2532 | 1056 | 1476 | 1512 | 1549 | 1586 | 1624 | 1663
*Aguacate Unida
d 20746 | 2640 | 18106 | 18467 | 18835 | 19211 | 19594 | 19984
*Pepinillo Unida
d 12569 | O 12569 | 12806 | 13048 | 13293 | 13544 | 13799
*Aji Libra | 2837 0 2837 | 2891 | 2945 | 3001 | 3057 | 3115
*Remolacha Libra | 4393 0 4393 | 4476 | 4560 | 4646 | 4734 | 4823
*Acelga Atado | 15620 | 0 15620 | 15915 | 16214 | 16520 | 16831 | 17148
*Tomate de rifién Libra | 10190 | 2880 | 7310 | 7470 | 7633 | 7799 | 7969 | 8142
*Tomate de arbol Unida
d 60529 | O 60529 | 61669 | 62831 | 64015 | 65221 | 66450
*Limon Libra | 10861 | 4080 | 6781 | 6940 | 7102 | 7268 | 7437 | 7610
Frutas
*Manzana Unidad 28556 | 4560 |23996 | 24483 | 24979 | 25486 | 26002 | 26528
*Uvas Libra 7139 | 0 | 7139 | 7273 | 7411 | 7550 | 7692 | 7837
*Peras Unidad 28922| 0 [28922 29467 |30022|30588 31164 |31751
*Pifia Unidad 10068| 0 |10068|10257|10451|10648|10848|11053
*Naranja Unidad 63092 | 10080 | 53012 | 54087 | 55184 | 56303 | 57443 | 58606




113

*Fresas Libra 4973 | 0 4973 | 5067 | 5162 | 5259 | 5358 | 5459
*Platano Unidad 46495 | 8640 | 37855|38634 | 39429 |40239|41065|41908
*Durazno Unidad 18427 0 [18427|18774|19128|19488|19856 | 20230
*Mandarina Unidad 60163| 0 |60163|61296 |62451|63628 | 64826 |66048
*Naranjilla Unidad 5284117040 | 35801 | 36605 | 37427 | 38265 | 39120 | 39994
Productos de limpieza y aseo personal
**Jabdn de bafio Unidad 8115 | 3360 | 4755 | 4871 | 4988 | 5108 | 5231 | 5357
**Jabon de ropa Unidad 15376 | 5520 | 9856 10084 | 10317 |10554|10797|11044
*Shampoo Unidad/envase | 6834 | 2160 | 4674 | 4778 | 4885 | 4994 | 5105 | 5219
*Acondicionador Unidad/envase | 4912 0 4912 | 5004 | 5099 | 5195 | 5293 | 5392
*Crema de peinar Unidad/envase | 5064 0 5064 | 5160 | 5257 | 5356 | 5457 | 5560
*Papel Higiénico Unidad 25383 | 7200 |18183|18581 (18986 | 19400 | 19823 | 20254
**Toallas sanitarias | Unidad 6041 | 1680 | 4361 | 4456 | 4553 | 4651 | 4752 | 4855
*Deja Unidad/Funda |13851| 3360 |10491 |10714|10942 11174 |11411|11653
**Lava vajilla Unidad/envase | 8481 | 2496 | 5985 | 6117 | 6252 | 6389 | 6529 | 6672
*Desinfectante Unidad/envase | 9519 | 0 9519 | 9698 | 9881 | 10067 | 10256 | 10450
*Cloro Unidad/envase | 9458 | 3120 | 6338 | 6481 | 6627 | 6776 | 6929 | 7084
**Pasta Dental Unidad/tubo 8054 | 2160 | 5894 | 6022 | 6152 | 6285 | 6420 | 6558
*Cepillo de dientes | Unidad 10617 | 3120 | 7497 | 7662 | 7830 | 8002 | 8178 | 8357
*Desodorante Unidad/envase | 13058| 0 |13058|13304 |13554 |13810|14070|14335
Cereales y granos
**|_enteja Libra 16902 | 5760 [11142 (11396 |11655(11919|12189 |12465
*Arveja Libra 10312 0 [10312|10506|10704|10906|11111|11321
*Fréjol Libra 12631 | 3360 | 9271 | 9471 | 9675 | 9884 | 10097 | 10314
*Mani Libra 11227 0 |11227|11439|11654|11874|12097 |12325
*Canguil Libra 11898 | 3360 | 8538 | 8725 | 8915 | 9109 | 9308 | 9510

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion Directa

Afio: 2016

3.13. Demanda a captar

La demanda que el micromercado captard estd basado en los resultados de las encuestas

aplicadas a la poblacidn en las cuales un 28% de estas esta inconforme con las tiendas existentes

en el barrio por razones como son: Mala calidad de los productos, falta de variedad y precios

altos (Pregunta Nro. 3 de la encuesta, Capitulo 1), por este motivo se ha determinado dicho

porcentaje.



Tabla 26: DEMANDA A CAPTAR
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. De”?a”da Demanda | Demanda | Demanda | Demanda | Demanda | Demanda
Unidad de | Insatisfecha
Productos medida on acaptar | acaptar | acaptar | acaptar | acaptar | acaptar
. 28% Ao 2017 | Aho 2018 | Ano 2019 | Afo 2020 | Afo 2021
Cantidad
Viveres
**Ar10z Libra 30183 | 8451,25] 8631,01 8814,39| 9001,45| 919227 9386,92
**Azlicar Libra 33901 | 9492,28 | 9683,44 | 9878,34 | 10077,04 | 10279,64 | 10486,19
*Harina Libra 20575 |5760,98|5878,75|5998,85| 6121,32| 6246.20| 637354
*Sal Unidad (2kg) | 2461 | 688,97| 70524| 721,85 73881| 756,12| 773,80
*Polvo de hornear | Libra 2744 768,24 | 786,31| 804,76 823,60 842,83 862,47
*Manteca Libra 10999 | 307981 | 3147,59| 3216.75| 3287,33| 335935 3432.84
*Mantequilla Libra 11349 | 3177,76 | 324533 | 3314,26 | 3384,58| 345631 352947
**Tallarin Unidad 4719 | 132122 |1371,78| 142358 | 1476,65| 1531,02| 1586,70
*Levadura Libra 1464 | 41003| 417.76| 42563| 433,65| 44182| 45014
**Avena Libra 25119 | 703322 | 7178,56 | 7326,78| 7477.95| 7632,10| 7789,31
*Panela Unidad 13892 | 3889,63| 400655 | 4126,16| 424852| 437368 4501,71
** AN Unidad 13629 | 3816,05| 389534 | 3976.20| 405867 | 4142,78| 422856
*Sardina Unidad 7205 | 2017,37| 2062,15| 2107,85| 2154550 2202,09| 2250,67
*Café Unidad 3934 | 110140112574 | 115058 | 117594 | 1201,81| 122821
*Fideo Unidad 21051 | 589424 | 6020.69| 6149,69| 628130 641557 | 655254
**Aceite Litro 7903 | 2212,70 | 2260,65 | 2309,58 | 235949 | 241042 | 246239
Embutidos y Lacteos
*Leche Litro | 18431 | 5160.73| 5266,17 | 5373,70| 5483,34| 559514 5709 14
*Yogurt Litro | 11740 | 3287.11| 3352,11| 3418.38| 348594 | 3554,80| 362499
*Queso ;J”'da 6976 | 1953,36| 2000,43| 2048,50 | 2097,59 | 2147,73| 2198,92
" Unida | 10891 | 304951 | 31123,0| 317634 | 324164 | 33082,3| 337614
uevos
d 3 5 1 3 6 6
*Chorizo Libra | 6041 | 1691.39| 172326 | 175572 | 1788,80| 1822,50 | 1856 84
*Salchichas Libra | 5646 | 158091 1614,80| 1649,38| 1684,65| 1720.64| 175735
*Mortadela Libra | 3539 | 99092 100958 | 1028,60| 1047,98| 1067,73| 1087,84
Bebidas
**(Gase0sa ;’”'da 18452 | 5166,43| 527454 | 5384,82| 5497,29 | 5612.01| 5729,01
*Agua con gas ;J”'da 18514 | 5183,97| 5289,54 | 5397,19| 5506,96 | 5618,88| 5733,01
*Agua sin gas ;’”'da 12753 | 3570,71| 3637,98| 3706,52| 3776,35 | 3847.50| 3919,99
*Cerveza ;J”'da 12655 | 3543,38| 3620,92 | 3700,04| 3780,77 | 3863.15| 3947,20
. - :
Cf#g? de frutas ;’”'da 16745 | 4688,74| 478354 | 488021 | 4978,76 | 5079.25| 5181,71
Panificados
. Unida | 31679 | 88701,7| 90556,6 | 92448,6] 94378,2| 96346,4| 983537
Pan popular q 9 6 1 8 1 5
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. Unida 255929 | 26075,1| 26566,3 | 27066,8 | 27576,8| 28096,3

*Pan integral q 91403 5 5 8 9 3 7
Carnes
*Pollo Libra | 11121 | 3113,98| 3182,40| 3252,22 | 3323,47 | 3396,17 | 3470,35
*Res Libra | 11073 | 3100,31| 3170,02 | 3241,16 | 3313,77 | 3387,88| 3463,52
*Cerdo Libra | 8969 | 2511,46| 2558,77 | 2606,98 | 2656,10| 2706,14 | 2757,12
Tubérculos, hortalizas y verduras
*Papas Libra | 18321 | 5129,98| 5251,79 | 5376,17 | 5503,18 | 5632,87 | 5765,30
*Zanahoria Libra | 4210 | 1178,85| 1201,06 | 1223,68 | 1246,74 | 1270,23 | 1294,16
*Col (ijmda 6163 | 172556 | 1758,07| 1791,19| 1824,94 | 1859,32| 1894,35
*_echuga ;J”'da 5675 | 1588,88| 1618,82 | 1649,31| 1680,39 | 1712,05| 1744,30
*Pimiento Libra | 1892 529,63| 539,61| 549,77 560,13 570,68 581,43
*Ajo (ijmda 12569 | 3519,46 | 3585,76 | 3653,32| 3722,15| 3792,27 | 3863,72
*Cebolla Atado | 11105 | 3109,42 | 3168,01| 3227,69| 3288,50 | 3350,46| 3413,58
*Paitefia Libra 1476 413,34 | 423,38| 433,64 | 444,12| 454,83| 465,76
*Aguacate ;’”'da 18106 | 5069,61| 5170,77 | 5273,90 | 5379,04 | 5486,22| 559548
*Pepinillo ;Jnlda 12569 | 3519,46 | 3585,76 | 3653,32| 3722,15| 3792,27 | 3863,72
*Aji Libra | 2837 794,44 809,41| 824,66 840,19| 856,02| 872,15
*Remolacha Libra | 4393 | 1230,10| 1253,28 | 1276,89| 1300,95| 1325,45| 1350,43
*Acelga Atado | 15620 | 4373,69| 4456,10| 4540,05| 462558 | 4712,73| 4801,52
*Tomate de rifién Libra | 7310 | 2046,75| 2091,47 | 2137,11| 2183,67 | 2231,18 | 2279,66
*Tomate de arbol ;Jnida 60529 16948,(7) 17267,3 17592,8 17924,% 18261,2 18605,2
*Limon Libra | 6781 | 1898,68| 1943,18 | 1988,62| 2035,01| 2082,37 | 2130,73
Frutas
*Manzana Unidad 23996 | 6718,86| 6855,20| 6994,22 | 713596| 7280,49| 7427,85
*Uvas Libra 7139 | 1998,92| 2036,57| 2074,94| 2114,04| 2153,86| 2194,44
*Peras Unidad 28922 | 8098,17| 8250,74| 8406,18| 8564,56| 8725,91| 8890,31
*Pifia Unidad 10068 | 2818,98| 2872,09| 2926,20| 2981,33| 3037,50| 3094,73
*Naranja Unidad 53012 |14843,23 | 15144,44 | 15451,56 | 15764,72 | 16084,02 | 16409,59
*Fresas Libra 4973 | 1392,41| 1418,64| 144537| 1472,60| 1500,34| 1528,61
*Platano Unidad 37855|10599,38 | 10817,55|11040,04 | 11266,94 | 11498,32 | 11734,27
*Durazno Unidad 18427| 5159,59| 5256,80| 5355,84 | 5456,74| 5559,55| 5664,29
*Mandarina Unidad 60163 |16845,56 | 17162,93 | 17486,28 | 17815,72 | 18151,37 | 18493,34
*Naranjilla Unidad 35801 |10024,19 | 10249,50 | 10479,46 | 10714,16 | 10953,71 | 11198,19
Productos de limpieza y aseo personal

**Jabon de bafio Unidad 4755 | 1331,47| 1363,74| 1396,70| 1430,37| 1464,75| 1499,86
**Jabon de ropa Unidad 9856 | 2759,76| 2823,56| 2888,69| 2955,19| 3023,08| 3092,38
*Shampoo Unidad/envase | 4674 | 1308,69| 1337,97| 1367,85| 1398,34| 1429,47| 1461,23
*Acondicionador | Unidad/envase | 4912 | 1375,32| 1401,23| 1427,63| 1454,53| 1481,93| 1509,85
*Crema de peinar | Unidad/envase | 5064 | 1418,03| 1444,75| 1471,97| 1499,70| 1527,95| 1556,74
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*Papel Higiénico | Unidad 18183 | 5091,25| 5202,58| 5316,17| 5432,07| 5550,34| 5671,01
**Toallas sanitarias | Unidad 4361 | 1220,99| 124759 | 1274,73| 1302,42| 1330,67| 1359,50
*Deja Unidad/Funda | 10491 | 2937,44| 2999,97| 3063,75| 3128,82| 3195,20| 3262,92
**Lava vajilla Unidad/envase | 5985 | 1675,90| 1712,81| 1750,48| 1788,92| 1828,14| 1868,17
*Desinfectante Unidad/envase | 9519 | 2665,22 | 271543 | 2766,59| 2818,71| 2871,82| 2925,92
*Cloro Unidad/envase | 6338 | 1774,54| 1814,64| 1855,58| 1897,36| 1940,01| 1983,54
**Pasta Dental Unidad/tubo 5894 | 1650,39| 1686,10| 1722,54| 1759,72| 1797,65| 1836,35
*Cepillo de dientes | Unidad 7497 | 2099,15| 2145,37| 219254 | 2240,67| 2289,78| 2339,90
*Desodorante Unidad/envase | 13058 | 3656,14 | 3725,02| 3795,20| 3866,70| 3939,55| 4013,77
Cereales y granos
**|_enteja Libra 11142| 3119,67 | 3190,77| 3263,34| 3337,43| 3413,04| 3490,23
*Arveja Libra 10312 | 2887,32| 2941,72| 2997,14| 3053,61| 3111,14| 3169,75
*Fréjol Libra 9271 | 2595,74| 2651,83| 2709,06| 2767,45| 2827,02| 2887,80
*Mani Libra 11227| 3143,59| 3202,82| 3263,16| 3324,64| 3387,27| 3451,09
*Canguil Libra 8538 | 2390,73| 2442,95| 2496,25| 2550,63| 2606,11| 2662,73

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afo: 2016

3.14. Andlisis y determinacién de precios

Los precios en el micromercado podran ser fijados en base a la oferta de la competencia en
precio, cantidad, calidad para que el cliente vea la conveniencia de la adquisicion de los
productos ofertados, ademas el micromercado contara con promociones directas del proveedor
principal para relacionar precios y promociones que requiere la poblacion y tendrd un
tratamiento especial en los precios de los productos, por fecha de temporada, descuentos
otorgados por proveedores, etc. y esto permitira establecer precios competitivos siempre
respetando los objetivos y promoviendo peso justo, cantidad, calidad de producto y ahorro que

beneficie a los clientes.

A continuacion se indican los precios actuales de los productos con mayor demanda obtenidos
de la investigacion directa a través de fichas de observacion, facturas y proformas con

proveedores:

Tabla 27: PRECIOS ACTUALES

Productos Unidad de medida | PVP Competencia
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**Arroz Libra 0,61
**AzUcar Libra 0,50
**Harina Libra 0,40
**Sal Unidad (2kg) 0,75
*Polvo de hornear Libra 1,65
**Manteca Libra 0,60
**Mantequilla Libra 0,75
Viveres **Tallarin U_nidad 0,60
*Levadura Libra 5,20
**Avena Libra 0,60
*Panela Unidad 0,25
**Atln Unidad 1,26
**Sardina Unidad 1,50
*Café Unidad 4,38
**Eideo Unidad 0,60
**Aceite Litro 1,92
*Leche Litro 0,75
*Yogurt Litro 1,25
) *Queso Unidad 2,00
ET%%E[LdOOSS y *Huevos Unidad 0,15
*Chorizo Libra 1,22
*Salchichas Libra 1,25
*Mortadela Libra 0,97
**Gaseosa Unidad 1,45
**Agua con gas Unidad 1,05
Bebidas **Agua sin gas Unidad 0,62
*Cerveza Unidad 1,35
**Jugo de frutas-cifrut Unidad 1,00
- *Pan popular Unidad 0,12
Panificados *Pan integral Unidad 0,15
*Pollo Libra 1,10
Carnes *Res Libra 1,35
*Cerdo Libra 2,35
*Papas Libra 0,25
*Zanahoria Libra 0,50
*Col Unidad 0,50
*Lechuga Unidad 0,50
*Pimiento Libra 0,50
Tubérculos, | *Aj0 Unidad 0,25
hortalizas y *Cebolla Atado 0,50
verduras *Paitefia Libra 0,50
*Aguacate Unidad 0,30
*Pepinillo Unidad 0,25
*Aji Libra 0,30
*Remolacha Libra 0,25
*Acelga Atado 0,25
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*Tomate de rifion Libra 0,50
*Tomate de arbol Unidad 0,10
*Limon Libra 0,25
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*Manzana Unidad 0,25

*Uvas Libra 1,50

*Peras Unidad 0,20

*Pifia Unidad 1,00

Frutas *Naranja Unidad 0,15
*Fresas Libra 1,00

*Platano Unidad 0,08

*Durazno Unidad 0,25

*Mandarina Unidad 0,15

*Naranjilla Unidad 0,15

**Jabon de bafio Unidad 1,05

**Jabon de ropa Unidad 0,60

*Shampoo Unidad/envase 4,38
*Acondicionador Unidad/envase 4,48

*Crema de peinar Unidad/envase 3,82

*Papel Higiénico Unidad 0,35
Iilrjsgaggt?/sagzo **Toallas sanitarias Unidad 1,40
personal *Deja § Un!dad/Funda 1,02
**Lava vajilla Unidad/envase 1,25
*Desinfectante Unidad/envase 2,04

*Cloro Unidad/envase 1,32

**Pasta Dental Unidad/tubo 1,05

*Cepillo de dientes Unidad 1,00

*Desodorante Unidad/envase 2,24

**|_enteja Libra 1,20

*Arveja Libra 0,60

Cerrzar‘:gz Y [*Ergjol Libra 1,00
J *Mani Libra 1,40
*Canguil Libra 0,60

** Con proforma/factura (costo)

* Precio con ficha de observacion (Anexos)

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion directa

Afio: 2016

3.14.1. Determinacion de precios para el proyecto

Al costo obtenido de los proveedores se le afiadira el porcentaje de utilidad el cual sera el precio de

venta al pablico manejado por el micromercado.
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Tabla 28: PRECIOS DEL MICROMERCADO

Productos Umg;%se Costo PVP (+Utilidad 10%0)
**Arroz Libra 0,49 0,60
**AzUcar Libra 0,34 0,45
**Harina Libra 0,31 0,36
**Sal Unidad (2kg) 0,67 0,74
*Polvo de hornear Libra 1,29 1,60
**Manteca Libra 0,47 0,55
**Mantequilla Libra 0,59 0,70
3 **Tallarin Unidad 0,50 0,55
Viveres *Levadura Libra 4,06 5,00
**Avena Libra 0,32 0,55
*Panela Unidad 0,17 0,22
**Atln Unidad 1,05 1,20
**Sardina Unidad 1,38 1,45
*Café Unidad 3,41 4,10
**Fideo Unidad 0,39 0,55
**Aceite Litro 1,63 1,85
*|_eche Litro 0,59 0,70
*Yogurt Litro 0,98 1,20
. *Queso Unidad 1,56 1,90
Emputldos Y *Huevos Unidad 0,12 0,14
Lacteos -
*Chorizo Libra 0,95 1,20
*Salchichas Libra 0,98 1,20
*Mortadela Libra 0,76 0,95
**Gaseosa Unidad 1,37 1,40
**Agua con gas Unidad 0,82 1,00
Bebidas **Agua sin gas Unidad 0,48 0,60
*Cerveza Unidad 1,15 1,25
**Jugo de frutas-cifrut Unidad 0,84 0,95
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Panificados *Pan popular Unidad 0,09 0,12
*Pan integral Unidad 0,12 0,14

*Pollo Libra 0,86 1,10

Carnes *Res Libra 1,05 1,30
*Cerdo Libra 1,83 2,35

*Papas Libra 0,20 0,25
*Zanahoria Libra 0,39 0,50

*Col Unidad 0,39 0,50

*Lechuga Unidad 0,39 0,50

*Pimiento Libra 0,39 0,50

*Ajo Unidad 0,20 0,20

*Cebolla Atado 0,39 0,50
Tubeérculos, pgitefia Libra 0,39 0,50
h(\)/;t%:lz;ssy *Aguacate Unidad 0,20 0,25
*Pepinillo Unidad 0,20 0,25

*Aji Libra 0,23 0,26
*Remolacha Libra 0,20 0,25

*Acelga Atado 0,20 0,25

*Tomate de rifién Libra 0,39 0,50

*Tomate de arbol Unidad 0,08 0,10

*Limo6n Libra 0,20 0,25

*Manzana Unidad 0,20 0,25

*Uvas Libra 1,17 1,25

*Peras Unidad 0,16 0,20

*Pifa Unidad 0,78 1,00

*Naranja Unidad 0,12 0,15

Frutas *Fresas Libra 0,78 1,00
*Platano Unidad 0,06 0,08

*Durazno Unidad 0,20 0,20
*Mandarina Unidad 0,12 0,15
*Naranjilla Unidad 0,12 0,15
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**Jabon de bafo Unidad 0,72 1,00

**Jabon de ropa Unidad 0,34 0,60

*Shampoo Unidad/envase 3,41 4,25
*Acondicionador Unidad/envase 3,49 4,35

*Crema de peinar Unidad/envase 2,98 3,50

*Papel Higiénico Unidad 0,27 0,30

Plrion(]j;?etg: Se **Toallas sanitarias Unidad 1,12 1.30
aseo personal *Deja Unidad/Funda 0,79 1,00
**Lava vajilla Unidad/envase 0,62 1,25
*Desinfectante Unidad/envase 1,59 2,00

*Cloro Unidad/envase 1,03 1,25

**Pasta Dental Unidad/tubo 0,74 1,00

*Cepillo de dientes Unidad 0,78 1,00

*Desodorante Unidad/envase 1,75 2,10

**|_enteja Libra 0,94 1,10

*Arveja Libra 0,47 0,50

cerealesy [rrejol Libra 0,78 0.95
J *Mani Libra 1,09 1,30
*Canguil Libra 0,47 0,55

** Con proforma/factura (costo)

* Precio con ficha de observacion (Anexos)

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa

3.14.2. Proyeccién de precios del micromercado

Los precios del micromercado se van a proyectar tomando en cuenta el indice de inflacion

anual obtenida del INEC — Direccion de Estadisticas Econdmicas, ademas de las condiciones

econdémicas que pueda presentar el pais a futuro y también analizando los precios que promete

la competencia, como se muestra en la siguiente tabla:



Tabla 29: INDICE ANUAL DE INFLACION
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Mes Indice Inflacion Inflacion  Inflacion
mensual anual acumulada
Abr-15 103,14 0,84% 4,32% 2,48%
May-15 103,32 0,18% 4,55% 2,66%
Jun-15 103,74 0,41% 4,87% 3,08%
Jul-15 103,66 -0,08% 4,36% 2,99%
Ago-15 103,66 -0,001% 4,14% 2,99%
Sept-15 103,93 0,26% 3,78% 3,27%
Oct-15 103,84 -0,09% 3,48% 3,17%
Nov-15 103,95 0,11% 3,40% 3,28%
Dic-15 104,05 0,09% 3,38% 3,38%
Elaborado por: El autor
Fuente: INEC — Direccion de Estadisticas Economicas
Tabla 30: PROYECCION DE PRECIOS MICROMERCADO
Productos Ur?]'g(;%se PVP | 2017| 2018 | 2019| 2020 | 2021
**Arroz Libra 0,60| 0,620| 0,641 | 0,663| 0,685 0,708
**Azlcar Libra 0,45| 0,465| 0,481| 0,497 | 0,514 0,531
**Harina Libra 0,36| 0,372| 0,385| 0,398 | 0,411 0,425
**Sal Unidad (2kg) 0,74| 0,764| 0,790| 0,817 | 0,844 0,873
*Polvo de hornear Libra 160| 1,654 | 1,710| 1,768| 1,828 1,889
**Manteca Libra 0,55| 0,569| 0,588 | 0,608 | 0,628 | 0,649
**Mantequilla Libra 0,70| 0,724 | 0,748 0,773| 0,800 0,827
Viveres **Tallarin Unidad 0,55| 0,569| 0,588 | 0,608| 0,628 | 0,649
*Levadura Libra 5,00| 5,169 | 5,344 | 5,524 | 5,711 | 5,904
**Avena Libra 0,55| 0,569| 0,588 | 0,608 | 0,628 | 0,649
*Panela Unidad 0,22| 0,227| 0,235| 0,243 | 0,251 0,260
**Atln Unidad 1,20| 1,241 1,282| 1,326| 1,371| 1,417
**Sardina Unidad 1,45 1,499| 1,550| 1,602 | 1,656 1,712
*Café Unidad 4,10| 4,239| 4,382| 4,530| 4,683 4,841
**Fideo Unidad 0,55| 0,569| 0,588| 0,608| 0,628| 0,649
**Aceite Litro 1,85| 1,913| 1,977 | 2,044| 2,113| 2,185
*Leche Litro 0,70| 0,724 | 0,748 0,773| 0,800 0,827
*Yogurt Litro 1,20| 1,241 1,282| 1,326 | 1,371| 1,417
Embutidos *Queso Un?dad 1,90| 1,964 | 2,031| 2,099 | 2,170 | 2,244
y Lécteos *Huevos Unidad 0,14| 0,145| 0,150| 0,155| 0,160 0,165
*Chorizo Libra 1,20 1,241 1,282| 1,326 | 1,371| 1,417
*Salchichas Libra 1,20| 1,241 1,282| 1,326| 1,371| 1,417
*Mortadela Libra 0,95| 0,982| 1,015| 1,050| 1,085]| 1,122
Bebidas **(Gaseosa Unidad 1,40| 1,447 | 1,496| 1,547 | 1,599 | 1,653
**Agua con gas Unidad 1,00| 1,034| 1,069 | 1,105| 1,142 1,181
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**Agua sin gas Unidad 0,60| 0,620| 0,641| 0,663| 0,685 0,708

*Cerveza Unidad 1,25| 1,292 1,336| 1,381 | 1,428| 1,476

**Jugo de frutas-cifrut | Unidad 0,95| 0,982| 1,015| 1,050| 1,085| 1,122
Panificados *Pan popular Unidad 0,12| 0,124| 0,128| 0,133| 0,137| 0,142
*Pan integral Unidad 0,14| 0,145| 0,150| 0,155| 0,160| 0,165

*Pollo Libra 1,10| 1,137| 1,176| 1,215| 1,256| 1,299

Carnes *Res Libra 1,30| 1,344| 1,389 1,436| 1,485| 1,535
*Cerdo Libra 2,35| 2,429| 2512| 2,596| 2,684| 2,775

*Papas Libra 0,25| 0,258 | 0,267 | 0,276| 0,286| 0,295
*Zanahoria Libra 0,50| 0,517| 0,534| 0,552| 0,571| 0,590

*Col Unidad 0,50| 0,517 | 0,534| 0,552| 0,571| 0,590

*Lechuga Unidad 0,50| 0,517| 0,534| 0,552| 0,571| 0,590
*Pimiento Libra 0,50| 0,517| 0,534| 0,552| 0,571| 0,590

*Ajo Unidad 0,20| 0,207 | 0,214| 0,221| 0,228| 0,236

] *Cebolla Atado 0,50| 0,517| 0,534| 0,552| 0,571| 0,590
Eg:’t‘;f;;:; *Paitefia Libra 0,50| 0,517| 0,534| 0,552| 0,571 0,590
verduras | -Aguacate Unidad 0,25| 0,258 | 0,267 | 0,276| 0,286| 0,295
*Pepinillo Unidad 0,25| 0,258 | 0,267 | 0,276| 0,286| 0,295

*Aji Libra 0,26 0,266| 0,275| 0,284| 0,294| 0,304
*Remolacha Libra 0,25| 0,258 | 0,267 | 0,276| 0,286| 0,295

*Acelga Atado 0,25| 0,258 | 0,267 | 0,276| 0,286| 0,295

*Tomate de rifién | Libra 0,50| 0,517| 0,534| 0,552| 0,571| 0,590
*Tomate de arbol | Unidad 0,10| 0,103| 0,107| 0,110| 0,114| 0,118

*Limodn Libra 0,25| 0,258| 0,267| 0,276| 0,286| 0,295
*Manzana Unidad 0,25| 0,258| 0,267| 0,276| 0,286| 0,295

*Uvas Libra 1,25| 1,292| 1,336| 1,381| 1,428| 1,476

*Peras Unidad 0,20 0,207 | 0,214| 0,221| 0,228 0,236

*Pifla Unidad 1,00 1,034 | 1,069| 1,105| 1,142| 1,181

Frutas *Naranja Unidad 0,15| 0,155| 0,160| 0,166| 0,171| 0,177
*Fresas Libra 1,00| 1,034 | 1,069| 1,105| 1,142| 1,181

*Platano Unidad 0,08 0,083| 0,085| 0,088| 0,091| 0,094

*Durazno Unidad 0,20 0,207 | 0,214| 0,221| 0,228| 0,236
*Mandarina Unidad 0,15| 0,155| 0,160| 0,166| 0,171| 0,177
*Naranjilla Unidad 0,15| 0,155| 0,160| 0,166| 0,171| 0,177
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**Jabon de bafio Unidad 1,00|1,034|1,069|1,105| 1,142 | 1,181

**Jabon de ropa Unidad 0,60(0,620|0,641|0,663| 0,685|0,708

*Shampoo Unidad/envase | 4,25| 4,394 |4,542 | 4,696 | 4,854 |5,018

*Acondicionador | Unidad/envase | 4,354,497 | 4,649 | 4,806 | 4,969 | 5,137

*Crema de peinar | Unidad/envase | 3,50|3,618|3,741| 3,867 | 3,998 4,133

*Papel Higiénico | Unidad 0,300,310/ 0,321 (0,331 | 0,343 0,354

Productos de  [xToq]las sanitarias | Unidad 1,301,344 | 1,389 1,436 | 1,485/ 1,535
limpieza y aseo *Dei -

personal eja Unidad/Funda | 1,00|1,034|1,069|1,105| 1,142|1,181

**|_ava vajilla Unidad/envase | 1,25|1,292|1,336|1,381| 1,428 1,476

*Desinfectante Unidad/envase | 2,00|2,068|2,137|2,210| 2,284 | 2,362

*Cloro Unidad/envase | 1,25|1,292|1,336|1,381| 1,428 1,476

**Pasta Dental Unidad/tubo 1,00|1,034|1,069|1,105| 1,142| 1,181

*Cepillo de dientes | Unidad 1,00|1,034|1,069|1,105| 1,142 | 1,181

*Desodorante Unidad/envase | 2,10|2,171|2,244|2,320| 2,399 | 2,480

**|_enteja Libra 1,1011,137/1,176|1,215| 1,256 1,299

*Arveja Libra 0,50(0,517|0,534|0,552| 0,571|0,590

Cereales y granos | *Freéjol Libra 0,95(0,982|1,015|1,050| 1,085|1,122

*Manf Libra 1,301,344 /1,389 | 1,436 | 1,485 1,535

*Canguil Libra 0,55/ 0,569 | 0,588 | 0,608 | 0,628 | 0,649

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion directa

3.15. Comercializacion

Tomando como base la investigacion realizada se ha decidido poner a disposicion el servicio a
todos los individuos pertenecientes al barrio y también a sectores aledafios, es decir a toda la

poblacion que requiere nuestros servicios y se lo hara por los siguientes medios:

e Directamente al consumidor
e Pedidos por medio de llamada telefonica o mensaje y despachos hacia el hogar del
comprador (puerta a puerta), promoviendo la seguridad y la calidad del producto.

3.15.1. Canales de comercializacion

El objetivo propio del micromercado es vender los productos a los clientes, la finalidad
comercial es el beneficio econdmico y este se consigue una vez que la venta ya se ha

consumado, la venta supone un cliente y este debe estar completamente satisfecho.
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3.15.2. Directo

Cuando los productos se entregan directamente desde el fabricante al consumidor final, de ser
asi el micromercado contaria con una ventaja bastante favorable ya que tendria precios

accesibles y a la vez competitivos.

Fabricante ] > Cliente

)

3.15.3. Indirecto

Este tipo de distribucion no es el adecuado para el micromercado como lo vemos en el

grafico ya que intervienen muchos actores y lo ideal seria llegar directo al consumidor.

N
Fabricante II‘ Mayorista | I‘ Intermediario ||‘ Detallista
J

3.16. Conclusiones

e El estudio permitié conocer de mejor manera las ventajas con las que cuenta la zona
geogréfica planteada del micromercado siendo ésta una ubicacion estratégica.

e Mediante la aplicacion de encuestas se pudo analizar las necesidades de la demanda y
también conocer la cantidad de oferentes en el barrio es decir la competencia.

e Se lograron identificar y definir en cantidad y en ddlares cuéles son los productos que
mas requiere la poblacion y los cuales seran comercializados con mayor frecuencia.

e Con lainvestigacion directa se efectud un analisis de los precios de los productos que
ofrece la competencia y los precios de los productos que vamos a ofrecer, incluida la

proyeccién dentro de 5 afios.
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Se plane6 cual sera el nicho de mercado al cual esté dirigido el proyecto, para de esta
manera garantizar la estabilidad economica como productiva.

Se plantearon los posibles medios, estrategias de venta y comercializacion de productos
ofertados con la finalidad de mantener y también ampliar los nichos de mercado para

el negocio.



CAPITULO IV: Estudio Técnico

4.1. Tamafio del proyecto

La determinacion del tamafio de un proyecto responde al analisis de una gran cantidad de
variables entre éstas se puede evidenciar que existe una enorme brecha entre la oferta y
demanda existentes en el sector, dejando un 24% de demanda potencial por satisfacer (ver tabla
25, Capitulo I11) por otro lado la localizacién que pretendera ser adecuada para una mejor
interaccion entre los moradores del barrio y el micromercado, la estimacion de capital a
invertirse, la disponibilidad de insumos a ofrecer, planes estratégicos de desarrollo del proyecto

y otras variables mas.

El tamafio del proyecto abarca a la cobertura y &mbito de servicio que brinda el micromercado

satisfaciendo el cien por cien de los requerimientos que el cliente necesita.

e Clientes directos: 150 familias

e Clientes indirectos: Familias de sectores adyacentes

4.2.Localizacion del proyecto

La localizacion es un factor que puede determinar el éxito o fracaso de un negocio, se debe
tomar en cuenta las fuentes de materias primas, mano de obra, tecnologia, consideraciones

legales, politicas y ambientales que inciden de manera directa en el proyecto.

4.2.1. Macro localizacion

La ubicacion del proyecto es de suma importancia debido a que obedece a criterios econémicos,
de inversién, de oferta, demanda, preferencias emocionales y criterios técnicos que permitiran

garantizar la méaxima rentabilidad y sostenibilidad del mismo.
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El micromercado motivo del presente estudio de factibilidad estara ubicado en el continente
Americano, especificamente en América del Sur, en el pais de Ecuador, region Sierra, provincia
de Pichincha, Canton Cayambe por su ubicacion geogréfica, por el nivel de demanda que se

puede captar, por las oportunidades que ofrece el area y demas.

Figura 18: MAPA DE SUDAMERICA

North |
Atlantic

Pacitic

Ocean

South
Atlantic

Ocean

B
o/ \\\Qs
S | 38, 000 000
A Em Ama Pp—ton
° 220 amctrs
D e —
N ) - o S o
ST
= N v,
T

Fuente: Internet
Afio: 2016



Mapa politico

Fuente: Internet
Afo: 2016

Figura 20: MAPA DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA

Figura 19: MAPA POLITICO DE ECUADOR
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Fuente: Internet
Afo: 2016

130



131

4.2.2. Micro localizacién

4.2.2.1.Matriz de factores de micro localizacion

Entre los lugares optativos para crear el micromercado se tiene tres principales los cuales son:
Barrio La Loma, Barrio Rumiloma y la Comunidad Santa Isabel, se ha realizado una matriz

de factores para determinar la mejor opcion.

a) Identificacion de factores
e Factores Geograficos

Tipo de suelo
Disponibilidad de espacio fisico

e Factores Comunitarios

Disponibilidad de energia eléctrica
Disponibilidad de agua
Disponibilidad de teléfono
Disponibilidad de internet

Costos de terrenos

Mano de Obra

e Factores Estratégicos

Abastecimiento de insumos
Ubicacién comercial

Cercania a carreteras

Facilidad de transporte publico
Alumbrado Publico

e Factores Colaterales

Seguridad privada
Demanda real



b) Niveles de evaluacién

Tabla 31: NIVELES DE EVALUACION PARA LA MATRIZ

Calificacion Valor
Optimo 50
Muy bueno 40
Bueno 30
Regular 20
Malo 10
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o Optimo: Cuando se refiere a las condiciones o caracteristicas de una cosa, por lo

cual resulta muy dificil o imposible encontrar algo més adecuado.

e Muy bueno: Cumple con la mayoria de expectativas, se puede mejorar alin mas.

e Bueno: Las condiciones son adecuadas convenientes pero que mediante

intervencién y mayor y mucho mas tiempo se puede mejorar.

e Regular: Las condiciones no son lo suficientemente idoneas mediante un largo

procesos de intervencion puede mejorar.

e Malo: Es cuando las condiciones que presenta no son adecuadas.

c) Definicion de la Matriz Bésica

Tabla 32: MATRIZ DE FACTORES DE MICRO LOCALIZACION

FACTORES La Loma Rumiloma Santa Isabel
Tipo de suelo 40 40 40
Disponibilidad de espacio fisico 20 50 20
Disponibilidad de energia eléctrica 40 40 30
Disponibilidad de agua 40 40 30
Disponibilidad de teléfono 40 40 20
Disponibilidad de internet 40 40 20
Costos de terrenos 20 30 40
Mano de Obra 30 40 20
Abastecimiento de insumos 40 40 20
Ubicacion comercial 40 50 30
Cercania a carreteras 50 40 30
Facilidad de transporte publico 40 40 20
Alumbrado Publico 40 40 30
Seguridad privada 30 30 10
Demanda real 20 50 20

Elaborado por: El autor Afio: 2016




Tabla 33: FACTORES Y PONDERACIONES

133

FACTORES Porceentaj Pondﬁraci() L(%r?m Run;ilom ISszT)f}

Tipo de suelo 15% 7,50% 3,00 3,00 3,00
Disponibilidad de espacio fisico 7,50% 1,50 3,75 1,50
giéscqzrggbilidad de energia 6.00% 2,40 2,40 1.80
Disponibilidad de agua 6,00% 2,40 2,40 1,80
Disponibilidad de teléfono 35% 6,00% 2,40 2,40 1,20
Disponibilidad de internet 6,00% 2,40 2,40 1,20
Costos de terrenos 6,00% 1,20 1,80 2,40
Mano de Obra 5,00% 1,50 2,00 1,00
Abastecimiento de insumos 7,00% 2,80 2,80 1,40
Ubicacion comercial 8,00% 3,20 4,00 2,40
Cercania a carreteras 35% 7,00% 3,50 2,80 2,10
Facilidad de transporte publico 6,00% 2,40 2,40 1,20
Alumbrado Publico 7,00% 2,80 2,80 2,10
Seguridad privada 15% 7,50% 2,25 2,25 0,75
Demanda real 7,50% 1,50 3,75 1,50
TOTAL PONDERADO 100% 100% 35,25 40,95 25,35

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor
Afio: 2016

Una vez evaluados los factores primordiales para la correcta consecucion del proyecto, se ha

decidido ubicar el micromercado especificamente en la Parroquia de Juan Montalvo, barrio

Rumiloma, calle Patricio Romero y Andalucia.

Se ha escogido este lugar por las siguientes razones:

e Facilidad de acceso al lugar por parte de los pobladores ya que este se encuentra en el

centro del barrio.

e Cuenta con transporte urbano y rural ya que es la Unica via de ingreso a las

comunidades adyacentes y al refugio del nevado Cayambe.
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e El micromercado estara en la calle principal, esta via que atraviesa al barrio es

adoquinada y se encuentra en un excelente estado.
e Disponibilidad de servicios basicos incluso internet.

e Infraestructura existente disponible para adecuar al micromercado.

Figura 21: MAPA DE LA PARROQUIA JUAN MONTALVO

Fuente: Google Earth
Afio: 2016

Figura 22: UBICACION EN BARRIO RUMILOMA

Fuente: Google Earth
Afio: 2016

Es pertinente aclarar que el sitio descrito para la ubicacion del proyecto ha sido predeterminado

para la creacion del mismo puesto que es de propiedad del autor por lo que no se incurrird en
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gasto de arriendo ni compra del terreno, sino en una remodelacion y adecuacion de la

infraestructura.

4.3.Ingenieria del proyecto

Esta etapa conlleva el andlisis de los recursos necesarios para poner en marcha el proyecto.
A la ingenieria del proyecto le corresponde definir algunas de las siguientes vicisitudes:

Procedimientos y actividades productivas.
Maquinarias y equipos necesarios para el funcionamiento del establecimiento.

Sitio donde se implantara el proyecto.

Gastos y costos de inversion.

>

>

>

> Planos funcionales y materiales.
>

» Requerimientos de talento humano.
>

Cantidades requeridas de insumos y productos, entre otros.

4.3.1. Distribucion de la planta

El espacio fisico que se tiene es de 13 metros de largo por 7 metros de ancho, en el cual existen

paredes con techo de tejas lo cual se cambiara por losa y demas modificaciones previstas.
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Figura 23: DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afio: 2016

4.3.2. Flujo de proceso para la prestacion del servicio

El proceso que se seguird una vez que se implante el proyecto es el descrito en el siguiente
flujo grama, realizado en este tipo de diagrama ya que permite una facil comprension, fluida y

sistematica de los procesos l6gicos a seguirse.
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Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afio: 2016

4.3.2.1.Descripcion del flujo de proceso

1. Buscar proveedor

Para poder contar con un stock permanente de productos se debe tener al menos dos
proveedores segun los productos que estos distribuyan, uno principal y otro como respaldo

en caso de que el primero no pueda proveer los productos por cualquier circunstancia.

2. Solicitar ruta
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Algunos proveedores tienen la capacidad de llegar al sitio mediante una ruta existente,
mientras que otros proveedores no cuentan con una ruta por lo que se debe contactar al

proveedor y solicitar que se abastezca al micromercado en dicha localizacion.

3. Realizar el pedido

Una vez que se tiene el proveedor y también existe la ruta para el sector se procede a realizar
el pedido de los productos que mas acogida tienen, teniendo en cuenta también que algunos

proveedores ofertan los mismos productos pero con diferentes precios.

4. Recepcion y verificacion de productos

Al momento que el proveedor entrega los productos se debe constatar que estos sean en la

cantidad, forma y calidad que se solicitd para seguir con el proceso.

4.1.Devolucidn al proveedor

En caso que los productos tengan desperfectos o no sean los solicitados ya sea en cantidad,
forma y nivel de caducidad, se debe devolver al proveedor para que realice el cambio,

reposicion o en ultima instancia la devolucion del dinero.

5. Pago a proveedores

Una vez que se haya recibido los productos y verificado su estado se procede a cancelar los
valores establecidos de acuerdo al contrato ya sea este a crédito o al contado y también se

realizaran las respectivas retenciones de impuestos y archivo de facturas.
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6. Ingreso de productos al sistema

Para optimizar los inventarios es necesario contar con un sistema informético que permita
conocer la cantidad de productos que se dispone y cuales son los que estan por terminarse

0 se han terminado y se requiere realizar un nuevo pedido.

7. Colocar en perchas y bodega

Cuando el stock de productos en perchas y en la bodega estan por terminarse estos deben
ser repuestos en el menor tiempo posible para garantizar la disponibilidad de los mismos,
por lo que se debe analizar los inventarios minimos y maximos a tener, asi como también

la rotacion de los mismos, de esta manera se optimizara el almacenamiento en bodega.

8. Organizar y revision de perchas y estanterias

Los productos en las perchas y estanterias se deben organizar de acuerdo a la frecuencia de
compray buscando la comodidad del cliente, se debe realizar una revision rutinaria con el
fin de mantener los productos disponibles, verificar si estan ordenados en su lugar y no

tienen desperfectos hechos por el cliente.

9. Ingreso del cliente

Al momento que ingresa el cliente al negocio este debe ser saludado de manera calurosa
con el fin de hacerle sentir bienvenido y prestarle confianza de acercarse y preguntar sobre

cualquier producto, ya sea su ubicacion, disponibilidad, etc.

10. Seleccién del producto

El cliente escogera los productos que necesite directamente de las perchas, para

posteriormente realizar su pago en caja.
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11. Registrar venta en caja

Una vez que el cliente decide comprar los productos se acerca a la caja de cobro para
cancelar el valor y retirar sus productos y factura, esta venta quedara registrada en el sistema
informético para que al terminar la jornada de trabajo se proceda a realizar el cierre de

caja.

12. Entregar los productos y comprobante de venta

El cajero luego del cobro en lo posible puede ayudar a empacar los productos del cliente,

imprimir el comprobante de venta y archivar el mismo.

4.4. Tecnologia

En lo que respecta a la tecnologia a utilizar en el proyecto podemos destacar las conexiones
eléctricas que necesitaran las instalaciones fisicas, previo un analisis de la ubicacion de los

equipos y muebles que se colocaran en el lugar.

También se priorizara la adquisicion de equipos de iluminacion y enfriamiento modernos y

amigables con el ambiente, a la vez que reduzcan el consumo de energia.

4.5.Determinacion del presupuesto técnico

45.1. Inversiones

A través del analisis de todos los bienes y talento humano se conocera la cantidad total de
dinero que seré requerida para poner en marcha el proyecto y que este se desarrolle de la manera

esperada.

4.5.2. Inversion fija

Debido a la gran cantidad de articulos con los que debe contar el micromercado para convertirse

en un modelo a alcanzar ya sea por su buena ubicacion, excelente servicio, productos y precios,
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se detallan a continuacion los principales materiales, muebles, maquinarias y equipos que se

utilizaran.

45.2.1.Terreno

Se cuenta con un terreno de 300m2 en el cual se encuentra una construccion de 13 metros de
largo por 7 metros de ancho, misma que es propiedad del autor y en la cual se realizaran las

respectivas remodelaciones.

Tabla 34: COSTO TERRENO

. . . . Precio .
Descripcion Unidad de medida Cantidad Unitario Precio Total
Terreno (20m*15m) Metro cuadrado 300 $ 15,85 $ 4.755,00

Total $ 4.755,00

Elaborado por: El autor
Fuente: GAD Cayambe — Avallos y catastros
Afio: 2016

4.5.2.2.Remodelacién de infraestructura

Actualmente el espacio construido es de 91m2 el cual cuenta con servicios basicos tales como
agua, energia eléctrica y cableado telefénico, ademas para la utilizacion de este espacio que
servird para el funcionamiento del micromercado se procedera a remover las tejas y construir
la losa, adaptar las instalaciones de agua y electricidad y realizar los acabados por lo que se ha

solicitado un presupuesto técnico de remodelacion para el area descrita.

Tabla 35: REMODELACION INFRAESTRUCTURA

Descripcion Unidad de medida Cantidad Costo total
Infraestructura existente metro cuadrado 91 $ 9.287,21
Remodelacion (13m*7m) metro cuadrado 91 $ 567643

Total obra civil $ 14.963,64

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
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PRESUPUESTO DE REMODELACION
Presupuesto: Losa y acabados de construccion existente
Lugar: Rumiloma - Patricio Romero entre Los Andes y Andalucia
item Descripcion Und. | Metrado| Precio$ | Parcial $
01 Losa
0101 Varilla corrugada D=12mm Longitud 12m kg 200 1,08 216
0102 Varilla corrugada D=10mm Longitud 12m kg 100 1,08 108
0103 Alambre de amarre galvanizado 25 kg rollo 1 725 725
0105 Hormigon premezclado f'c=210kg/cm2(hormigdn,transporte,bomba| m3 35 81,38 284,83
01-06 Bloque liviano 15x20x40 u 7583 0,37 2805,83
3487,16
02 Encofrado
0201 Puntal tipo telescopico 1x(1.75-3.12m),peso 16.34kg 28dias| 30 132 40,04
0202 Viga Qb1 (1.85-3.20), peso 22.70kg 28dias| 26 17 4477
0203 Tablero de losa de 1.2x0.6 m mes 126 128 161,78
246,58
03 Sistema eléctrico
03-01 Breaker 1P 10 u 3 545 16,35
03-02 Cable DESN AWG 8 (solido) m 50 0,97 485
03-03 Cable TW AWG 6 (7 hilos) m 30 11 33
03-04 TELEF AWG 2X22 PARALELO m 30 0,15 45
0305 Acometida manguera 1 1/2" mi 80 0,65 52
03-05 Acometida manguera 1" ml 80 05 40
03-06 Luminaria blanco 3w u 3 22 66
0307 Interruptor doble u 10 5,24 52,4
0308 Tomacorrientes doble u 10 2 20
332,75
04 Sistema hidro-sanitario
0401 Codo PVC 50x45 RIVAL u 3 0,69 2,07
04-02 Tubo u PVC EC 20mmX6m 2MPa 6m 8 4,18 3344
04-03 Tubo de desagiie EC 50mmx3m 3m 5 5,32 26,6
04-04 Codo PVC 20mmx90° PG u 10 0,17 1,7
04-05 Teflon plastico multiuso u 10 0,26 2,6
04-06 Sifon de desagiie 50mm u 4 4,23 16,92
04-07 Inodoro Campedn Plus two piece(67.9%43*72.7cm)blanco 4.8litros| u 1 51,24 51,24
04-08 Lavamanos Andree(39.7*39*16.1cm)blanco cuadrado.Briggs u 1 52,04 52,04
04-09 Griferia cross llave sencilla con kit estandar u 1 7,58 7,58
194,19
05 Limpieza final de obra m2 91 0,76 69,16
COSTO DIRECTO 4329,85
GASTOS GENERALES (10%) 432,98
UTILIDAD (5%) 216,49
SUB TOTAL 4979,32
IVA (14%) 697,11
PRESUPUESTO TOTAL 5676,43

Elaborado por: Ing. Diego Pujota
Fuente: Investigacion directa

Afio: 2016
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4.5.2.3.Equipo de computacion

Tabla 37: EQUIPO DE COMPUTACION
(Expresado en dolares)

Cantidad | Valor IVA Valor

DEEYE (Unidad) | Unitario | SY®® | 1406 | Total
**Computador Core 13 1,00 350,87 350,87 49,12 399,99
**Sistema de facturacion Factumarket 1,00 175,44 175,44 24,56 200,00
**Pijstola Lector codigo de barras 1,00 43,86 43,86 6,14 50,00
**|mpresora tinta continua L220 1,00 210,53 210,53 29,47 240,00
Subtotal 890,00
5% Imprevistos 44,50
Total 934,50

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa (Anexo proforma Procomputers)
Afio: 2016

4.5.2.4.Equipo de oficina

Los equipos de oficina necesarios para el funcionamiento del micromercado se detallan a
continuacion, los mismos que constan con su valor de adquisicion respaldado por cotizaciones

de casas comerciales que ofrecen un mejor precio y garantia.

Tabla 38: EQUIPO DE OFICINA
(Expresado en dolares)

Cantidad | Valor o

Detalle (Unidad) | Unitario Subtotal | IVA 14% | Valor Total
*Punto de venta (150cmx100cm) 1,00 350,88 350,88 49,12 400,00
*Silla 1,00 30,70 30,70 4,30 35,00
*Archivador 1,00 140,35 140,35 19,65 160,00
*Teléfono inaldmbrico 1,00 29,83 29,83 4,18 34,00
**Sumadora Casio con impresora 1,00 75,22 75,22 10,53 85,75
Subtotal 714,75
5% Imprevistos 35,74
Total 750,49

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacidon directa (Anexo de proforma de Metélicas Megametal y Papeleria Sticker)
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Tabla 39: EXHIBIDORES Y REFRIGERACION
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(Expresado en dolares)
Detalle Unidad) | unitario | U292 | 1ige | Yol
**Vitrina exhibidor vertical (1,80x0,35) 2,00 131,58 263,16 36,84 300,00
**Estanteria (1,15 x 0,40 x 0,70) 20,00 65,79 1315,80 184,21 1500,01
*Escalera Aluminio 1,83mts 1,00 38,60 38,60 5,40 44,00
**Erigorifico 1,00 1140,35| 1140,35 159,65 1300,00
**Enfriador vertical 1,00 1140,35| 1140,35 159,65 1300,00
Subtotal 4444,02
5% Imprevistos 222,20
Total 4666,22
Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
4.5.2.6.Enseres
Tabla 40: ENSERES
(Expresado en dblares)
Detalle %lj‘rr]‘itézad‘;' U\rfﬁ';’rrio Subtotal | IVA 14% \43'&
*Bandejas plésticas (0,60x0,40) 6 1,53 9,18 1,29 10,47
*Basurero/papelera (0,28x0,24x0,46) 1 7,46 7,46 1,04 8,50
*Canastas plasticas 6 13,16 78,96 11,05 90,01
Subtotal 108,98
5% Imprevistos 5,45
Total 114,43
Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
4.5.2.7.Resumen de la inversion fija
Tabla 41: RESUMEN INVERSION FIJA
(Expresado en dblares)
Descripcion Valor
Terreno $ 4.755,00
Infraestructura $ 14.963,64
Equipo de Computacion $ 934,50
Equipo de oficina $ 750,49
Exhibidores y refrigeracion $ 4.666,22
Enseres $ 114,43
Total Inversion fija $ 26.184,28

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
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45.3. Inversion Variable

45.3.1.Talento Humano

Al ser una empresa familiar, los puestos de trabajo se repartiran de manera equitativa entre
ellos, en caso de no poder realizar las tareas de cada puesto se contratara personal externo
siempre y cuando este se ajuste a las necesidades del negocio y salario determinado, respetando

los niveles establecidos por el Ministerio de trabajo.

Tabla 42: TALENTO HUMANO
(Expresado en ddlares)

Cantidad Puesto/Cargo Salar_|c_) basico
unificado
1 Gerente $ 450,00
1 Contador $ 100,00
1 Cajero $ 366,00
1 Bodeguero $ 366,00
4 $  1.282,00
Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
4.5.3.2.Suministros de oficina
Tabla 43: SUMINISTROS DE OFICINA
Descripcion Cantidad U\rﬁitlz:rl}o Subtotal | IVA 14% \'I/'?tg:
**Grapadora 1 $ 219 $ 219 $ 031 % 2,50
**Perforadora 1 $ 1,75| $ 1,75| $ 025 % 2,00
**Rollo de papel pequefio 5 3 0,39 $ 195| $ 027 $ 2,22
**Resma de papel bond 2 3 3,75 $ 750 $ -1 $ 7,50
**Carpeta Archivadora 2 3 250 $ 500 $ 0,70 $ 5,70
**Cuadernos Académico 100h 2 3 1,18| $ 2,36 % 033 % 2,69
**Esferos 3 $ 0,35 $ 105 $ 0,15 $ 1,20
*Tinta para impresora 1,5 $ 1500($% 2250| $ 315/ $ 25,65
Subtotal $ 4945
10% Imprevistos $ 4,95
Total $ 5440

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa



4.5.3.3.Servicios Bésicos

La ubicacion del micromercado al contar ya con los servicios basicos
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como son el

alcantarillado, agua potable, linea telefonica, energia eléctrica e internet no se incurrira en el

costo de instalacion de las mismas si no en el pago mensual que represente la utilizacion de los

mismos.
Tabla 44: SERVICIOS BASICOS
(Expresado en délares)

Productos Unidad de medida Cantidad Costo Unitario ICE Total
Agua m3 1% 15,00 $ 15,00
Luz Kw/h 11 % 60,00 $ 60,00
Teléfono Consumo 1'% 20,00 $ 20,00
Internet Pension 1% 25,00 | $ 375 | $ 2875

Subtotal $ 123,75
5% imprevistos 6,19
Total Servicios béasicos $ 129,94

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa

4.5.3.4.Publicidad

Para dar a conocer la apertura y funcionamiento del micromercado se incurrira en costos

publicitarios dentro de los cuales se utilizaran banners, redes sociales y cufias radiales en la

emisora con mayor acogida en el sector (Radio Intipacha).

Tabla 45: PUBLICIDAD
(Expresado en dolares)

Descripcion Cantidad Valor unitario Total
Banners 2| $ 25,00 $ 50,00
Redes sociales 1% 1500 $ 15,00
Cufas 5% 10,00 | $ 50,00
Total Publicidad $ 115,00

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa




147

4.5.3.5.Resumen de la inversién variable

Tabla 46: RESUMEN INVERSION VARIABLE
(Expresado en délares)

Descripcion Valor Anual
Talento Humano $ 1.678,86
Suministros de oficina $ 54,40
Servicios Basicos $ 129,94
Publicidad $ 115,00
Total inversion variable $ 1.978,20

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa

45.4, Inversion Diferida

Aqui se encuentran los pagos por tramites legales, gastos de constitucion, permisos, etc. Todo

lo que permite que el negocio pueda cumplir sus actividades de forma oficial.

Tabla 47: RESUMEN INVERSION DIFERIDA

Detalle Valor total
Gasto de constitucion $ 900,00
Permiso de funcionamiento 3 261,84
Permiso de bomberos 3 50,00
Tramite del SRI 3 5,00
Uso de suelo 3 17,00
Permiso de salud $ 25,00
Costo de investigacion $ 150,00
Subtotal $ 1.408,84
Imprevistos 5% $ 70,44
Total inversion diferida $ 1.479,28

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa



CAPITULO V: Estudio Financiero

5.1.Determinacién del capital de trabajo

5.1.1. Capital de trabajo

El capital de trabajo son aquellos recursos ya sean econémicos, materiales o talento humano
que necesitara el micromercado para poder operar hasta que el negocio obtenga por si mismo
los primeros ingresos de sus ventas, segun la encuesta realizada a favor de las familias del
barrio Rumiloma, las cantidades de consumo promedio por familia han sido expuestas en forma
mensual, a continuacion se presenta la cantidad minima requerida de abastecimiento de
productos por un valor de $15137,30 para empezar las actividades en el micromercado
tomando en cuenta ademas el tiempo de consumo de los mismos y la capacidad de

almacenamiento en bodega.

Tabla 48: ABASTECIMIENTO DE PRODUCTOS

Productos Unidad de medida Cantidad Costo Unitario Total
Viveres
**Arroz Libra 1000 0,49 490,00
**Azlcar Libra 1000 0,34 342,50
**Harina Libra 1152 0,31 359,48
**Gal Unidad (2kg) 138 0,67 92,60
*Polvo de hornear Libra 154 1,29 197,62
**Manteca Libra 500 0,47 234,00
**Mantequilla Libra 500 0,59 292,50
**Tallarin Unidad 264 0,50 132,12
*Levadura Libra 82 4,06 332,62
**Avena Libra 400 0,32 128,00
*Panela Unidad 300 0,17 51,00
**Atln Unidad 763 1,05 801,37
**Sardina Unidad 403 1,38 556,79
*Café Unidad 80 3,41 273,11
**Fideo Unidad 1179 0,39 464,11
**Aceite Litro 443 1,63 721,34
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Embutidos y Lacteos

*Leche Litro 450 0,59 263,25
*Yogurt Litro 200 0,98 195,00
*Queso Unidad 150 1,56 234,00
*Huevos Unidad 1200 0,12 140,40
*Chorizo Libra 100 0,95 95,16
*Salchichas Libra 100 0,98 97,50
*Mortadela Libra 100 0,76 75,66
Bebidas
**(Gaseosa Unidad 350 1,37 479,50
**Agua con gas Unidad 350 0,82 286,21
**Agua sin gas Unidad 300 0,48 145,29
*Cerveza Unidad 200 1,15 230,00
**Jugo de frutas-cifrut Unidad 400 0,84 336,00
Panificados
*Pan popular Unidad 6000 0,09 561,60
*Pan integral Unidad 2000 0,12 234,00
Carnes
*Pollo Libra 250 0,86 214,50
*Res Libra 250 1,05 263,25
*Cerdo Libra 200 1,83 366,60
Tubérculos, hortalizas y verduras
*Papas Libra 400 0,20 78,00
*Zanahoria Libra 100 0,39 39,00
*Col Unidad 100 0,39 39,00
*Lechuga Unidad 140 0,39 54,60
*Pimiento Libra 40 0,39 15,60
*Ajo Unidad 704 0,20 137,26
*Cebolla Atado 500 0,39 195,00
*Paitefia Libra 83 0,39 32,24
*Aguacate Unidad 450 0,20 90,00
*Pepinillo Unidad 160 0,20 31,20
*Aji Libra 159 0,23 37,18
*Remolacha Libra 246 0,20 47,97
*Acelga Atado 150 0,20 29,25
*Tomate de rifion Libra 300 0,39 117,00
*Tomate de arbol Unidad 1200 0,08 93,60
*Limén Libra 100 0,20 19,50
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Frutas
*Manzana Unidad 500| 0,20 97,50
*Uvas Libra 100| 1,17 117,00
*Peras Unidad 400| 0,16 62,40
*Pifa Unidad 180| 0,78 140,40
*Naranja Unidad 550| 0,12 64,35
*Fresas Libra 100| 0,78 78,00
*Platano Unidad 700| 0,06 43,68
*Durazno Unidad 250| 0,20 48,75
*Mandarina Unidad 550| 0,12 64,35
*Naranjilla Unidad 500| 0,12 58,50
Productos de limpieza y aseo personal
**Jabon de bafio Unidad 120| 0,72 86,76
**Jabon de ropa Unidad 180| 0,34 61,74
*Shampoo Unidad/envase 80| 3,41 273,11
*Acondicionador Unidad/envase 70| 3,49 244,53
*Crema de peinar Unidad/envase 100| 2,98 297,72
*Papel Higiénico Unidad 300| 0,27 81,90
**Toallas sanitarias Unidad 80| 1,12 89,60
*Deja Unidad/Funda 160| 0,79 127,03
**|_ava vajilla Unidad/envase 335| 0,62 207,81
*Desinfectante Unidad/envase 120| 1,59 190,54
*Cloro Unidad/envase 100| 1,03 103,21
**Pasta Dental Unidad/tubo 80| 0,74 59,20
*Cepillo de dientes Unidad 75| 0,78 58,50
*Desodorante Unidad/envase 180| 1,75 314,40
Cereales y granos
**|_enteja Libra 200| 0,94 187,20
*Arveja Libra 150| 0,47 70,20
*Fréjol Libra 200| 0,78 156,00
*Mani Libra 200| 1,09 218,40
*Canguil Libra 150| 0,47 70,20
Subtotal de inventarios 14416,48
Imprevistos 5% 720,82
Total inventarios 15137,30

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afo: 2016
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Tabla 49: INSUMOS INDIRECTOS

Productos Unidad de Cantidad Costo Subtotal IVA Total
medida Unitario 14%
Fundas pequefias Ciento 5 0,9 45 0,63 5,13
Fundas medianas Ciento 10 1,15 115 1,61 13,11
Fundas Jumbo Ciento 10 1,3 13 1,82 14,82
Costalillo con disefio Docena 3 3,6 10,8 1,512 12,3
Total 45,37

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afo: 2016

Los insumos indirectos han sido calculados para cierto periodo de tiempo (Mensual) y estan

predispuestos a cambios seglin varie su uso o consumo a futuro.

Tabla 50: GASTO SERVICIOS BASICOS

Productos Unidad de Cantidad Costo ICE Total

medida Unitario

Agua M3 1 $ 15,00 $ 15,00

Luz KW/h 1 $ 60,00 $ 60,00

Teléfono Consumo 1 $ 20,00 $ 20,00

Internet Pensién 1 $ 25,00 $ 375 $ 28,75

Subtotal $ 123,75

5% imprevistos $ 6,19

Total Servicios basicos $ 129,94

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afo: 2016

Nota: Entre los gastos variables no se han considerado los costos de instalacion de los servicios
bésicos debido a que ya existen y solo se tomara en cuenta el pago mensual de cada uno con

base a un establecimiento de similares dimensiones.
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Tabla51: GASTOS ADMINISTRATIVOS

Personal Cantidad Costo Total
Unitario
Gerente 1 $ 591,43 $ 591,43
Contador 1 $ 114,00 $ 114,00
Cajero/vendedor 1 $ 486,72 $ 486,72
Bodeguero 1 $ 486,72 $ 486,72
Total Talento humano $ 1.678,86
Suministros de oficina $ 54,40
Total Gastos Administrativos $1.733,26

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afo: 2016

Los gastos administrativos se han calculado tomando en cuenta el salario basico unificado,
ademas de la posibilidad de pago del micromercado, la contabilidad se llevara externamente

razon por la cual no aplica el pago del SBU, sino gasto de honorarios.

Tabla 52: GASTOS PUBLICIDAD

Descripcion Cantidad Valor unitario Total
Banners 2 $ 25,00 $ 50,00
Redes sociales 1 $ 1500 $ 15,00
Cunias 5 $ 10,00 $ 50,00
Total Publicidad $ 115,00

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afio: 2016

Los gastos en publicidad pretenden ser mayores y continuos al inicio de las actividades del

negocio, posteriormente se seguira utilizando publicidad en menor periodicidad.
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Tabla 53: CAPITAL DE TRABAJO

Descripcion Costo Total
Inventarios $ 15.137,30
Insumos indirectos $ 45,37
Servicios basicos $ 129,94
Gastos Administrativos $ 1.733,26
Gastos de publicidad $ 115,00
Gastos financieros $ 652,57
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (KT) $ 17.813,44

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa

5.2.Inversion Diferida

Estos rubros de inversion diferida seran amortizados al 20% de su valor total durante todo el

periodo de evaluacién es decir 5 afios para efectos de registro contable.

Tabla 54: INVERSION DIFERIDA

Detalle Valor total Afo 2017 Afo0 2018 Afo2019 Afo2020 Afo 2021
Gasto de constitucion 90300 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00
Elfr:gi‘cif:a?nﬁemo 26f84 $ 5237 $ 5237 $ 5237 $ 5237 $ 5237
Permiso de bomberos 50?00 $ 1000 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Tramite del SRI 5,%0 $ 1,00 $ 1,00 $ 1,00 $ 1,00 $ 1,00
Uso de suelo 17?00 $ 340 $ 340 $ 340 $ 340 $ 3,40
Permiso de salud 25?00 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 5,00
Costo de investigacion 153 00 $ 3000 $ 30,00 $ 3000 % 3000 % 30,00
Subtotal $ 140884 ¢ 281,77 $ 281,77 $ 281,77 $ 28177 $ 281,77
Imprevistos 5% 70?44 $ 14,09 $ 14,09 $ 14,09 $ 14,09 $ 14,09
Total inversidn diferida $ 1.479,28 $ 29586 $ 29586 $ 29586 $ 29586 $ 295,86

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afio 2016



Tabla 55: BENEFICIOS SOCIALES
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. Aporte Fondos 13° o . IVA Total
Puesto/Cargo Cantidad S.B.U ple;t,li%rgzl I%t’aggz\/;a Sueldo sueldo Vacaciones Total 14% paZar
Gerente 1 450,00 54,68 0,00 37,50 30,50 18,75 591,43 0,00 591,43
Contador 1 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 100,00 14,00 114,00
Cajero 1 366,00 44,47 0,00 30,50 30,50 15,25 486,72 0,00 486,72
Bodeguero 1 366,00 44,47 0,00 30,50 30,50 15,25 486,72 0,00 486,72
TOTAL 4 1282,00 143,61 0,00 98,50 91,50 49,25 1664,86 14,00 1678,86

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion directa
Afo: 2016

El célculo de los beneficios sociales se los realiza a los trabajadores de planta (gerente, cajero

y bodeguero); méas no a los profesionales que cobran honorarios, a ellos se ha calculado el

IVA.
Tabla 56: DEPRECIACIONES
Valor De
Detalle Valor % Dep. Dep. Dep. Acuprﬁ Valor en
anual  Mensual libros
Obra civil 14963,64 5% 748,18 62,35 374091 11222,73
Equipos de computacion 934,50 33,33% 311,50 25,96 934,50 0,00
Equipos de oficina 750,49 10% 75,05 6,25 375,24 375,24
Exhibidores y refrigeracion 4666,22 10% 466,62 38,89 2333,11  2333,11
Enseres 114,43 10% 11,44 0,95 57,22 57,22
TOTAL 21429,28 1612,79 134,40  7440,98 13988,30
Elaborado por: El autor
Afio 2016
5.3.Inversion Total
Tabla 57: INVERSION TOTAL
Descripcion UsD
Inversion fija $ 26.184,28
Inversion Diferida $ 1.479,28
Capital de trabajo $ 17.813,44
Total inversion $  45.477,00

Elaborado por: El autor
Afo 2016
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5.4.Financiamiento

De la inversion total el 34,03% son recursos propios con los que se cuenta para invertir en el
negocio, el valor restante de 65,97% se subscribird un préstamo para inversion en el Banco del
Pacifico a una tasa activa del 11,02% por los beneficios y seguridad que ésta garantiza como

entidad financiera.

Tabla 58: COMPOSICION DE LA INVERSION

Detalle Cantidad % de participacion
Recursos propios 15477,00 34,03%
Banco del Pacifico 30000,00 65,97%
Total 45.477,00 100,00%
Elaborado por: El autor
Afio 2016
Tabla 59: TABLA DE AMORTIZACION ANUAL
MONTO $ 30.000,00
TASA DE
INTERES 11,02%
CUOTA $ 8.121,19
TIEMPO 5 ANOS
< SALDO
ANO SALDO DE LA DEUDA CUOTA INTERES AORTIZC IR DE LA
DE LA DEUDA
DEUDA
1 30000,00 8121,19 3306,00 4815,19 25184,81
2 25184,81 8121,19 2775,37 5345,83 19838,98
3 19838,98 8121,19 2186,26 5934,94 13904,04
4 13904,04 8121,19 1532,23 6588,97 7315,07
5 7315,07 8121,19 806,12 7315,07 0,00

Elaborado por: El autor
Afio 2016

Nota: La tabla de amortizacion mensual se encuentra en el anexo “G”



5.5.Presupuesto de ingresos
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Se calculo a partir de la demanda a captar proyectada que es del 28% criterio tomado a partir

de la incomodidad manifestada por la poblacién encuestada multiplicada por el precio de venta

proyectado. (Ver tabla nimero 26, Capitulo I11 y tabla namero 30, capitulo I11).

Tabla 60: INGRESOS POR VENTAS PRESUPUESTADOS

SO
Viveres 43929,37 4639839 49004,78 51756,14 54660,46 57726,18
Embutidos y Lacteos 20405,86 21535,78 22727,83 23985,43 25312,14 26711,75
Bebidas 23442,91 2473594 26099,86 27538,53 29056,03 30656,66
Panificados 1422722 15008,00 15831,42 16699,78 1761554 1858127
Carnes 13357,71 14095,64 14874,07 1569523 1656143 1747515
Tubérculos, hortalizasy verduras 1320478 13922,86 1467986 15477,88 16319,13 1720596
Frutas 1814620 19126,02 20158,63 21246,87 2239374 23602,39
Eg?go‘ﬁfs‘je limpieza y aseo 46618,04 49180,99 51884,09 54734,96 57741,65 60912,64
Cereales y granos 12742,83 13446,88 14189,59 14973,06 15799,52 16671,31
TOTAL 206074,91 217450,49 229450,12 242107,87 255459,64 269543,31

Elaborado por: El autor
Afo 2016

5.6.Presupuesto de egresos

Se ha calculado para el afio 0 (2016) la demanda a captar multiplicada por el costo unitario

(ver tabla 28, capitulo I11) los afios siguientes se proyecta los valores del afio 0 con el

porcentaje de inflacion 3,38%.



Tabla 61: COSTOS INVENTARIOS PROYECTADOS
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Afio Afio Afo Afio Afio Afio
Descripcion
2016 2017 2018 2019 2020 2021
Viveres 35654,77 36859,91 38105,77 39393,75 40725,25 42101,77
Embutidos y Lacteos 16739,76 17305,56 17890,49 18495,19 19120,33 19766,60
Bebidas 21059,88 21771,71 22507,59 23268,35 24054,82 24867,87
Panificados 11296,86 11678,69 12073,43 12481,51 12903,39 13339,52
Carnes 10539,92 10896,17 11264,46 1164520 12038,81 12445,72
Tubérculos, hortalizas y verduras 10488,74 10843,26 11209,76 11588,65 11980,34 12385,28
Frutas 14745,05 15243,43 15758,66 16291,30 16841,95 17411,20
Productos de limpieza y aseo
36839,87 38085,06 39372,33 40703,12 42078,88 43501,15
personal
Cereales y granos 10847,62 11214,27 11593,32 11985,17 12390,27 12809,06
TOTAL 168212,47 173898,05 17977581 185852,23 192134,04 198628,17
Elaborado por: El autor
Afio 2016
Tabla 62: GASTOS ADMINISTRATIVOS PROYECTADOS
Valor Afio Afio Afio Afio Afio
Descripcion Afo 2017 2018 2019 2020 2021
Talento Humano 20146,36 20651,99 22590,81 23336,95 24107,60 24903,58
Servicios basicos 1559,25 1611,95 1666,44 1722,76 1780,99 1841,19
Suministros de oficina 569,47 588,72 608,62 629,19 650,45 672,44
Total de gastos
administrativos 22275,08 22852,66 24865,86 25688,90 26539,04 27417,21

Elaborado por: El autor
Afo 2016

Los gastos administrativos han sido proyectados por un periodo de 5 afios con la tasa de

inflacion que es del 3,38%.



Descripcién

Ao 2016

Tabla 63: INSUMOS INDIRECTOS
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Ao 2017 Afio 2018 Afo 2019 Afio 2020 Ao 2021

Insumos indirectos

Elaborado por: El autor

Afio 2016

544,46

562,87 581,89

601,56

621,89

642,91

Los insumos indirectos mensuales (ver tabla 49, capitulo 5) se los obtiene multiplicando el

valor mensual por los doce meses del afio y proyectados con la tasa de inflacién del 3,38%.

Tabla 64: PUBLICIDAD

Valor Ao Afo Afo Afo Afo Afo
Descripcion mensual 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Banners 50,00 50 50,00 0,00 50,00 0,00 50,00
Redes sociales 15,00 15,51 16,03 16,57 17,13 17,71 18,31
Cunias 50,00 600 620,28 641,25 662,92 685,33 708,49
Total
publicidad 115,00 665,51 686,31 657,82 730,05 703,04 776,80
Elaborado por: El autor
Afio: 2016
Tabla 65: GASTOS CONSTITUCION
Ao Ao Ao Ao Ao Ao
Descripcion 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Gastos de constitucién legal y
permisos 1479,28 295,86 295,86 29586 29586 295,86
Elaborado por: El autor
Afio: 2016
Tabla 66: GASTOS FINANCIEROS
Descripcion Afo 2017 Afo 2018 Af0 2019 Afio 2020 Ao 2021
Interés 3306,00 277537  2186,26 1532,23 806,12
Amortizacion del capital 4815,19 5345,83  5934,94 6588,97  7315,07
Total gastos financieros 8121,19 8121,19 8121,19 8121,19 8121,19



Elaborado por: El autor
Afo: 2016

Tabla 67: RESUMEN DE EGRESOS
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Descripcion Ano 2017 Ano 2018 | Afio 2019 | Afo 2020 | Afio 2021
Costo de inventarios 173898,05| 179775,81 | 185852,23| 192134,04 | 198628,17
Gastos administrativos 22275,08 22852,66 | 24865,86| 25688,90| 26539,04
Insumos indirectos 562,87 581,89 601,56 621,89 642,91
Publicidad 686,31 657,82 730,05 703,04 776,80
Gastos de constitucion 295,86 295,86 295,86 295,86 295,86
Gastos financieros 8121,19 8121,19 8121,19 8121,19| 8121,19
Depreciaciones 1612,79 1612,79 1612,79 1301,30| 1301,30
TOTAL EGRESOS 207452,15| 213898,02 | 222079,55 | 228866,21 | 236305,27
Elaborado por: El autor
Afio: 2016
5.7.Balance de Situacién inicial
Tabla 68: B.S.I.
ESTADO DE SITUACION INICIAL
ACTIVOS PASIVOS
Activos corrientes 17813‘2 Pasivos largo plazo 30000‘8
Capital de trabajo 17813’3 Aporte Financiado 30000,00
Activos fijos 26184’5
Propiedad, planta y equipo 26184’523 TOTAL PASIVOS 30000‘8
PATRIMONIO
Activos diferidos 1479,28 | Aporte Propio 15477,00
Gastqs de constitucién legal y 147928
permisos
TOTAL PATRIMONIO 15477’8
45477,0| TOTAL PASIVO 45477,0
TOTAL ACTIVOS 0| +PATRIMONIO 0

Elaborado por: El autor
Afio: 2016
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5.8.Estado de pérdidas y ganancias proyectados

Tabla 69: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DESCRIPCION Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Ingresos proyectados 217450,49 229450,12 242107,87 255459,64  269543,31
Costos proyectados 173898,05 179775,81 185852,23 192134,04  198628,17
Utilidad bruta proyectada 43552,44  49674,32 56255,64 63325,61 70915,15
GASTOS

Gastos administrativos 22852,66  24865,86 25688,90 26539,04 27417,21
Insumos Indirectos 562,87 581,89 601,56 621,89 642,91
Gastos de Publicidad 686,31 657,82 730,05 703,04 776,80
Gastos de Constitucién 295,86 295,86 295,86 295,86 295,86
Gastos financieros 3306,00 2775,37 2186,26  1532,23 806,12
Depreciacion 1612,79 1612,79 1612,79  1301,30 1301,30
Total de gastos proyectados 29316,49 30789,59 31115,42 30993,35 31240,20
Utilidad antes de PT 15% 14235,95 18884,72 25140,22 32332,25 39674,95
(-) 15% Particip. Trabajadores 2135,39 2832,71 3771,03  4849,84 5951,24
Utilidad antes IR 12100,56  16052,01 21369,18 27482,41 33723,70
(-) Impto. Rta. 1039,34 1039,34 1039,34  1039,34 1039,34

Utilidad después de impuestos 11061,22 15012,68 20329,85 26443,08 32684,37

Elaborado por: El autor
Afio: 2016

Nota: De acuerdo a Al Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversion (COPCI) Art.
24 (1) (h) y Ley Organica del Régimen Tributario Interno (LORTI) Art. 41 (2) (b) toda
inversion nueva esta exenta del pago de anticipo de impuesto a la renta por un periodo de 5

aflos como un incentivo por parte del Gobierno Central.



5.9.Flujo de caja proyectado

Tabla 70: FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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DESCRIPCION Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos Proyectados 217450,49 | 229450,12 | 242107,87 | 255459,64 | 269543,31
Costos proyectados -173898,05 | -179775,81 | -185852,23 | -192134,04 | -198628,17
Gastos administrativos -22852,66 | -24865,86 | -25688,90 | -26539,04 | -27417,21
Insumos indirectos -562,87 -581,89 -601,56 -621,89 -642,91
Gastos de Publicidad -686,31 -657,82 -730,05 -703,04 -776,80
Amortizacion intangible -295,86 -295,86 -295,86 -295,86 -295,86
Gastos financieros -3306,00 -2775,37| -2186,26 | -1532,23 -806,12
Depreciacion -1612,79| -1612,79| -1612,79| -1301,30| -1301,30
Valor en libros -13988,30
Utilidad antes de impuestos 1423595 | 18884,72| 25140,22| 32332,25| 25686,64
Impuestos -3174,73 -3872,04| -4810,37| -5889,17| -6990,58
Utilidad desp. De impuestos 11061,22 | 15012,68| 20329,85| 26443,08| 18696,07
Depreciacion 1612,79 1612,79 1612,79 1301,30 1301,30
Amortizacion intangible 295,86 295,86 295,86 295,86 295,86
Recuperacion de la depreciacion 7440,98
Inversion inicial -27663,56
Capital de trabajo -17813,44
Préstamo 30000,00
Amortizacion de la deuda -4815,19 -5345,83 -5934,94 -6588,97 -7315,07
Valor de desecho 36556,74

FLUJO DE CAJA -45477,00| 8154,68 | 11575,50 | 16303,56 | 21451,26 | 56975,87

Elaborado por: El autor
Afo: 2016

5.10. Evaluacién financiera

5.10.1. Determinacion del Costo de oportunidad

El costo de oportunidad nos permite evaluar con exactitud entre varias alternativas de inversion

para conseguir una mayor utilidad, con cualquier decision que se tome se estd renunciando a

otra; ademas se utilizara la tasa pasiva para la inversion propia y la tasa activa para la inversion

financiada.

A continuacion se establecerd la Tasa del inversionista y Tasa Minima Aceptable de

Rendimiento:




Datos:

Tp= Tasa Pasiva
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7% (Obtenida de la pagina web Banco
del Pacifico24 de junio del 2016)

f= Inflacion

Férmula de calculo: Tp + Inflacion

Tasa pasiva 7%
Inflacion 3,38%
Tasa inversionista 10,38%

3,38% (Obtenida del INEC en abril del

2016)

Tabla71: TMAR Y COSTO DE OPORTUNIDAD

Descripcion Valor % por-ll;jisfada Poxgé(;erldo
Inversion propia 15477,00 34,03% 10,38% 3,53%
Inversion financiada 30000,00 65,97% 11,02% 7,27%
Total 45477,00 100% 21% | 10,80%

Elaborado por: El autor
Afo: 2016

Este resultado nos indica que invertir en este proyecto nos dara una recompensa del 10,80%, a

su vez demuestra la utilidad que se obtendrd arriesgando la inversion que se indico

anteriormente y también permitira el calculo de los indicadores financieros siguientes.

5.10.2. Valor Actual Neto

Este indicador econdémico consiste en traer a valor presente los flujos de caja futuros originados

en una inversion descontandolos con la tasa de redescuento del 10,80% con el fin de evaluar si

el proyecto de inversion es rentable o conviene invertir en algo mas seguro.

La formula para calcular el VAN es la siguiente:

FNE;

FNE, FNE; _ FNE,

FNEs

VAN= —II + +

(1+i)r ~ (1+i)2 @(A+)3  (1+i)4

(1+i)5

En donde:

v"I1= Inversion Inicial



v FNE: Flujo Neto de Efectivo

v i= Tasa de descuento (TMAR 10,80%)

Tabla 72: VALOR ACTUAL NETO
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Elaborado por: El autor
Afio: 2016

Afo 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
-45477,00 8154,68 11575,50 | 16303,56 | 21451,26 | 56975,87
Valor Actual 7359,68 9428,51 | 11984,98 | 14231,79 | 34115,30
Inversion inicial -45477,00
Valor actual del flujo 77120,26
VAN 31643,25

Al obtener un resultado positivo indica que el proyecto es rentable ya que su valor es mayor a

cero, es decir que los flujos de efectivo que generara el proyecto figuran una considerable

retribucidn, se recupera toda la inversion y que ademas del rendimiento que se espera éste

genera una “recompensa” adicional.

5.10.3. Relacion Beneficio/Costo

Este indicador permite medir el grado de desarrollo y bienestar que generara el proyecto, se

utilizan los flujos de efectivo presentes netos y la inversion, este método lleva a la misma regla

de decision del VAN.

Su calcula dividiendo los flujos de efectivo traidos a valor presente para la inversion inicial

Tabla 73: RELACION C/B

Flujos de efectivo actualizados

Inversion inicial

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
-45477,00 8154,68 11575,50 16303,56 | 21451,26 | 56975,87
Valor Actual 7359,68 9428,51 11984,98 | 14231,79 | 34115,30
RELACION

BENEFICIO/COSTO

77120,26

45477,00

1,70

Elaborado por: El autor
Afo: 2016
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De acuerdo al resultado con la inversidn que se pretende realizar se obtendra 0,70 centavos por
cada ddlar, es decir que segun este indicador econémico el proyecto es rentable y promete una

retribucion bastante admisible.
5.10.4. Tasa Interna de Retorno

La TIR mide la rentabilidad como porcentaje ésta es la sensibilizacién de la tasa de descuento

del proyecto ya que mide el maximo costo que se podria pagar por dicho capital.

Su férmula es la siguiente:

VAN tasa inferior )

TIR = Tasa inferior + Diferencia entre tasas( - - -
VAN tasa inferior—Van tasa superior

Tabla74: TIR
Tasa inferior 10,80%
Tasa superior 29,00%
Diferencia entre tasas 18,20%
VAN tasa inferior 31643,25
VAN tasa superior -909,16

Elaborado por: El autor
Afo: 2016

Calculo:

31.643,25

TIR =10,80% +18,20% (317395 — 90916

TIR=10,80% + 17,69%
TIR = 28,49%

Dado que el resultado del célculo de la TIR es un valor superior a la Tasa de Rendimiento
Medio (10,80%) se asevera que el proyecto sera factible debido también a que la rentabilidad

es superior a la exigida despues de recuperar la inversion.



5.10.5. Periodo de recuperacion de la inversion
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El proposito de este indicador es dar a conocer al inversionista en que tiempo puede recuperar

el monto de su inversion incluyendo también el costo de capital involucrado, otro punto

importante es que este indicador complementa al VAN y TIR.

Tabla 75: SUMATORIA DE FLUJOS DE CAJA

Descripcion Aio 0 Ao 1 Afo 2 Ano3 | Afno4 Afo 5
FLUJO NETO 45477,00 8154,68 |11575,50 | 16303,56 | 21451,26 | 56975,87
Sumatoria sucesiva 8154,68 | 19730,18 | 36033,75 | 57485,01 | 114460,87

Elaborado por: El autor
Afio: 2016

Su férmula y respectivo calculo es el siguiente:

o ) Inversion — Valor Afio Inferior
PRI = Ao inferior + (

Valor Afio Superior — Valor inferior

45.477 — 36.033,75
57.485,01 — 36.033,75)

PRI =3+ (

PRI = 3,44
Inv. Inicial- Valor Afo Inferior
45.477 — 36.033,75 = 9.443,26

(\Valor restante * 365 dias / Valor Afio Superior) / 30 dias = Numero de meses
(9.443,26* 365) / 21.451,26 = 160,68 / 30 - 5,356 =5 meses

Diferencia de meses * 30 = Numero de dias

(5-5,0356) * 30 =10.68 > =11 Dias

Anélisis: El periodo de tiempo en el cual se recuperara la inversion es de 3 afios, 5 meses y 11

dias, este resultado nos encamina a invertir en el proyecto por su rapida recuperacion.



5.11. Punto de equilibrio
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El punto de equilibrio se alcanza cuando los ingresos totales se igualan a los costos totales, es

decir no existe utilidad ni pérdida, este dato permite al inversionista conocer que cantidad de

productos tiene que vender o qué valor monetario (délares) tiene que acumular para recuperar

la inversidn incluso antes de que se inicie el proyecto.

Para calcular el punto de equilibrio se requiere la cantidad de Costos Fijos y Variables reales o

proyectados o bien sea la cantidad de costos totales y la cantidad de ingresos totales,

posteriormente aplicando la formula se conocerd desde qué nivel el proyecto generaria

ganancias.

Tabla 76: PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos Fijos totales USD (Ao 2017)
Gastos administrativos $ 22.275,08
Publicidad $ 686,31
Gastos de constitucion $ 295,86
Gastos financieros $ 8.121,19
Depreciaciones $ 1.612,79
Total $ 32.991,23
Costos Variables Totales
Costo de inventarios $ 173.898,05
Insumos indirectos $ 562,87
Total $ 174.460,92
Ingresos Totales
Viveres $ 46.398,39
Embutidos y Lacteos $ 21.535,78
Bebidas $ 24.735,94
Panificados $ 15.008,00
Carnes $ 14.095,64
Tubérculos, hortalizas y verduras $ 13.922,86
Frutas $ 19.126,02
Productos de limpieza y aseo personal $ 49.180,99
Cereales y granos $ 13.446,88
Total $ 217.450,49
Elaborado por: El autor
Afio: 2016
i i 2.991,2 32.991,23
Formulas: pp = — 2300 Fijos Totales 313;)_ . 6; 55 PE="gio7e5 TE = 166877

Costos Variables Totales

1—
Inaresos Totales

1

" 217.450,49



Punto de equilibrio 166.877

PE% = PEY% = ———— PE% = 76,74%

Ingresos Totales 217.450,49

Figura 24: PUNTO DE EQUILIBRIO
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Ingresos Totales C. Fijos em==C. Variables e C. Total

Elaborado por: El autor
Afio: 2016
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Anélisis: El equilibrio en el micromercado se alcanza cuando el porcentaje de ventas se iguale

al 76,74% es decir vendiendo $166.877 en el primer afio de actividades, superando este

porcentaje el proyecto genera ganancias, en caso de no llegar a este porcentaje generara

pérdidas.



CAPITULO VI: Estructura Organizacional y Funcional

6.1.Nombre y Razén Social

Por el monto de sus ingresos y egresos se conformara como una persona natural obligada a
Ilevar contabilidad y el nombre decidido para la microempresa es: Micromercado “Mateo”, el
capital con el cual se iniciaran las operaciones sera aporte familiar y financiamiento externo
del cual su obligacidn de pago estara a cargo del propietario, el eslogan que definira al negocio

es “Ahorre mas, pagando menos en Micromercado Mateo”.

Este logotipo representa la variedad de productos que se va a ofrecer y comercializar dirigido

al publico en general por medio de calidad, promocion y precio.

Figura 25: LOGOTIPO
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Elaborado por: El autor
Afio 2016
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6.2. Base Legal

6.2.1. Aspectos legales de constitucion

Al ser una persona natural obligada a llevar contabilidad ésta debe cumplir con todas las
disposiciones legales pertinentes tales como: Obtencion del RUC, permisos de funcionamiento,

patente, permiso del cuerpo de bomberos y demas.

6.2.2. Personas Naturales

Todas las personas nacionales o extrajeras que realizan actividades econdmicas licitas
estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar comprobantes de venta
autorizados por el SRI por todas sus transacciones y presentar declaraciones de impuestos

de acuerdo a su actividad econémica.

Estan obligadas quienes cumplan con las siguientes condiciones: que operen con un
capital propio que al inicio de sus actividades econémicas o al primero de enero de cada
ejercicio impositivo hayan superado 9 fracciones basicas desgravadas del impuesto a la
renta 0 cuyos ingresos brutos anuales de esas actividades, del ejercicio fiscal inmediato
anterior, hayan sido superiores a 15 fracciones basicas desgravadas o cuyos costos y
gastos anuales, imputables a la actividad empresarial, del ejercicio fiscal inmediato

anterior hayan sido superiores a 12 fracciones basicas desgravadas.

En estos casos, estan obligadas a llevar contabilidad, bajo la responsabilidad y con la
firma de un contador legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en dolares

de los Estados Unidos.

Las personas que no cumplan con lo anterior, asi como los profesionales, comisionistas,
artesanos, y demas trabajadores autdbnomos (sin titulo profesional y no empresarios), no
estan obligados a llevar contabilidad, sin embargo deberan llevar un registro de sus

ingresos y egresos.

Fuente: Servicio de Rentas Internas (2016) Personas Naturales, recuperado de:
http://www.sri.gob.ec/de/31



http://www.sri.gob.ec/de/31
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6.2.3. Incentivos tributarios, exencion pago Anticipo de Impto. Rta

A traves del Codigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) y la Ley
Orgénica de Régimen Tributario Interno (LORT]I), el Estado ecuatoriano garantiza estabilidad
tributaria para las inversiones en el pais. Segin la LORTI Art. 41 numeral 2 literal b menciona
que las sociedades recién constituidas, reconocidas de acuerdo al Cédigo de la Produccién, las
personas naturales obligadas a llevar contabilidad y las sucesiones indivisas obligadas a llevar
contabilidad, que iniciaren actividades, estaran sujetas al pago de este anticipo después del
quinto afio de operacién efectiva, entendiéndose por tal la iniciacién de su proceso productivo
y comercial. En caso de que el proceso productivo asi lo requiera, este plazo podra ser
ampliado, previa autorizacion de la Secretaria Técnica del Consejo Sectorial de la Produccion
y el Servicio de Rentas Internas; Ademas el articulo 24 numeral 1 literal h del COPCI sefiala
que este incentivo de desarrollo econdmico es de general aplicacion para todas las inversiones
del territorio nacional.

6.2.4. Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes

El Registro Unico de Contribuyentes tiene como finalidad identificar a los contribuyentes
mediante procesos de inscripcion, actualizacion, suspension y cancelacion de la actividad.

Requisitos:

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o

domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito
en el Registro Mercantil.

e Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.

e Original del certificado de votacion del altimo proceso electoral.
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e Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefonico, o consumo de agua potable, de uno
de los Gltimos tres meses anteriores a la fecha de registro.
6.2.5. Obtencion de patente
La patente municipal al ser un requisito propio para las personas naturales o juridicas que se
dedican a cualquier actividad comercial, financiera, industrial, inmobiliaria o profesional, es
otorgada por el Estado y tiene un tiempo de duracion determinado.
Requisitos:
e Formulario de declaracion de patente municipal debidamente lleno y suscrito.
e Copia de cédula y certificado de votacion de las Ultimas elecciones del representante
legal.
e Copia de la escritura protocolizada de constitucion de la persona juridica.
e Copia del nombramiento del representante legal.
6.2.6. Permiso de funcionamiento
Para conseguir el permiso de funcionamiento del negocio se debe presentar en la
Administracion Zonal los siguientes requisitos:
e Categorizacion otorgada por las intendencias generales.
e Comprobante de pago de patente del afio.
e Certificado (s) de salud.
¢ Informe del control sanitario sobre cumplimiento de requisitos para la actividad.
e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada, o certificado de
exencion del propietario y representante legal.

e Presentar documentacion original y copias.
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6.2.7. Permiso del Cuerpo de bomberos
Requisitos:
e Copia completa y actualizada del RUC donde conste el establecimiento con su
respectiva actividad y direccion.
e Copia de la cedula de ciudadania a color.
e Copia del pago del impuesto predial, o copia de la planilla de un servicio basicos.
e Permisos de Medio Ambiente (depende de la actividad).
e Correo Electronico.
6.2.8. Impuesto Predial
Es un impuesto que cobran los municipios sobre bienes raices rusticos y urbanos, es decir,
sobre el valor de los terrenos, edificaciones e instalaciones que constituyan parte del mismo.
Requisitos:
e Copia del pago del impuesto predial.
e Copia de cedula de ciudadania y papeleta de votacién actualizada a color.
e Certificado de no adeudar al municipio.
e Permiso de bomberos.
e Formulario de patente.
6.2.9. Permiso de Medio Ambiente - Solicitud de Inspeccién
e Solicitud dirigida al Director del Ambiente en el que consten los datos del
establecimiento.
6.2.10. Permisos del Ministerio de Salud

e Examenes de sangre y copro-parasitario del propietario y de todos los empleados del
micromercado.
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6.3.Estructura organizacional

6.3.1. Mision

“Somos un negocio familiar enfocado en satisfacer las necesidades de las personas del barrio
Rumiloma y comunidad en general para mejorar su calidad de vida a través de la provision de
productos de primera necesidad y consumo masivo con excelente calidad, gran variedad,

precios bajos y servicio cordial”.

6.3.2. Vision

Para el afio 2021 seremos el mejor establecimiento de este tipo en el barrio Rumiloma, y
contaremos con sucursales en las zonas aledafas, siempre manteniendo la rentabilidad del
negocio y contribuyendo al desarrollo econdmico y social del barrio, parroquia, canton y del

pais.

6.3.3. Politicas
e Posesionar el micromercado a través de precios accesibles, cantidad justa, excelente
calidad y variedad de productos acompafiado de una atencion al cliente eficiente,
amable y respetuosa.
e Contar con personal altamente capacitado preparado para cumplir objetivos
personales y propios del negocio.
e Promover la fidelidad y confianza de los clientes a través de los buenos valores.
e Tomar en cuenta la opinion de los clientes para poder mejorar constantemente.
e Mantener el establecimiento ordenado y limpio.
e Garantizar seguridad tanto para el cliente como para el negocio.
6.3.4. Objetivos
e Ofrecer la mejor alternativa de compra en el barrio Rumiloma a través de una gran

variedad de productos con la mejor calidad, precio y servicio.
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e Contar con personal capacitado para que facilite las relaciones con los clientes.
6.3.5. Valores Institucionales

e Equidad y justicia para dejar en alto el nombre de la organizacion.

e Responsabilidad para cumplir las obligaciones de la mejor manera.

e Respeto hacia todas las personas por igual.

e Compromiso de logro de objetivos planteados.

e Trabajo en equipo que asegurara la armonia entre la organizacién y los clientes.

e Integridad y transparencia con la que se caracterizara la organizacion.

6.4.Estrategias competitivas
El posicionamiento del micromercado asi como la imagen que pueda llegar a tener la gente del
mismo depende de varios agentes, entre estos tenemos a los proveedores, el personal del
micromercado, las instalaciones, los productos, el ambiente, las referencias, etc.
Lograr una distincion de este negocio con los competidores involucra la responsabilidad y
seriedad de los miembros del mismo, a continuacion puntualizamos algunas estrategias a
sequir:
a) Asegurar que se brinde un servicio eficiente y con calidez humana.
b) Garantizar la entrega oportuna de productos a los clientes a través del abastecimiento
pertinente por parte de los proveedores.
c) Tener presente las opiniones y sugerencias que puedan brindarnos los clientes y demas
interesados dentro y fuera del negocio.
d) Brindar a los clientes las facilidades de pago que puedan requerir.
e) Ofrecer promociones por las compras asi como el transporte puerta a puerta de canastas
de viveres u ordenes de compra.

f) Mantener presente el compromiso social como microempresa en el sector.
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6.5.Alianzas estratégicas

Para lograr una permanencia en el mercado y a la vez conseguir un crecimiento integral en todo
el barrio se estableceran relaciones econdmico-sociales ademas de convenios con algunas

instituciones, éstas se detallan a continuacion:
v’ Junta parroquial/Casa Comunal

Se solicitara el espacio de comunicacion que se permiten en las reuniones bimestrales del
barrio para socializar a los pobladores la existencia del micromercado, este espacio servira

como medio de publicidad para el negocio.
v Tiendas existentes (competencia)

Se creara un vinculo de desarrollo entre el micromercado y la competencia, con el propésito
de abastecer las carencias que estos pequefios negocios tengan y asi puedan satisfacer a los

clientes.
v Compaifiias de transporte liviano del sector

Haciendo referencia a que la distancia entre los pobladores de zonas colindantes y el
micromercado son significativas se realizara un convenio con los directivos del transporte

liviano de la zona para movilizar a los mismos pero a un menor costo.

6.6.Estructura organizacional y niveles jerarquicos
a) La estructura organizacional del micromercado que se muestra a continuacion ha sido
disefiada para expresar la autoridad en los diferentes niveles jerarquicos asi como

también procurar un éptimo cumplimiento de objetivos a través del orden.
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Figura 26: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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Elaborado por: El autor
Afio: 2016

b) Descripcidn de niveles jerarquicos
Nivel Directivo:

Las funciones principales son; legislar politicas, crear procedimientos que debe seguir la
organizacion. Asi como también realizar reglamentos, decretar resoluciones que permitan el

mejor desenvolvimiento administrativo y operacional de la empresa.
Nivel Ejecutivo:

Es el segundo al mando de la organizacion, es el responsable del manejo de la organizacién, su

funcidn consistente en hacer cumplir las politicas, normas, reglamentos, leyes y procedimientos



177

que disponga el nivel directivo. Asi como también planificar, dirigir, organizar, orientar y

controlar las tareas administrativas de la empresa.

Nivel Asesor:

No tiene autoridad en mando, Gnicamente aconseja, informa, prepara proyectos en materia
juridica, econdmica, financiera, contable, industrial y demas areas que tenga que ver con la

empresa.

Nivel Auxiliar o de Apoyo:

Apoya a los otros niveles administrativos, en la prestacion de servicios, en forma oportuna y

eficiente.

Nivel Operativo:

Constituye el nivel mas importante de la empresa y es el responsable directo de la ejecucion de

las actividades basicas de la empresa, siendo el pilar de la produccidn y comercializacion.
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6.7.Descripcion de puestos y funciones

e g Micromercado Familiar Mateo

— o g . . ,
W Rumiloma - Patricio Romero entre Andaluciay
= MaTES ¢ ¢ Los Andes

MANUAL DE FUNCIONES
IDENTIFICACION

UNIDAD ADMINISTRATIVA: Alta gerencia

CARGO: Gerente General

NIVEL JERARQUICO: Ejecutivo

JEFE INMEDIATO: Propietario

NATURALEZA DEL PUESTO- Pla_nlflcar, organizar y dirigir tareas, ejercer control,
revisar resultados.

FUNCIONES
Entre las funciones que debe cumplir el Gerente del micromercado estéan:
Planear estrategias y establecer procesos.
Analizar problemas y sus causas.
Determinar el curso a seguir para optimizar recursos.
Fijar métodos operativos.
Establecer prioridades.
Vision a corto, mediano y largo plazo.
Influir en el personal para lograr metas trazadas.
Motivar a los empleados.
. Coordinar actividades.
10. Medir resultados.
11. Corregir y mejorar continuamente los procesos.
12. Premiar buenos desempefios

CoNoA~AWNE

PERFIL

Edad: 25 afios en adelante
Género: Femenino / Masculino
Educacion: Nivel Superior, Titulo Ingeniero Comercial o Administracion Pablica.

Experiencia: Tres afios en cargos similares con buenas referencias.
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COMPETENCIAS

©CoNo~WNE

Capacidad de liderazgo.

Iniciativa y tenacidad.

Facilidad de comunicacion.
Planificacion y organizacion estratégica.
Orientacion a resultados y a la calidad.
Conciencia organizacional.

Autoridad.

Pensamiento critico.

Desarrollo y motivacion de personas.

. Trabajo en equipo y delegacion.

. Negociacion y persuasion.

. Asuncién de riesgos.

. Confianza en si mismo y autocontrol.
. Ser flexible para adaptarse a diferentes personas y situaciones.
. Desarrollar relaciones interpersonales efectivas
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MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION

UNIDAD ADMINISTRATIVA:
CARGO: Contador
NIVEL JERARQUICO: Apoyo (Asesor)
JEFE INMEDIATO: Gerente General
Efectuar la contabilidad del micromercado, revisar
NATURALEZA DEL PUESTO: resultados, realizar informes y estados financieros
segun la normativa contable vigente.
FUNCIONES

1. Registrar, clasificar, analizar e interpretar la informacién financiera de conformidad con
el plan de cuentas establecido.

2. Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los auxiliares necesarios.

Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera del micromercado al Gerente,

un balance de comprobacion.

Preparar y presentar las declaraciones tributarias.

Roles de pago

Aportes al IESS

Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus correspondientes

notas.

Asesorar a la Gerencia en asuntos relacionados con el cargo.

9. Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el fin de atender
los requerimientos o solicitudes de informacion tanto internas como externas.

10. Presentar los informes que requiera el Gerente en temas de su competencia.

11. Garantizar el adecuado manejo de la contabilidad en el negocio.

w
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PERFIL

Edad: 24 afos en adelante

Género: Femenino / Masculino

Educacion: Contador Pablico Autorizado (Licenciado, Ingeniero)
Experiencia: Minimo dos afios en cargos similares con buenas referencias.

COMPETENCIAS

Alta capacidad de analisis.

Tolerancia al estrés.

Iniciativa y tenacidad.

Comunicacién efectiva.

Orientacidn al logro de resultados y a la calidad.

agrwObE

Trabajo en equipo.

Asuncién de riesgos.

Confianza en si mismo y autocontrol.

Ser flexible para adaptarse a diferentes personas y situaciones.

©ooNe
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MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION

UNIDAD ADMINISTRATIVA:

CARGO: Cajero/vendedor
NIVEL JERARQUICO: Operativo
JEFE INMEDIATO: Gerente

Realizar ventas, recepcion y custodia del dinero,

NATURALEZA DEL PUESTO: registrar documentos y comprobantes, generar

reportes diarios de caja.

FUNCIONES

Uk~ wnE

o N

Recibir y entregar dinero en efectivo, cheques u otros documentos de valor.
Registrar directamente movimientos de entrada y salida de efectivo.

Promover la compra de productos.

Tener un control de las necesidades del consumidor.

Distribuir el producto en el momento necesario.

Proporcionar la atencion adecuada a los clientes con un servicio amable, oportuno y
honesto.

Verifica la existencia del producto para la confirmacion de pedidos.

Supervisar la atencion a los clientes para que estos queden satisfechos con el servicio
otorgado.

Informar diariamente las novedades al gerente sobre equipos y sitio de trabajo.
Sugerir estrategias de atencion o ventas al gerente.

PERFIL

Edad: 20 afos en adelante

Género: Femenino / Masculino

Educacion: Nivel secundario o superior en Contabilidad, Marketing o afines
Experiencia: Minimo 1 afio en cargos similares con buenas referencias.

COMPETENCIAS

©ONOO A WDE

Habilidad para anticipar problemas, detectar irregularidades y generar soluciones.
Facilidad de relacionamiento, comunicacion y trabajo en equipo.

Fluidez verbal, introversion y extroversion equilibrada.

Espiritu critico y solucionador.

Personalidad carismatica y amable.

Capacidad de generar confianza.

Promover la honestidad.

Vision global del negocio del micromercado.

Carécter y personalidad
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MANUAL DE FUNCIONES

IDENTIFICACION

UNIDAD ADMINISTRATIVA:

CARGO: Bodeguero
NIVEL JERARQUICO: Operativo
JEFE INMEDIATO: Contador

NATURALEZA DEL PUESTO:

y la administracion de la bodega.

Es el responsable de la recepcion, despacho de pedidos

FUNCIONES

1. Recibir productos, comprobando que correspondan a las cantidades y calidades
establecidas en la orden de compra.

Rechazar productos que estén deteriorados o no correspondan a la compra.
Informar cualquier irregularidad en la recepcion.

Almacenar y resguardar los bienes y materiales en buenas condiciones de uso.

©o ok~ wn

Mantener actualizados los registros de control de existencias de los bienes bajo su
custodia.
7. Informar cualquier irregularidad o brindar sugerencias.

Despachar los bienes y materiales, segun las cantidades y especificaciones solicitadas.

PERFIL

Edad: 22 afios en adelante

Género: Masculino

Educacion: Secundaria y/o Estudiante Nivel Superior
Experiencia: Minimo 1 afio en el mismo cargo.

COMPETENCIAS

Elevada nocion del tiempo espacio
Capacidad de generar confianza.
Promover la honestidad.

Vision global del micromercado.
Caracter y personalidad.

Habilidad de dar soluciones inmediatas
Trabajo en equipo

No ak~owhe

6.8.Estrategias Publicitarias

Con el fin de dar a conocer el micromercado como medio de despensa a la mayor cantidad

posible de personas cercanas y aledafas se utilizaran medios publicitarios como son anuncios

en television local (Canal 9 Mitad del Mundo), cufias radiales (Radio Intipacha), hojas volantes,

banners publicitarios, anuncios en redes sociales, etc.
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6.9.Comercializacion

A pesar de existir gran cantidad de beneficios que el micromercado ofertara se sintetizara en

los siguientes:

e Extenso horario de atencién.

Se abrird el micromercado a partir de las seis horas en la mafiana y se cerrara a las veinte
y dos horas de la noche, con el proposito de suplir las necesidades tanto de los pobladores
que ingresan a trabajar y a estudiar a tempranas horas e igualmente a los que necesitan

adquirir un articulo a altimo momento.

e Gran cantidad y variedad de productos.

Se realizaran constantes verificaciones a la mercaderia para evitar el desabastecimiento y
se procurara conocer qué tipo de productos son los que mas se consumen y también

abastecerse de diferentes marcas de productos.

e Precios bajos y convenientes.

Se estableceran precios bajos con respecto a las condiciones actuales del sector, con el fin
de atraer y mantener clientes, se pretende incrementar el volumen de ventas mas no los

precios.

e Calidez y eficiencia en la atencion al cliente.

Con respecto a la atencidn a los clientes se hara énfasis en hacer sentir bienvenido a cada
uno de ellos, ayudarles a conocer en que pasillo o lugar se encuentran ubicados los
productos que requieren, incluso si no se han observado los paneles de secciones,

agradecerles por su compra y motivarles a regresar pronto.

e Comodidad, cercania y seguridad.
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Con la adecuada ubicacién del micromercado se quiere brindar comodidad a los clientes,

evitandoles un largo recorrido hacia el centro de la ciudad para adquirir

e Posibilidad de crédito.

Se establecera una cantidad sensata de crédito a la cual pueden hacerse acreedores los

clientes leales en casos de suma urgencia.

e Local amplio y adecuado

Las instalaciones del micromercado seran adecuadas a las necesidades de los clientes,
colocando los articulos mas comprados a la vista, manteniendo siempre todo en orden y

limpiando regularmente el local.

e Servicio de pedidos y entregas puerta a puerta.

Se ofrecera servicio de pedidos por medio telefénico ya sean llamadas o mensajes y su
entrega directamente a casa segun la cantidad y el valor econémico del pedido, esto para

facilitar el servicio y el trajin que conlleva para algunas personas acercarse personalmente.



CAPITULO VII: Impactos

En este capitulo se analizardn los impactos y efectos que conlleva la creacion de un
micromercado en el Barrio Rumiloma, en el presente proyecto se ha tomado en cuenta los

siguientes impactos:

e Social
e Econdmico
e Empresarial

e Ambiental

Se profundizaran estos impactos debido a que el proyecto pretende mejorar principalmente el
nivel socio econdémico de los pobladores del sector y posteriormente a los pobladores
adyacentes, se crearan plazas de trabajo, se promovera la sana competencia y el adecuado

manejo del medio ambiente.

Se indica a continuacion la matriz que se utilizara para la evaluacién tanto cualitativa como

cuantitativa de los mismos:

Tabla 77: MATRIZ DE VALORACION DE IMPACTOS

3 Alto positivo

2 Medio positivo
1 Bajo positivo

0 No hay impacto
-1 Bajo negativo
-2 Medio negativo
-3 Alto negativo

Elaborado por: El autor
Afio 2016
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7.1.Impacto Social

Tabla 78: MATRIZ IMPACTO SOCIAL

_ Ponderacion | 5 | 5 | 1 | o | .1 | 2 | -3 |Total
Indicadores
Ahorro de tiempo X 2
Calidad de vida X 2
Seguridad en sus compras X 3
Ambiente fisico X 1
Total 8

Total
Numero de indicadores

Nivel de impacto social =

8
Nivel de impacto social = 2

Nivel de impacto social = 2 = Medio Positivo
Analisis:

El micromercado debe estar enfocado en las necesidades de la poblacidn por ende su prioridad
sera crear, mantener y fortalecer las relaciones con sus clientes, permitir que estos puedan
adquirir todos los bienes necesarios, brindarles seguridad y ahorro de tiempo al tener un

establecimiento amplio y cercano, para de este modo poder mejorar su calidad de vida.

El andlisis de este impacto es importante porque beneficia al negocio y al sector en si, dado el

resultado positivo de este impacto se puede concluir que el proyecto es socialmente viable.
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7.2.Impacto Econémico

Tabla 79: MATRIZ IMPACTO ECONOMICO

Ponderacioén 3 2 1 0 -1 | -2 | -3 |Total

Indicadores
Oferta de empleo X 2
Posicionamiento de mercado 3
Ahorro de dinero 3
Estabilidad econdmica del « 5
sector
Capacidad de compra X 2
Total 12
Nivel de i . o Total
ivel de impacto econdmico =
P Numero de indicadores
. . . 12
Nivel de impacto econdmico = =
Nivel de impacto economico = 2,4 = Medio Positivo
Analisis:

Con respecto a lo econémico el proyecto tiene un nivel de impacto medio positivo que es
aceptable puesto que se incrementaran plazas de trabajo en el sector es decir oferta de empleo,
se posicionara el micromercado generando estabilidad econdémica en el sector ademés del
ahorro de dinero que tendran los pobladores al adquirir todo lo que necesiten a un menor precio

y a su vez aumentando la capacidad de compra que disponen.
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7.3.Impacto Empresarial

Tabla 80: MATRIZ IMPACTO EMPRESARIAL

_ Ponderacion | 5 | 5 | 1 | o | .1 | 2 | -3 |Total
Indicadores
Fidelidad de clientes X 2
Rentabilidad del negocio X 2
Manejo de recursos X 3
Estrategias empresariales X 1
Total 8

Total
Numero de indicadores

Nivel de impacto empresarial =

8
Nivel de impacto empresarial = 7

Nivel de impacto empresarial = 2 = Medio Positivo
Analisis:

Desde el punto de vista empresarial el impacto del micromercado es Medio Positivo ya que se
promovera la fidelidad de los clientes mediante estrategias empresariales asi como también
ofertas y demas, se optimizaran los recursos disponibles para conducir el proyecto a una alta
rentabilidad, el gerente es una pieza clave en el cumplimiento de los objetivos planteados entre
los cuales estan promover el desarrollo del negocio, aumentar la productividad, eficiencia y

tener una vision a futuro prospera.
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7.4.Impacto Ambiental

Tabla 81: MATRIZ IMPACTO AMBIENTAL

_ Ponderacion | 5 | 5 | 1 | o | .1 | -2 | -3 |Total

Indicadores
Colaboracion en el manejo de

X 1
desechos
Venta de productos organicos X 1
Utilizacién de empaques y X 2
fundas biodegradables
Polucién ambiental X 0
Total 4

Total

Nivel de impacto ambiental = — —
p Numero de indicadores

4
Nivel de impacto ambiental = 2

Nivel de impacto ambiental = 1 = Bajo Positivo
Anélisis:

El micromercado estara basado en el respeto y cuidado del medio ambiente, mitigando los
impactos negativos en su area de influencia directa e indirecta, dado el resultado en el analisis
de impacto ambiental de 1 es decir Bajo positivo se puede mencionar que habrd un adecuado
manejo de los desechos tanto organicos como inorganicos que pueda generar el proyecto, se
priorizara la utilizacion de tecnologia apegada al cuidado del ambiente asi como también
fundas y empaques para los productos con la caracteristica de biodegradables, con esto se busca
eliminar la contaminacién que pueda generar el micromercado y reducir la contaminacion en

el sector.
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7.5.Impacto General de proyecto

Luego de realizar el analisis individual de los posibles impactos que tendra el micromercado
en el Barrio Rumiloma se presenta a continuacion la matriz general con los resultados de los

impactos tratados:

Tabla 82: MATRIZ GENERAL DE IMPACTOS DEL PROYECTO

_ Ponderacion | 5 | 5 | 4 | o | .1 | 2 | -3 |Total
Indicadores
Social X 2
Econdmico X 2,4
Empresarial X 2
Ambiental X 1
Total 7,4

Total
Numero de indicadores

Nivel de impacto total =

Nivel de impacto total = T

Nivel de impacto total = 1,85 ~ 2 = Medio Positivo
Anélisis:

Con el anélisis realizado en la matriz general de impactos se ha determinado que el impacto
del micromercado en el Barrio Rumiloma basado en los aspectos: social, econdmico,
empresarial y ambiental es Medio Positivo lo que indica que con la correcta utilizacion de
recursos el proyecto seré factible y beneficioso para el sector y también para la parroquia. La
parte fundamental para que el negocio sea positivo en todos los aspectos es la correcta

utilizacion de recursos basados en una administracion eficiente y efectiva.
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CONCLUSIONES

Por medio del capitulo diagnostico realizado en el Barrio Rumiloma se determiné que
las tiendas y abastos existentes no cumplen los requerimientos de la poblacion, ademas
de que se carece de un establecimiento de este tipo por lo que es viable la consecucion
del proyecto desde este punto de vista.

Se conocio las necesidades de los pobladores y también se infirid que el proyecto del
micromercado tendra gran acogida en el barrio por la cantidad de personas insatisfechas
con los establecimientos actuales.

Mediante el estudio de mercado se determind que existe demanda insatisfecha y que
los precios y variedad de productos no cumplen las expectativas de los clientes, por lo
que el proyecto pretende captar dicho mercado y mejorar las condiciones de los
pobladores del barrio y zonas aledafias.

Con el estudio técnico se estableci¢ la ubicacion adecuada para el micromercado, cuéles
seran los costos y gastos que se tendran que incurrir tanto en modificaciones de la
infraestructura asi como también en talento humano, inventarios, bienes, equipos y
enseres necesarios para el funcionamiento del negocio.

En el estudio financiero se determind que el proyecto es atractivo y a la vez viable
mediante el analisis de los estados financieros junto con los indicadores al tener un
VAN y TIR positivos ademas de un PRI relativamente momentaneo lo que en parte
garantiza la rentabilidad de este proyecto.

Los impactos social, econdmico, empresarial y ambiental que repercutiran con este
proyecto son en su mayoria positivos por lo que la decisién de implementar el proyecto

una vez concluido es practicamente cierta.
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RECOMENDACIONES

Es prioritario aplicar todos los conocimientos adquiridos en los afios de estudio superior
asi como estrategias de venta y comercializacion, captacion de clientes, etc. ya que la
demanda insatisfecha no garantiza que el negocio tenga éxito.

Se deben aprovechar los factores estratégicos que brinda el Barrio ademas de la escasa
competencia y la posibilidad de expandirse a sectores aledafios con el fin de garantizar
la sostenibilidad y sustentabilidad del proyecto.

Una vez que el negocio se encuentre en marcha se debe procurar que tanto los
trabajadores como los clientes conozcan las politicas y valores del micromercado asi
como también la mision y vision de este para que conjuntamente se lleven a cabo los
objetivos planteados y un empoderamiento con el mismo.

Para una adecuada consecucion de las actividades del micromercado se dara a conocer
a los trabajadores las tareas y procesos que estos deben cumplir con el objetivo de
permitir el adecuado uso de recursos, progreso del negocio y del barrio.

Una vez concluido el estudio de factibilidad se debera aplicar un estudio constante del
mercado, sus cambios, sus necesidades, las opiniones de los clientes acerca del negocio
para gque este se mantenga a la vanguardia en perpetuo mantenimiento y mejora
evitando la clausura del negocio.

Otro aspecto de vital importancia es mantenerse al dia con el pago de impuestos, pago
a proveedores y salarios a trabajadores ya que son una pieza clave en el correcto

funcionamiento del negocio.
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Anexo “A”

Formato de encuesta a pobladores del barrio Rumiloma

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
INGENIERIA COMERCIAL

Obijetivo: La presente encuesta tiene como finalidad conocer su opinién acerca de los servicios de los lugares de
expendio de alimentos del Barrio Rumiloma.

Instrucciones: En cada pregunta debe contestar con una “X” la opcidn que usted considere correcta. Le
agradeceremos su respuesta sincera a las preguntas que a continuacién se le hard. La informacion obtenida seré
confidencial.

Datos informativos:

Edad: Profesién:
Estado Civil: NUmero de hijos:
Fecha de Aplicacion: Sexo:
PREGUNTAS:

1. ¢En dénde compra usted con mayor frecuencia sus productos de primera necesidad?
Mercados Supermercados

Tiendas Abastos

2. ¢Qué tipo de productos compra con mayor frecuencia?

Viveres Carnes

Lécteos Verduras, hortalizas
Bebidas Utensilios de cocina
Utiles de limpieza Utiles de estudio

3. ¢Qué le desagrada del lugar donde realiza sus compras?

Distancia Falta de Variedad

Mala calidad de Productos Falta de peso del Producto

Precios muy altos No hay facilidad de Crédito
Falta de Control de Precios

4, (;Con qué frecuencia acude usted a una Tienda o Abastos del Barrio “Rumiloma”

Diariamente Mensualmente
Semanalmente Semestralmente
Quincenalmente Nunca

5. ¢Como calificaria las instalaciones de las Tiendas o Abastos del Barrio “Rumiloma”?

Excelentes Regulares
Muy Buenas Pésimas

Buenas
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6. ¢Qué le gustaria que tenga un micromercado localizado en el Barrio “Rumiloma”?

Variedad de productos
Precios bajos
Calidad en los productos

Facilidades de crédito
Establecimiento espacioso

LI 1]

7. ¢Si se creara un Micromercado en el Barrio “Rumiloma” con todas las demandas por usted
mencionadas, realizaria sus compras alli?

Definitivamente lo haria
Tal vez lo harfa
No lo haria

LI 1]

8. ¢Cual seria su criterio con respecto a una atencion personalizada en el micromercado?

Necesario
Poco necesario
Innecesario

111

9. ¢Le gustaria contar con un plan de crédito para poder adquirir todos los productos que necesite?

Si
No
Tal vez

LI 1]

10. ;Qué opina de lugares de expendio de alimentos existentes en el Barrio “Rumiloma”?

GRACIAS POR SU COLABORACION



198

Anexo “B”

Formato de entrevista a la presidenta del barrio Rumiloma

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
INGENIERIA COMERCIAL

Objetivo: La presente entrevista tiene como finalidad conocer su opinién acerca de los lugares de expendio de
alimentos del Barrio Rumiloma y de la creacion un micromercado en el mismo.

Miembro de la Directiva Barrial
1. ¢Cree Ud. que el barrio cuenta con suficientes lugares de expendio de productos de primera necesidad?

2. (Considera usted que los moradores del Barrio “Rumiloma” estan satisfechos con los lugares de expendio
existentes?

3. ¢Existe alguna normativa o reglamento con respecto a los micromercados?

4. ¢Por qué cree Ud. que algunas personas se trasladan a la ciudad a realizar sus compras?

5. ¢Cudl seria su opinidn acerca de la creacion de un micromercado en el barrio?

6. ¢Cbomo cree usted que los moradores acojan a un micromercado con mejores beneficios?



Anexo “C”

Encuesta de cantidades de consumo a pobladores del barrio Rumiloma

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE )
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

INGENIERIA COMERCIAL
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Objetivo: La presente encuesta tiene como finalidad conocer la cantidad semanal de viveres que Ud.
consume ya sea en tiendas del Barrio Rumiloma o despensas de Cayambe.

Instrucciones: En cada item debe contestar con la respuesta mas cercana a la realidad. Le
agradeceremos su respuesta sincera a las preguntas que a continuacion se le hara. La informacion
obtenida ser& confidencial.

Productos Unida.d de | Cantidad Productos Undi(:ad Cantidad
medida | Semanal medida | Semanal
**Arroz Libra *Pollo Libra
**Azlcar Libra Carnes | *Res Libra
*Harina Libra *Cerdo Libra
*Sal Unidad (2kg) *Papas Libra
*Polvo de hornear | Libra *Zanahoria Libra
*Manteca Libra *Col Unidad
*Mantequilla Libra *Lechuga Unidad
i **Tallarin Unidad *Pimiento Libra
Viveres - - -
*Levadura Libra *Ajo Unidad
**Avena Libra *Cebolla Atado
*Panela Unidad Tubérculos, | *pajtefia Libra
- hortalizas y -
*Atan Unidad verduras | *Aguacate Unidad
*Sardina Unidad *Pepinillo Unidad
*Café Unidad *Aji Libra
*Fideo Unidad *Remolacha Libra
**Aceite Litro *Acelga Atado
*Leche Litro *Tomate de rifion | Libra
*Yogurt Litro *Tomate de arbol | Unidad
_ *Queso Unidad *Limon Libra
E/T%Léttfc?ss *Huevos Unidad
*Chorizo Libra
*Salchichas Libra
*Mortadela Libra
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*Jabon de bafio Unidad *Manzana Unidad
*Jabon de ropa Unidad *Uvas Libra
*Shampoo Unidad/envase *Peras Unidad
*Acondicionador | Unidad/envase *Pifa Unidad
*Crema de peinar | Unidad/envase Frut *Naranja Unidad
rutas
Productos | *Papel Higiénico | Unidad *Fresas Libra
] d‘? *Toallas sanitarias | Unidad *Platano Unidad
limpieza — - - -
y aseo Deja Unidad/Funda Durazno Unidad

personal | *Lava vajilla Unidad/envase *Mandarina Unidad
*Desinfectante Unidad/envase *Naranjilla Unidad
*Cloro Unidad/envase *Gaseosa Unidad
*Pasta Dental Unidad/tubo *Agua con gas Unidad
*Cepillo de dientes | Unidad Bebidas | *Agua sin gas Unidad
*Desodorante Unidad/envase *Cerveza Unidad
*Lenteja Libra *Jugo de frutas-cifrut | Unidad
*Arveja Libra . *Pan popular Unidad

Cereales ” , Panificados . -
*Fréjol Libra *Pan integral Unidad

y granos
*Mani Libra
*Canguil Libra




Anexo “D”

Encuesta de cantidades de venta a competidores

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE )
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

INGENIERIA COMERCIAL
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Objetivo: La presente encuesta tiene como finalidad conocer la cantidad semanal de viveres que Ud.
vende para medir el nivel de comercializacion que tiene.

Instrucciones: En cada item debe contestar con la respuesta mas cercana a la realidad. Le
agradeceremos su respuesta sincera a las preguntas que a continuacion se le hara. La informacion
obtenida ser& confidencial.

Unidad de | Cantidad Unidad | cantidad
Productos . Productos de
medida Semanal medida | Semanal
**Arroz Libra *Pollo Libra
**Az(car Libra Carnes *Res Libra
*Harina Libra *Cerdo Libra
*Sal Unidad (2kg) *Papas Libra
*Polvo de hornear | Libra *Zanahoria Libra
*Manteca Libra *Col Unidad
*Mantequilla Libra *Lechuga Unidad
Vi **Tallarin Unidad *Pimiento Libra
fveres
*Levadura Libra *Ajo Unidad
**Avena Libra *Cebolla Atado
*Panela Unidad Tubérculos, | pajtefia Libra
- - hortalizas y -
*Atln Unidad verduras | *Aguacate Unidad
*Sardina Unidad *Pepinillo Unidad
*Cafe Unidad *Aji Libra
*Fideo Unidad *Remolacha Libra
**Aceite Litro *Acelga Atado
*Leche Litro *Tomate de rifidén | Libra
*Yogurt Litro *Tomate de &rbol | Unidad
*Queso Unidad *Limon Libra
Embutidos [ -
y LActeos Huevos Unidad
*Chorizo Libra
*Salchichas Libra
*Mortadela Libra
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*Jabon de bafio Unidad *Manzana Unidad
*Jabon de ropa Unidad *Uvas Libra
*Shampoo Unidad/envase *Peras Unidad
*Acondicionador | Unidad/envase *Pifa Unidad
*Crema de peinar | Unidad/envase Frut *Naranja Unidad
rutas
Productos | *Papel Higiénico | Unidad *Fresas Libra
] d‘? *Toallas sanitarias | Unidad *Platano Unidad
limpieza — - - -
y aseo Deja Unidad/Funda Durazno Unidad

personal | *Lava vajilla Unidad/envase *Mandarina Unidad
*Desinfectante Unidad/envase *Naranjilla Unidad
*Cloro Unidad/envase *Gaseosa Unidad
*Pasta Dental Unidad/tubo *Agua con gas Unidad
*Cepillo de dientes | Unidad Bebidas | *Agua sin gas Unidad
*Desodorante Unidad/envase *Cerveza Unidad
*Lenteja Libra *Jugo de frutas-cifrut | Unidad
*Arveja Libra . *Pan popular Unidad

Cereales ” , Panificados . -
*Fréjol Libra *Pan integral Unidad

y granos
*Mani Libra
*Canguil Libra




Anexo “E”

Fichas de observacion de precios de productos

FICHA DE OBSERVACION

Lugar:

Proveedores, tiendas y otros abastos - Cayambe

Elaborado por:  Javier Llano

Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unidad de medida PVP Observaciones
Arroz Libra 0,49 | Proforma - cc
AzUcar Libra 0,34 | Proforma - cc
Harina Libra 0,31 | Proforma - cc
Sal Unidad (2kg) 0,67 | Proforma - cc
Polvo de hornear Libra 1,65
Manteca Libra 0,46 | Proforma - cc
Mantequilla Libra 0,58 | Proforma - cc
. Tallarin Unidad 0,50 | Proforma - cc
Viveres -
Levadura Libra 5,20
Avena Libra 0,32 | Proforma- cc
Panela Unidad 0,25
Atan Unidad 1,05 | Proforma- cc
Sardina Unidad 1,38 | Proforma- cc
Café Unidad 4,38
Fideo Unidad 0,39 | Proforma- cc
Aceite Litro 1,63 | Proforma- cc
Lugar: Tiendas y otros abastos Rumiloma y Cayambe
Elaborado por:  Javier Llano
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unidad de medida PVP Observaciones
Gaseosa Unidad 1,37 | Proforma- cc
Agua con gas Unidad 1,09 | Proforma- cc
Bebidas Agua sin gas Unidad 0,62 | Proforma- cc
Cerveza Unidad 1,35
Jugo de frutas Unidad 0,84 | Proforma- cc
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Lugar: Mercado Diario Cayambe - Competencia Rumiloma
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unidad de medida | PVP [ Observaciones
Papas Arroba 0,25
Zanahoria Libra 0,50
Col Unidad 0,50| Mediana
Lechuga Unidad 0,50| Mediana
Pimiento Libra 0,50
Ajo Unidad 0,25
Cebolla Atado 0,50| Colorada
Tubérculos, hortalizasy | Paitefa Libra 0,50
verduras Aguacate Unidad 0,30
Pepinillo Unidad 0,25
Aji Libra 0,30
Remolacha Libra 0,25
Acelga Atado 0,25
Tomate de rifion Libra 0,50
Tomate de arbol Unidad 0,10
Limo6n Libra 0,25
Lugar: Mercado Diario Cayambe - Competencia
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Uglgl;%:le PVP Observaciones
Manzana Unidad 0,25
Uvas Libra 1,50| 1,50 rojay 1,25 negra
Peras Unidad 0,20
Pifia Unidad 1,00 | Grande
Naranja Unidad 0,15 15 unidades a 1$
Frutas -
Fresas Libra 1,00
Platano Unidad 0,08 0,08 unidad
Durazno Unidad 0,25
Mandarina Unidad 0,15
Naranjilla Unidad 0,15
Lugar: Mercado Diario Cayambe - frigorificos y embutidos
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unida_d de PVP Observaciones
medida
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Lugar: Tiendas y otros abastos Rumiloma y Cayambe
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos U:q'g;?jge PVP Observaciones
Jabon de bafio Unidad 0,72 | Proforma- cc
Jabdn de lavar ropa Unidad 0,34 | Proforma- cc
Shampoo Unidad/envase 4,38 Savital
Acondicionador Unidad/envase 4,48 | Savital
Crema de peinar Unidad/envase 3,82 Savital
Papel Higiénico Unidad 0,35] Scott
Plriorggicefg: Se Toallas sanitarias Unidad 1,12| Proforma- cc -Nosotras
aseo personal Deja Unidad/Funda 1,02 | Deja
Lava vajilla Unidad/envase 0,62 | Proforma- cc -Lava
Desinfectante Unidad/envase 2,04| Olimpia
Cloro Unidad/envase 1,32 Clorox
Pasta Dental Unidad/tubo 0,74 | Proforma- cc -Colgate
Cepillo de dientes Unidad 1,00 Mediano
Desodorante Unidad/envase 2,24( Rollon
Leche Litro 0,75
Yogurt Litro 1,25
) Queso Unidad 2,00
Enlt;gléjoc;s Y THuevos Unidad 0,15 | Al por mayor y unid. 0,12
Chorizo Libra 1,22
Salchichas Libra 1,25
Mortadela Libra 0,97
Lugar: Panaderia PANARTE - Cayambe
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unidad de medida PVP Observaciones
. Pan popular Unidad 0,12
Panificados 5 -
Pan integral Unidad 0,15
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Lugar: Locales de Carnicos - Cayambe
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unidad de medida PVP Observaciones
Pollo Libra 1,10
Carnes Res Libra 1,35
Cerdo Libra 2,35
Lugar: Tiendas y otros abastos - Cayambe
Fecha: 10 de Julio del 2016
Productos Unidad de medida | PVP Observaciones
Lenteja Libra 0,92 | Proforma- cc
Arveja Libra 0,60 Verde
Cereales y granos | Fréjol Libra 1,00 Rojo
Mani Libra 1,40 | Entero
Canguil Libra 0,60




Anexo “F*

Depreciaciones por afio
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Obra civil 14963 748,1|748,1|748,1|748,1|748,1|748,1 3740, | 11222
64| 5% 8 8 8 8 8 8| 62,35 91 73
Equipos de 934,4| 33,3(311,5(311,5/311,5|311,5 934,5
computacion 979| 3% 0 0 0 0| 0,00| 0,00| 25,96 0| 0,00
Equipos de oficina 7504 75,05 3752 375,2
9| 10%| ~'°|75,05|75,05|75,05|75,05|75,05| 6,25 4 4
Exhibidores y 4666, 466,6 | 466,6 | 466,6 | 466,6 | 466,6 | 466,6 2333, | 2333,
refrigeracion 22| 10% 2 2 2 2 2 2| 38,89 11 11
Enseres 1144 11,44
3| 10% |~ "|11,44|11,44|11,44|11,44|11,44| 0,95|57,22| 57,22
21429 1612,|1612, 1612, | 1612, | 1301, 1301, | 134,4 | 7440, | 13988
TOTAL 28 79 79 79 79 30 30 0 98 ,30




Anexo “G”

Tabla de amortizacién mensual
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o | SALEODE | cuora | remes |AMORTIZAGIONDE | suoooe
1 30000,00 652,57 275,50 377,07 29622,93
2 29622,93 652,57 272,04 380,53 29242,39
3 29242,39 652,57 268,54 384,03 28858,36
4 28858,36 652,57 265,02 387,56 28470,81
5 28470,81 652,57 261,46 391,12 28079,69
6 28079,69 652,57 257,87 394,71 27684,99
7 27684,99 652,57 254,24 398,33 27286,65
8 27286,65 652,57 250,58 401,99 26884,67
9 26884,67 652,57 246,89 405,68 26478,98
10 26478,98 652,57 243,17 409,41 26069,58
11 26069,58 652,57 239,41 413,17 25656,41
12 25656,41 652,57 235,61 416,96 25239,45
13 25239,45 652,57 231,78 420,79 24818,66
14 24818,66 652,57 227,92 424,65 24394,01
15 24394,01 652,57 224,02 428,55 23965,45
16 23965,45 652,57 220,08 432,49 23532,96
17 23532,96 652,57 216,11 436,46 23096,50
18 23096,50 652,57 212,10 440,47 22656,03
19 22656,03 652,57 208,06 44451 2221152
20 2221152 652,57 203,98 448,60 21762,92
21 21762,92 652,57 199,86 452,72 21310,21
22 21310,21 652,57 195,70 456,87 20853,33
23 20853,33 652,57 191,50 461,07 20392,27
24 20392,27 652,57 187,27 465,30 19926,96
25 19926,96 652,57 183,00 469,58 19457,39
26 19457,39 652,57 178,68 473,89 18983,50
27 18983,50 652,57 174,33 478,24 18505,26
28 18505,26 652,57 169,94 482,63 18022,63
29 18022,63 652,57 165,51 487,06 17535,56
30 17535,56 652,57 161,03 491,54 17044,03
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31 17044,03 652,57 156,52 496,05 16547,97
32 16547,97 652,57 151,97 500,61 16047,37
33 16047,37 652,57 147,37 505,20 15542,16
34 15542,16 652,57 142,73 509,84 15032,32
35 15032,32 652,57 138,05 514,53 14517,80
36 14517,80 652,57 133,32 519,25 13998,55
37 13998,55 652,57 128,55 524,02 13474,53
38 13474,53 652,57 123,74 528,83 12945,70
39 12945,70 652,57 118,88 533,69 12412,01
40 12412,01 652,57 113,98 538,59 11873,42
41 11873,42 652,57 109,04 543,53 11329,89
42 11329,89 652,57 104,05 548,53 10781,36
43 10781,36 652,57 99,01 553,56 10227,80
44 10227,80 652,57 93,93 558,65 9669,15
45 9669,15 652,57 88,80 563,78 9105,37
46 9105,37 652,57 83,62 568,95 8536,42
47 8536,42 652,57 78,39 574,18 7962,24
48 7962,24 652,57 73,12 579,45 7382,79
49 7382,79 652,57 67,80 584,77 6798,02
50 6798,02 652,57 62,43 590,14 6207,87
51 6207,87 652,57 57,01 595,56 5612,31
52 5612,31 652,57 51,54 601,03 5011,28
53 5011,28 652,57 46,02 606,55 4404,72
54 4404,72 652,57 40,45 612,12 3792,60
55 3792,60 652,57 34,83 617,74 3174,86
56 3174,86 652,57 29,16 623,42 2551,44
57 2551,44 652,57 23,43 629,14 1922,30
58 1922,30 652,57 17,65 634,92 1287,38
59 1287,38 652,57 11,82 640,75 646,63
60 646,63 652,57 5,94 646,63 0,00

Elaborado por: El autor

Afo: 2016



Anexo “H”

Proformas y facturas recabadas

IBARRA - ECUADOR

Fecha: 06'5‘"‘3""'20"
Cliente: SQM\QXHQ’\O A e

Bireccién: Cc-@ombe

~
CANT.

210
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PROFORMA

1 Maimboard

1 Procesador

1 Memoria Ram
1 Disco Duro

1 Case

1 Monitor

1 DvdWriter

1 Teclado

1 Mouse

1 Parlantes

CARACTERISTICAS COMPUTADOR

CHIPSET INTEL H81 COMPATIBLE COREIS | i
INTEL DUAL CORE 13 4170 3.0GHZ DE 4T "'",’EiNE L
MEMORIA RAM 4GB KINGSTON DDR-3

500GB SATA HITACHI 720RPM s
MINI SLIM ULTRA DELGADO FL
LED DE 20" PULGADAS

MU LTI 24X SATA
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ODUNA R%@} RU.C::

MPORTACIONES FACTURA
EREIRE SALINAS SILVIA MAF!IELA No.
b" Monserrat Calle Juan Hernando Davila 11-34 y Juan Bautista 3

T"""Onos 3182 461 / 3182 501 / 0997 737 578

; AUTORIZACION
reccion Matriz AMBIENTE:
Urba. Monserrat Calle Juan Hernando Davila 11-34 y Juan GABION:

‘Bautista Aguirre CLAVI DE ACCLSO

_Comnbuycme Especial Nro. 826 l |||”|" , m "
OBUCADO A LLEVAR CONTABILIDAD St
i 2906201501 001200 1‘1_0_0

B -
gﬁazon Social / Nombres y Apellidos: FARINANGO VASQUEZ GLORIA MARIA
- Fecha Emision:  29/06/2016

uCOdIQO Cant Descripcion Medida
i Prmmpal

1040 AZUCAR ARROBAS
580 AZUCAR TRONCAL 50 KILOS
580 ARROZ OSITO

15,0 ARROBA DE ARROZ RICO

11580 ARROBA DE ARROZ OSITO

Informagion Adicional
003360,
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=l e de sernver

Alba Gardenia Donoso Calderom Fecha y Hora de 2016/

Zecoin Notte AUTORIZACION g
‘Direcc :°" CALLE PRINCIPAL 197 VIA A CHALTURA. Produccion
Matriz: AMBIETE: i

Direccion  CALLE PRINCIPAL 197 VIA A TURA T\
‘Sucursal: (eLerl CLAVE DE ACCESO .

Contribuyente Especial Nro 00571
L 'OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD ST J | rora0rc0r100225019700120010020
Razon Socia/Nombres y Apelidos: 06071 FARINANGO VASQUEZ MARTA GLORT dentica:
Fecha Emision:  12/jul/2016 Codigo: 1704969904 (
Prml%:I Cantidad Descripcion

2.00 | F. GRANEL CONCHITA LIZA AMARILLO 1

2.00 | F. GRANEL CARACOL AMARILLO 1 ‘
4.00 | F.GRANEL LAZO NUEVO BLANCO 1
2.00 | F. GRANEL MARGARITA CHICA BLANCO 1
3.00 | F. GRANEL CANASTA MEDIANA AMARILLOL
F. GRANEL LAZO CANASTA BLCO
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AV TENIENTE HUGO om"z Y. AP_
Telfs.: 2677 121 / 099067 63Q g
pas. distm:ddor@homll .com

Quito - Ecuador o
OBLIGADO A LI.EVAI CONTA.IUDAD 1 J '..‘~ -

FARINANGO GLORIA

Razén Sacial:
Sefores:... FARINANGE GLORIA
Direccién:.., MERCADD DE CAYAMBE F#0

(" CANT. DESCRIPCION :
v 300 ¥ ARROZ DE CEBADA 45 KL 2
> 5004 AVENA GRANELSOLE 'js
»
3 2004" LENTEJA CANADIENSE 45KL |4
« 1001 ARROZ HALCON DORADD e
N ’
)k_ = £
L/ :
p B ey, il
} | ' 4 :" . ‘g'l'ft"‘( 0z
& | . B £ :’. P
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{ =\ W

R.U.C.: 1091701991001

FACTURA

No. 001-001-000039865

NOMERO DE AUTORIZAGION:

070620|8181&1091701”1”!77‘7_3“749,
%) FECHA Y HORA DE AUTORIZACION: 07)03'201013:10;50

AMBIENTE: PRODUCCION

EMISION: NORMAL i

CLAVE DE ACCESO: ¢
|

. MARIA GLORIA FARIANGO VASQUEZ Icentfcacice: 1704959904 e
Guia Remsién:  001-001-000037315

| REAL TINAPA TOMATE A F 155 G
-rommmmmmmswe




