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RESUMEN
Este proyecto es de relevancia social, cuyo objetivo es comprobar la factibilidad de la
implementacién de la Saper Tienda en la parroquia Jima. Actualmente los precios,
servicio, disponibilidad de productos no cumplen con las necesidades y expectativas
de los clientes. Por consiguiente, se desarrolla un esquema para determinar la mision,
vision y objetivos, para la puesta marcha del negocio, al mismo tiempo se realiza un
analisis tanto interno como externo; en la investigacion de mercados se identifica la
aceptacion del mismo; en el estudio técnico-administrativo se propone la distribucién
Optima del local e insumos, ademéas de un manual de funciones para una adecuada
administracion, por ultimo, con el estudio financiero se concluye que es viable la

creacion de la Super tienda.



ABSTRACT

This project is socially relevant, and its aim is to confirm the feasibility for implementing a
Super Tienda in the parish of Jima. At present, prices, service, and product availability do not
meet the customers’ needs and expectations. Consequently, a scheme to determine the
mission, vision, and goals of the business was designed to start it. At the same time, both an
internal and external analysis was carried out. The market research led us to identify that the
business had acceptance. A technical-administrative study proposes an optimal distribution of
the business and supplies and a job description manual for the appropriate management of
the company. Finally, a financial study concluded that opening a Super Tienda in Jima is

certainly viable.

Key words: feasibility, Super Tienda
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INTRODUCCION

Jima es una parroquia que se encuentra ubicada en el cantdn Sigsig cuyos hogares han
crecido en un 13% (GAD de Jima, 2018). Las tiendas del sector no logran abastecer a
la poblacion, provocando que las personas no satisfagan sus necesidades en la compra
de sus productos de primera necesidad. Por lo tanto, se analizara la implementacién de
una Super Tienda, mediante un estudio de factibilidad que tiene como objetivos definir
la filosofia empresarial y realizar un analisis del entorno; un estudio de mercado,

seguido por un estudio técnico-administrativo y por Gltimo un estudio financiero.

En el primer capitulo se obtendra informacion de los antecedentes de la parroquia,
historia, nombre, simbologia, etc., para luego definir la filosofia empresarial mediante
un esquema de negocio como: la visidn, mision, objetivos, valores, ademas de un
analisis FODA y PESTEL para conocer la situacion interna y externa empresarial,

cumpliendo asi con el primer objetivo.

En el segundo capitulo se efectla una investigacion de mercados cualitativa como
cuantitativa en, el cual se realiza un estudio de la demanda para conocer el mercado y
de esta manera verificar de manera mas asertiva un nicho de mercado que represente
una oportunidad para la implementacién de la Siper Tienda. Mediante la entrevista se
procedera a preguntar opiniones y experiencia en las distintas tiendas del sector, en
cuanto a servicio, variedad y disponibilidad de productos, facilidades de pago, etc. Con
las encuestas se pretende conseguir informacion primaria, cuyos datos son procesados
mediante la herramienta Excel para sus respectivos comentarios respectivamente a
cada pregunta, cabe recalcar que para la recoleccion de los datos se usa el método de
muestreo aleatorio simple que es una técnica probabilistica, por lo tanto, en Jima
existen 798 hogares segn el INEC, del mismo se determind una muestra de 260 a

través de la formula de la poblacion finita.

En el estudio administrativo-técnico se procederd a determinar una estructura
organizacional a traves del modelo simple o lineal, cuya caracteristica se distingue en
que las ordenes son directas, ademas de que las decisiones se concentran en una sola
persona ya sea gerente o algun miembro de junta directiva y también se propone un
manual de funciones para que de esta manera se logre el éxito empresarial. Para la
parte técnica se desarrolla dos flujogramas tanto para proveedores y clientes, los

cuales, deben cumplir con las expectativas de las personas en su nueva experiencia de
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compra, seguido se propone una distribucion dptima del local mediante un correcto
uso del espacio, distribucion o areas de los productos, informacion de los mismos, caja,

etc.

A través del estudio financiero se determinard la factibilidad del estudio propuesto,
mediante el desarrollo de la inversién necesaria para el mismo, ingresos, gastos, asi
como también el financiamiento con los porcentajes de participacion de cada socio.
También se realizara la evaluacién economica con un flujo de efectivo proyectado,
valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR), la tasa de descuento que se
tomo6 de BANECUADOR y de esta manera se evaluo si el proyecto es factible, ya que,
dichas metodologias consideran el valor del dinero en el tiempo. Por ultimo, se va a
establecer el punto de equilibrio en dodlares que el proyecto necesitaria para cubrir sus

costos.
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CAPITULO 1. ESQUEMA DEL NEGOCIO
1.1. Antecedentes

1.1.1. Datos generales

El GAD de Jima (2018), menciona que se fundo en el afio de 1852 como parroquia, la
cual, pertenecia al principio al Canton Cuenca, para en 1853 pertenecer
definitivamente de manera voluntaria al Sigsig. Es conocida como la mas grande del
cantdn, ya que, ocupa el 30,7% de territorio cantonal con un total de 204,4 km2, cuenta
con 3110 habitantes distribuidas en 21 comunidades. En cuanto, al clima se considera
temperaturas que oscilan entre los 3 °C hasta los 18 °C, con una media de 12 °C, ubicada
a 2600 y 3400 mts sobre el nivel del mar. Con respecto a la viabilidad Jima corresponde
el 4.3% del total de las vias del cantén, contando que Unicamente sus calles centrales
son asfaltadas, teniendo en cuenta que las calles secundarias y de accesos a las
comunidades son de lastre. Se encuentra a 50 km de Cuenca, se puede acceder a la
parroquia por dos vias la Cumbe - San Vicente (Via lastrada) y la Cumbe - Tinajillas
(Via Loja), por altimo, su principal actividad econdmica es la agricultura, ganaderia y
pesca, que hoy en dia ha evolucionado afio tras afio, y tiene como principales fuentes
econdmicas a dichas actividades.

1.1.2. Historia

El origen del nombre Jima proviene de la fertilidad que tiene las tierras para el cultivo
del maiz Zhima, asi se tiene como fechas importantes las siguientes: ElI 12 de
noviembre de 1820 es bautizada como Parroquia de San Miguel de Jima por la
comision eclesiastica-civil; para 1950 se inicia la construccion de la Carretera
Tinajillas- Tacadel- Viola- Jima inaugurando asi la primera llegada del carro a Jima,
propiedad del Padre Alberto Ledn Bravo; en 1952 se realizan gestiones para la
obtencion del TELEFONO que fue cableado desde Cumbe, que afios mas tarde fue
extendido hasta las parroquias Orientales de San Miguel de Cuyes y Amazonas. En
1965, se construye la escuela Central Remigio Estévez de Toral, con la direccion del
profesor Florencio Washima; en 1971, la Tenencia Politica, en 1974, el Subcentro de
Salud, y en 1975 se funda el Colegio Nacional Jima, para luego denominarse como
Técnico Agropecuario “Carlos Aguilar Vazquez”. Por Ultimo, en 1981, se inaugura el
proyecto de luz eléctrica y se construye la casa comunal parroquial (GAD de Jima,
2018).
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1.1.3.Simbolos parroquiales
llustracién 1: Simbolos

—

Fuente: GAD de Jima.

1.1.4.Ubicacion geografica

Norte: Parroquia San José de Raranga.

Sur: Cantén Nabon.

Este: La Parroquia de San Miguel de los Cuyes del Cantén Gualaquiza.
Oeste: La parroquia Cumbe.

1.2. Filosofia Empresarial

Introduccion

El caso de estudio es para una SuUper Tienda, siendo esta una empresa nueva, cuyo
objetivo principal de su actividad econdémica sera la venta de productos de primera
necesidad con la mayor variedad posible, para la constitucién de una empresa existen
dos opciones sociedad andnima y compafiia limitada, en este caso dicha organizacién
sera una compafiia limitada, ya que, las condiciones de esta son maximo 15 socios y
el aporte de capital es de 400 dolares, se eligid la misma, ya que, de darse la
oportunidad seremos dos socios. Ademas, se realizara el FODA con sus respectivas

estrategias y un analisis PESTEL para conocer el entorno empresarial.

1.2.1. Nombre y Logotipo
Es la primera impresion, es decir, lo que identifica a una empresa, el mismo debe ser

atractivo para las personas, agradable y facil de recordar.

El logotipo se ha elaborado con dos colores: negro que simboliza valentia, elegancia y
seriedad, en combinacion con el blanco que significa verdad, limpieza e higiene.

Ademas, tiene la presencia de un lobo que representa respeto y fidelidad.
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Lo que se desea trasmitir es que se vea como una empresa seria, limpia y honesta a la

que tengan respeto y fidelidad sus clientes.

En este caso se ha escogido un nombre descriptivo, ya que, se centra en dar
informacion sobre la empresa de manera realista, por lo tanto, el nombre es Comercial

Uyaguari, en honor a su fundador y su logo se presenta a continuacion:

[lustracion 2: Logotipo

COMERCIAL

UYAGUARI

Fuente: Nombre y Logotipo.
Elaborado por: Fabian Uyaguari.

1.2.2. Misién

Chiavenato (2007), manifiesta que la mision organizacional es la declaracion del
propdsito y el alcance de la empresa en términos del producto y del mercado, por lo
tanto, define el papel de la organizacion dentro de la sociedad en la que se encuentra
y significa su razén de ser y de existir. La mision de la organizacion esta definida en
términos de la satisfaccion de alguna necesidad del ambiente externo y no de ofrecer

un simple producto o servicio (pp. 20).

En un mundo cambiante como es el de los negocios, la mision suele cambiar o
ajustarse, por lo tanto, la actualizacion de la misma se hace mediante la redefinicién
del negocio. Muchas organizaciones revisan su mision y amplian su actuacion en ese
contexto, permitiendo asi que la organizacion amplie su ambito de operaciones y
mantenga su sustentabilidad, de tal manera que la empresa sea visto como un proceso
de satisfaccion del cliente y no como un proceso de produccion de mercancias, ya que,
los productos son transitorios, pero las necesidades basicas y los grupos de socios son

eternos (Chiavenato, 2007, pp. 21). La mision de Comercial Uyaguari es:
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Ofrecer productos saludables, frescos y de calidad, ademas de un excelente servicio
brindando una nueva experiencia en la adquisicion de sus productos generando una

alta satisfaccion a los consumidores.

1.2.3. Vision

Chiavenato (2007), se refiere a la vision organizacional, como aquello que la
organizacion desea ser en el futuro, es decir, es muy inspiradora y explica por qué
diariamente las personas dedican la mayor parte de su tiempo al éxito empresarial, por
consiguiente, cuanto méas vinculada esté la vision del negocio con los intereses de sus

socios, tanto mas podré la organizacion cumplir con sus propositos (pp. 21).
Caracteristicas inspiradoras de la vision:

e Manifestar a todos los grupos de interés la direccion del negocio.

e Delinear la situacion futura.

e Motivar a los interesados e involucrados a realizar las acciones necesarias.
e Proporcionar un enfoque.

e Inspirar a las personas a trabajar en equipo, todos con un objetivo en comdn.
La visién de Comercial Uyaguari es:

Ser el proveedor y vendedor de productos alimenticios de primera necesidad, de mayor
demanda; tanto por los clientes y consumidores, caracterizandose como una empresa

innovadora y lider en el mercado a mediano plazo.

1.2.4. Valores empresariales
Se consideran principios, normas y compromisos que guian a la actuacion de la
empresa para la lograr cumplir con la mision y vision. Se consideran los siguientes

valores:

e Orientacidn al cliente: Satisfacer y superar las expectativas de los clientes.
e Calidad en el producto.

e Responsabilidad.

e Perseverancia.

e Respeto a empleados y a clientes.

e Trabajo en equipo.

e Credibilidad e integridad.
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Negociacion.

1.2.5. Objetivos estratégicos

Segun Chiavenato (2007), manifiesta que los objetivos de una organizacion son

situaciones deseadas que se quiere alcanzar. Asi mismo se debe tener en cuenta las

siguientes caracteristicas (pp. 22):

Al presentar una situacion futura, los objetivos indican la orientacion que la
organizacion busca seguir, y se debe establecer lineamientos para las
actividades de los participantes.

Los objetivos constituyen una fuente de legitimidad que deben justificar las
actividades de la organizacién e incluso su existencia.

Los objetivos sirven como estandares, con base en ellos los participantes y el
publico externo pueden evaluar el éxito de la organizacion, o sea, su eficiencia
y su rendimiento.

Los objetivos sirven como unidad de medida para verificar y evaluar la

productividad de la organizacion, de sus areas e incluso de sus participantes.

Obijetivos naturales que debe lograr una organizacion:

Satisfacer las necesidades de bienes y servicios de la sociedad.

Dar una utilizacién productiva a todos los factores de comercializacion.
Aumentar el bienestar de la sociedad mediante el empleo adecuado de los
recursos.

Proporcionar un retorno justo a los factores de entrada.

Crear un clima en el que las personas puedan satisfacer una diversidad de

necesidades humanas.

Ademaés, son acciones que ayudan a la consecucion de las metas, cumpliendo con la

vision, para de esta manera lograr una posicion unica en el mercado. Por la tanto, se

considera lo siguiente:

Posicionar el nombre de Comercial Uyaguari como la principal super tienda de
la parroquia que brinda a los consumidores una experiencia Unica en la
adquisicion de sus productos, cumpliendo y superando sus expectativas.
Alcanzar la rentabilidad financiera deseada 50%, acorde a la TIR.

Incrementar el consumo en la parroquia en un 20%, de manera anual.
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e Brindar a la poblacion Jimefia nuevos servicios como, por ejemplo; servicio de

entrega a domicilio y facilidades de pago.

1.2.6. Documentacion Legal

Comercial Uyaguari sera una compaiiia limitada, por lo tanto, para constituir este
negocio se puede utilizar el sistema electronico de la Superintendencia de Compafiias.
El primer paso es crear un usuario en la pagina, para luego acceder a la solicitud de
constitucion de compaiiia, para lo cual, se debe llenar un formulario con los datos de
la empresa, socios, cuadro de suscripciones, pago de capital, ademas del representante

legal (Supercias Ecuador, 2016).

Una vez escogido el nombre, en este caso “Comercial Uyaguari”, se debe adjuntar
los documentos solicitados, ademas, de realizar los pagos correspondientes en el
Banco del Pacifico. Luego un notario validara la informacién y asignara una fecha para
la firma de la escritura y nombramientos, y el sistema enviara al Registro Mercantil
los datos de la nueva empresa, por consiguiente, se deberd realizar el siguiente

procedimiento para la constitucion legal de la misma (Supercias Ecuador, 2016).
1. Registro Unico de Contribuyentes (RUC):

El representante debe presentar los siguientes requisitos en una ventanilla de atencion
del SRI e inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes, ya sea en linea o

asistiendo a la institucion:
Pasos en linea.

e Acceder al registro con usuario y contrasefia.
e Completar los datos e informacion pedida por la institucion.
o Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal.
o Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante
Legal.
o Presentar el original del certificado de votacion del Gltimo proceso
electoral del Representante Legal.
o Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del

domicilio fiscal.
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2. Licencia de Bomberos (Bomberos Sigsig, 2018):

Para todo tipo de Locales:

Adquirir un formulario de solicitud de Inspeccion en las oficinas de secretaria,

y entregarlo lleno con los datos correspondientes en la misma oficina. Adjunto

los siguientes documentos:

©)

©)

o

Copia del RUC o RISE.

Copia de la cédula.

En el caso de bares, discotecas, karaokes, restaurantes, etc., deben
adjuntar plan de autoproteccion.

Informe favorable por parte de un inspector.

Cancelar el valor por concepto de tasa de servicios conforme la ordenanza

municipal.

3. Permiso de Funcionamiento:

El permiso de funcionamiento se obtiene al presentar lo siguiente, segun el GAD del

Sigsig.

NUmero de Cédula de ciudadania propietario o representante legal de
la empresa u negocio.

Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC/RISE).
Certificado de salud.

Pagar predios.

Comprobante de pago cuando corresponda después de haber

completado la solicitud y adjuntar los requisitos solicitados.

1.2.7. Razodn social

Es la denominacion de una empresa, es decir, es su nombre oficial y legal que aparece

en la documentacién que permitié constituir a la misma, para su uso a nivel formal,

administrativo y juridico. Por lo tanto, la razén social es: Comercial Uyaguari CIA.

LTDA.

1.3. FODA
Kotler & Keller (2012), manifiesta que es importante un analisis del ambiente

empresarial que nos permita obtener un diagnostico situacional de la empresa, ya que,

si no lo hariamos afectaria a la administracién de la misma, considerando que las
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fortalezas y debilidades son variables que dependen de la empresa, las cuales, se

pueden controlar; seguido con las oportunidades y amenazas que no dependen de la

organizacion y no se las podria controlar.

1.3.1. Fortalezas

2.

3
4.
5
6

Conocimiento sobre el manejo de la empresa.

La ubicacion estratégica y facil acceso al local.

Capacidad de adquirir maquinaria, equipo y muebles con tecnologia adecuada.
Estrategias de marketing y ventas que nos permita incrementar las ventas.
Trabajadores capacitados sobre las tareas designadas, ademas, de motivarles

para que asi puedan desarrollar sus actividades de manera eficiente.

1.3.2. Oportunidades

2.

3
4.
5
6

Negociacion con los proveedores.

La existencia de un mercado insatisfecho.

El consumo de los hogares crecio en un 4,6% en el ultimo afio, 2018.
Alianzas con distintas marcas, para las promociones y/o sorteos.

Varios emprendedores de las comunidades que tienen interés de comprar o

distribuir los productos de Comercial Uyaguari al por mayor.

1.3.3. Debilidades

2.

3
4.
5
6

Capital para llevar a cabo el proyecto.
No disponer de parqueadero.

Local arrendado.

No contar con politicas de créditos.

Ser un comercial nuevo en la parroguia.

1.3.4. Amenazas

2.

o o ~ w

Exigencia absoluta en la informacion nutricional sobre los productos que se
deben vender por parte del gobierno.

Copia del mismo modelo de negocio, por posibles competidores.

Vias de acceso a la parroquia en mal estado, afectando a los proveedores.
Cambio en la cultura de consumo en la parroguia por parte de sus habitantes.
Miedo al cambio por parte de los consumidores, es decir, no estan

acostumbrados a ese tipo de servicio.
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1.3.5. Estrategias FODA

Una vez descrito los aspectos internos y externos de la empresa, se procede a establecer
las estrategias utilizando las fortalezas para aprovechar las oportunidades (FO),
ademas de evitar las amenazas (FA); seguido se pretende superar las debilidades
aprovechando las oportunidades (DO) y eliminar las amenazas (DA) (Armstrong &
kloter, 2007).

Fortalezas — Oportunidades (FO).

F10O1: Aprovechar el conocimiento empresarial, en cuanto, a la negociacion para de

esta manera lograr los mejores precios de compra con los proveedores.

F102: Fructificar el conocimiento sobre manejo empresarial para fidelizar a los
clientes mediante la calidad en el servicio y una mejor experiencia en la adquisicién

de sus productos.

F103: Estudiar o analizar el consumo de los hogares cada cierto periodo, para asi

incentivar el consumo en la parroquia.

F104: Realizar estrategias de marketing, promociones y/o sorteos, para dar a conocer
los beneficios de los productos, presentaciones, para lograr captar mas clientes e

incrementar ventas.

F105: Incrementar e incentivar el emprendimiento en las comunidades a las personas
con sus respectivas tiendas, ayudandoles mediante facilidades de pago, venta de

productos a precios econdmicos, sugerencias sobre atencién al cliente, etc.

F201: Aprovechar la ubicacion del local mediante una correcta negociacién con los

proveedores, para una mayor facilidad y rapidez en las entregas

F202: Aprovechar la ubicacion estratégica y facil acceso al local para lograr atender

a la mayor cantidad de clientes.

F203: Incrementar el consumo de los hogares de Jima, mediante una correcta

distribucion de los productos y adecuacion correcta que incentive el consumo.

F204: Fortalecer la fidelidad y consumo de los clientes mediante promociones, sorteos

e informacioén de los mismos en cuanto a precios y beneficios.
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F30L1: Facilidad y rapidez en la negociacion con los proveedores mediante un equipo

de computacion adecuada.

F302: Mediante un sistema de ventas, ademas, de un equipo adecuado, brindar la

rapidez y comodidad a los consumidores en la compra de los respectivos productos

F303: Con la rapidez que se logrard, en cuanto a atencion, facturacion, etc., con los
equipos tecnoldgicos lograr satisfacer el consumo de los hogares, el cual, que vaya

incrementandose paulatinamente.

F305: Con el equipo tecnoldgicamente necesario, incrementar mas servicios que
beneficien, tanto a la empresa como a los emprendedores de las comunidades, por

ejemplo, pedidos en linea.

F40O1: Negociar con los proveedores promociones de los productos, para dar a conocer

el beneficio de los mismos.

FA402: Mediante las estrategias de publicidad y marketing, lograr que los clientes
tengan la mejor experiencia de compra, asi satisfaciendo sus necesidades e

incrementando las ventas.

FA0O3: Brindar un buen servicio con una atencion de calidad y una correcta
distribucidn de los productos, para de esta manera mantener e incrementar el consumo

de los hogares Jimefios.

FAO4: Incrementar las ventas mediante alianzas estratégicas con distintas marcas,

sobre promociones, beneficios y precios justos.

FA0O5: Mediante una correcta estrategia de ventas, notificar a los vendedores, ademas
de promocionar los distintos productos que tienen mayor rotacion, para que de esta

manera ellos también tengan ingresos optimos.

F501: Dar un correcto seguimiento los empleados con capacitaciones periodicas
mediante la observacion, para que realicen una correcta negociacién con los

proveedores.
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F502: Mediante el cajero/a, brindar una excelente atencion al cliente, para captar un

mercado insatisfecho.

F503: Incrementar el consumo de los clientes, mediante empleados correctamente

instruidos y capacitados para que desempefien sus distintas actividades.

F504: Apoyar e instruir a los trabajadores a desarrollar distintas alianzas con

diferentes marcas para las respectivas promociones y presentaciones de los productos.

F505: Capacitar a los empleados para que puedan desenvolverse en la negociacion
con los microempresarios de las comunidades, para que de esta manera sea mas facil

la interaccidn, en cuanto a pedidos, sugerencias, etc.

Fortalezas — Amenazas (FA).

F1A1: Aprovechar el buen manejo empresarial, para colocar informacion especifica

de los beneficios de consumir y adquirir sus productos.

F1A2: Aprovechar el conocimiento sobre la creacion y manejo empresarial, para
lograr crear una posicion unica y una alta ventaja competitiva, que sea dificil copiar

por la competencia.

F1A3: Realizar los pedidos y negociaciones con los proveedores a tiempo o con dias
de anticipacién, para de esta manera evitar entregas tardias, incompletas o productos

dafiados.

F1A4: Hacer las promociones e incentivos necesarios para que las personas no pierdan

la costumbre de adquirir sus respectivos productos.

F1A5: Realizar presentaciones y/o muestras de los beneficios sobre el nuevo tipo de

servicio implementado en la Stper Tienda.

F2A1: Aprovechar el espacio de local para establecer y definir las secciones, con

informacion clara y especifica de los productos que se venderan.

F2A2: Lograr un Unico posicionamiento de la empresa mediante las distintas
estrategias establecidas que se distinga plenamente de las demas locales y sea dificil

copiar por la competencia.
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F2A3: Para la entrada a la parroquia existen dos opciones la primera por cumbe y la
segunda por la via a Loja Tinajillas, por ende, se notificara a los proveedores que

acceso esta en mejores condiciones para que realicen las entregas respectivas.

F2A4: Aprovechar la ubicacion para atraer a los clientes, para que cambien su forma
de consumir los distintos tipos de productos, asi no pierdan la costumbre de comprar.

F2A5: Guiar e instruir a los consumidores, ademas de brindarles un servicio unico si
es posible personalizado para ensefiarles las distintas secciones para que se vayan

acoplando al nuevo servicio.

F3A1: Brindar informacion clara y especifica de los productos, en cuanto, a precios

mediante sellos correctamente colocados.

F3A2: Adquirir maquinaria y equipo tecnoldgico de ultima generacion, para siempre

estar un paso delante de los posibles competidores.

F3A3: Mediante un equipo tecnoldgico adecuado, ademas de realizar los pedidos
correctos para evitar confusiones, se pretende informar sobre la mejor via de acceso a

la parroquia.

F3A4: A través, de un correcto sistema de facturacion, inventarios e informacion

agilitar el proceso de atencion al cliente.

F3A5: Mediante pruebas y muestras, demostrar a los consumidores que es mucho

mejor y mas rapido el servicio.

F4A1: Colocar carteles promocionales o entregar volantes con informacion necesaria,

sobre la variedad de productos en el negocio.

F4A2: Realizar una buena publicidad, que logre crear una alta ventaja competitiva en

la zona, el cual, sea muy dificil copiar por la competencia.

F4A3: Brindar un buen servicio al cliente durante todo el proceso de compra, logrando

la satisfaccion maxima del cliente.

FAA4: Mediante promociones ya sean por temporadas o, por ejemplo, pague 2 y lleve

3, se pretende lograr que se mantenga e incrementar el consumo de la poblacion.
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FAAS5: Realizar presentaciones en videos, el cual, se presentara en una pantalla para
que los clientes observen y entiendan los cambios realizados, ademéas de sus

beneficios.

F5A1: Instruir a los trabajadores, para que cologuen e indiquen a los consumidores

informacion veridica y concisa de los productos que se venden.

F5A2: Mediante empleados capacitados sobre ética e integridad y atencidn al cliente,

ademas, de ser necesario se realizara contratos de confidencialidad a los mismos.

F5A3: Instruir a los empleados a que informen con anticipacion sobre las vias de

acceso, ademas de realizar los pedidos correspondientes a los proveedores.

F5A4: Motivar a las personas al consumo o compras de sus productos de su

preferencia, mediante ofertas y promociones.

F5A5: Capacitar y motivar a los trabajadores, que informen a los clientes sobre el

servicio implementado y los beneficios del mismo.

Debilidades — Oportunidades (DO).

D101 Presentar el proyecto a una entidad financiera facilitadora de crédito, para de
esta manera conseguir el financiamiento y lograr con las propuestas y adecuaciones
deseadas, lo cual, genere confianza a los proveedores para que nos faciliten la venta

de sus productos a crédito,

D102 Aprovechar el crédito PYME para comprar y exhibir los productos que mas se
venden, ademas de tener una alta variedad de los mismos asi logrando cumplir con las

expectativas del mercado insatisfecho.

D103 Con el dinero que genere las ventas del negocio y/o préstamos incrementara las
promociones y beneficios de las distintas gamas de productos, asi lograr que las

personas del sector compren mas.

D104 Con los creditos realizar un mejoramiento continuo en el servicio y experiencia
de compra para los consumidores, mediante alianzas con distintas marcas para

presentar nuevos disefios de productos, sus beneficios, etc.
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D105 Invertir el dinero de la misma empresa de las ventas generadas en desarrollar

nuevos servicios y hacer mas eficiente los pedidos con los micro emprendedores.

D201 Realizar una correcta sefializacion de parqueo para los proveedores, para de esta
manera evitar disturbios en cuanto de recepcion de mercaderia, ademas de provocar

ciertas molestias con otros vehiculos para parquearse.

D202 Si bien es cierto no se dispone de parqueadero, pero el espacio de la via para
parquear los vehiculos es amplio, de esta manera se dispondra de los mismos para que
las personas con sus respectivos carros puedan parquearse sin ningun inconveniente,

con la intencién de lograr la maxima satisfaccion del cliente.

D204 Incentivar a las personas mediante las promociones con distintas marcas,
utilizar menos un vehiculo para ir de compras, asi fomentar la actividad fisica como

medida alternativa.

D205 Al no disponer de parqueadero y con el objetivo de realizar una movilidad
responsable, se realizara un convenio con la compafiia del sector RIO TRANSA. SA.
De esta manera, brindarén el servicio de carrera, para que, ellos entreguen los pedidos

que realicen los Micro empresarios.

D301 De cierta forma el no disponer de local propio es una gran desventaja, pero se
realizara un contrato de 5 afios con respectivo duefio con opcion de renovacién, de esta
manera se demostrara a los proveedores que podran negociar de manera tranquila, sin

nerviosismo que si se vendera.

D302 Adecuar el local al maximo en cuanto a: frigorificos, sefializacion, variedad de
productos, etc., con el objetivo de cumplir con las expectativas de las personas, de esta

manera cubriendo la insatisfaccién de los consumidores.

D303 Al no disponer de local propio, se tendria que estar pendiente de las tendencias
del mercado de consumo de los hogares, para de esta manera ir acorde al mismo, para
en caso de ser negativas dichas tendencias se podria renegociar el contrato de arriendo,

en cuanto a costo.
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D304 Mediante el contrato de arrendamiento se acordaré la disponibilidad de realizar
cualquier actividad en el mismo, de la misma manera se pegard publicidad de las

distintas marcas para beneficios y/o promociones de los distintos productos.

D305 Tener disponible un inventario listo en la bodega con una amplia variedad de
productos, espacios comodos para el desplazamiento, para que de esta manera sea mas

rapido y facil la entrega de mercaderia a los duefios de las tiendas de las comunidades.

D401 Hoy en dia el no contar con politicas de crédito es bastante complicado, pero lo
importante es que las grandes distribuidoras cuentan con dichas politicas, por lo tanto,
se negociara con los proveedores para pagar al mayor tiempo posible dichas compras.

D402 Al ser una empresa completamente nueva, no se dispondra de dichas politicas
de crédito, ya que, se necesitaria del efectivo por un buen periodo para mantenerla a
flote por, lo tanto, a partir del segundo afio se estableceran las mismas, siempre y

cuando sobrepasen los $ 50 en compras.

D403 Las ventas a crédito es de vital importancia para que el consumo incremente o
se mantenga, por lo mismo, dichas politicas se estableceran como se mencion6

anteriormente.

D404 Si bien es cierto las alianzas con distintas marcas para ofertas y promociones
incrementaria las ventas, pero no contar con politicas de crédito nos mantendria en
desventaja, por lo tanto, se realizara publicidad digital que brinde la informacién sobre

la importancia de no comprar a crédito.

D405 Para mantener fiel los vendedores de las comunidades, no basta con vender a
crédito, también es importante hacerles sentir parte de una gran comunidad, por ende,

se realizara programas de que faciliten el pago de los distintos pedidos.

D501 Brindar la informacion necesaria a los proveedores como, por ejemplo, es
estudio financiero, le cual, justifique los ingresos para que las compras respectivas se

puedan realizar a crédito, de esta manera no exista desconfianza de cobro.
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D502 Realizar un correcto posicionamiento de la marca, estableciendo bien claro
desde un comienzo las actividades del negocio en cuanto a: beneficios, servicio,

variedad de productos, entre otros.

D503 Mediante un correcto estudio de factibilidad, si bien es cierto es un negocio
nuevo en la parroquia y un tanto desconocido para las personas, pero se tiene la certeza

de que el consumo incremento, por lo tanto, se aprovechara de dicho estudio.

D504 Con las distintas alianzas con diferentes marcas y hasta establecerse bien en el
mercado, se realizara sorteos y promociones de distintos productos y en base a su nivel
de compras, asi de esta manera lograr que las personas crean en el proyecto y se logren

los objetivos.

D505 Con el servicio de libertad para elegir a su gusto, tendencia y preferencia de los
productos, variedad de los mismos, ademas de precios justos, se pretende que los
negociantes consideren el primer y Unico negocio para realizar sus compras al por
mayor, ademas, con el pasar del tiempo se desarrollaran nuevos servicios como

entregas a domicilio, créditos, etc.

Debilidades — Amenazas (DA).

D1AL1 Si bien es cierto la debilidad primordial seria la falta de dinero para llevar a cabo
el proyecto, pero a través de los créditos para emprendimientos se destinara un cierto
porcentaje del mismo para colocar la informacidn necesario en los estantes de los

beneficios de consumir los distintos productos.

D1A2 Destinar otro presupuesto del crédito para posicionar bien la marca, ademas de
desarrollar una cultura unica que sea de dificil imitacidn por parte de la competencia,

haciendo més rentable el negocio.

D2A2 Realizar una correcta distribucion del espacio para que puedan parquear los
vehiculos, mediante tiempo maximo, optimizacion del espacio e incentivando el

respeto a las sefiales de transito.

D2A4 El no disponer de un parqueadero podria afectar a la empresa, ya que, las
personas no podrian tomar con total tranquilidad sus productos, ya que, existiria un

limite de tiempo, por consiguiente, afectando a que el consumo disminuya. Para ellos,
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se incentivara el mismo mediante promociones de cupos de compra, sorteos de juego

de ollas, etc.

D2A5 Si bien es cierto la competencia tampoco dispone de parqueaderos, nuestro
punto fuerte seria la correcta distribucion del espacio para que puedan parquearse los
vehiculos sin generar caos, de esta manera las personas notaran los cambios y ademas

se podran adaptar de una forma rapido a los cambios en el negocio.

D3A2 Desarrollar un correcto modelo de negocio que no sea solo dificil copiar el
mismo, sino también establecer buenas relaciones con la comunidad en general, micro
empresarios, entre otras., para que se muestre como una empresa comprometida no

solamente con su crecimiento individual sino también con el de la parroquia.

D4A4 Las ventas a crédito es una de las maneras en que muchas empresas se manejan,
por lo tanto, el no contar con las mismas no seria tanto una gran desventaja, ya que,
ahi la tradicion es el hacer fiar, si bien es cierto es parecido, pero en la segunda no se
cobra interés esto provocaria una pérdida en ingresos, por consiguiente, es una de las
principales politicas a implementarse en un mediano plazo para que de esta manera no
ir en contra de las costumbres, pero obteniendo un ingresa extra con dichas politicas

de crédito.

D5A2 Desarrollar un correcto posicionamiento de la marca, con precios justos,
variedades, disponibilidad de productos, servicio de calidad, para que de esta manera

sea la primera opcidn en la parroquia para los consumidores.

D5A5 Mediante el personal capacitado que ademas de brindar una buena atencién al
cliente, entiendan sus actividades a desarrollar, para que de esta manera demostrar a la
poblacién que dicho servicio es més eficiente y rapido, para que las personas no lo

vean como negativo, si no como la solucion que siempre han queria en la parroquia.
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1.4. Analisis del entorno

1.4.1. PESTEL

La herramienta PESTEL, ayuda a la empresa a prever directrices a corto, mediano y

largo plazo, es decir, analiza de manera especifica el entorno empresarial, para que de

esta manera se pueda adaptar a los cambios anticipados. También, que nos ayude a

definir una posicién estratégica frente a la competencia, aprovechando las

oportunidades del mercado (Martin, 2017, parr. 2-10).

Politicos:

En los ultimos afios el pais sufre de una situacion politica inestable, ya que,
varios de sus funcionarios han sido relacionados con la corrupcion, ya sea por
el saqueo de dinero del pais, contratos alterados, gastos sin justificar, etc.
Mediante la investigacion por observacion se puede deducir que, en la
parroquia de una u otra manera, los politicos no brindan apoyo a las
comunidades en sus actividades econémicas y emprendimientos asi quedando
en vano sus promesas en campafia, lo cual, provoca que las personas pierdan
la confianza en los mismos.

Para las empresas medianas, pequefias, micro de la Economia Popular y
Solidaria existen incentivos como los que tienen que ver con la posibilidad de
una mayor deduccion del IR por inversion en gastos de capacitacion y
tecnologia, ademas de facilitar créditos para dichas empresas (EIl universo,
2018). Debido a dichas oportunidades seria beneficioso para conseguir el
crédito deseado para el funcionamiento de la sUper tienda, ademas esto
ayudaria mucho, ya que, dicho dinero se podria aprovechar para nuevas
inversiones.

Como menciona Jativa (2019), el pais esta en una crisis de representacion, dada
por la ausencia de relatos inspiradores, provocando que ni el gobierno, ni el
correismo, ni los actores que fueron de oposicién han logrado consolidarse
como reales opciones, recalcando que un relato politico potente debe construir
una identidad nacional, definir valores alrededor de un proyecto en comun,

ademas de unificar la nacion (parr. 1 - 2).
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Econdémicos:

La inflacién en el 2018 fue de 0,27%, lo cual, se considera normal ya que las
personas no pierden cierto poder adquisitivo y tampoco el dinero pierde su
valor. Ademas, que la canasta vital no varia mucho en relacion al afio anterior
ubicadndose en 507,31 ddlares y 499,59 respectivamente (INEC, 2019).

En cuanto al ingreso promedio por familia ecuatoriana es de $ 735,47 y con
respecto al afio anterior que fue de $ 720,53; esto acarrea un principal
problema, ya que, no considera los ingresos reales de los jefes de hogar,
provocando que algunas familias no puedan adquirir todos o la mayoria de
productos establecidos en la canasta basica familiar como son: alimentos y
bebidas, vivienda, indumentaria y miscelaneos, cabe recalcar que la canasta en
2018 y 2019 estan ubicadas respectivamente en 715,16 y 719,88 doblares
(INEC, 2019).

Si bien es cierto, la inflacion es positiva pero la realidad actual del pais es que
estd en deflacion del 0,23%, esto provoca que las personas pierdan poder
adquisitivo, perjudicando tanto a las familias como a los negocios, es decir,
existe oferta de productos en el mercado, pero no se compra, ya que, no hay
liquidez (BCE, 2019).

Mediante conversaciones con un duefio de la tienda del sector, se ha visto
afectadas puesto que las personas no compran la misma cantidad de productos,
reduciendo asi los ingresos de los negocios, ademas cabe recalcar que su punto
fuerte en cuanto a ingresos es la venta de leche, y dicho insumo esta a un precio
bajo 0,36 centavos el litro a febrero del presente afio, en comparacién con
precios anteriores de 0,45 en enero del 2018 (O. Zhunio, comunicacion
personal, 20 de abril del 2019).

Sociales:

En cuanto al empleo las principales actividades del cantdn son: la agricultura,
ganaderia y pesca; manufactura; construccion, técnicos, profesionales y
comercio al por mayor y menor. Si bien es cierto, el desempleo es bajo con el
1,89% en relacion con Cuenca que es del 3,7 % las personas de la parroquia no

cuentan con trabajo estable o sus fuentes de ingresos son irregulares, por lo
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que, el mercado pierde poder adquisitivo (Actualizacién del Plan de Desarrollo
y Ordenamiento Territorial - Sigsig 2015).

Inestabilidad en sus ingresos: Al ser una parroquia en la cual la mayoria de las
personas se dedican a la ganaderia sus habitantes reciben el pago por la venta
de leche y quesillo cada dos semanas, esto podria afectar a la empresa ya que
las personas no poseerian el dinero para sus compras semanales o acorde a sus

necesidades.

Tecnologicos:

Segun el ministerio de telecomunicaciones (Mintel), a nivel nacional el uso de
internet es de 55,63% de la poblacion y las provincias que mas utilizan internet
son el Azuay con el 61,1%, Pichincha con el 67,1% y Galéapagos con 78,7%,
ademas recalca que en el &mbito urbano se usa mas que el rural con el 63,85%,
38,05% respectivamente (ECUADORINMEDIATO, 2019). De cierta manera,
es beneficioso ya que se podria aprovechar el uso de la tecnologia para que a
través de ellas sus compras puedan ser mas rapidas, dindmicas, brindandoles a
la poblacién una mejor experiencia en sus compras, ademas de poseer sistemas
de facturacion mas rapidas y eficientes.

Si bien es cierto no hay una fuente especifica, pero mediante la investigacién
por observacion la tecnologia se ha apoderado de la parroquia, ya que, la
mayoria de la poblacion posee un celular inteligente o Tablet y tienen acceso a
internet mediante los mismos, lo cual, es bueno para el negocio ya que sera el
medio mas utilizado para notificar a los clientes sobre promociones, ademas de
atender cualquier inquietud y obtener sus opiniones y sugerencias de forma

instantanea.

Ecoldgico - Ambiental

Al ser una super tienda y debido al alto uso energético que requiere la empresa,
para el desarrollo de todas sus actividades, se encuentra en la categoria general:
de la seccion tiendas, almacenes restaurants, hoteles, entre otros; ubicandose
en un consumo a nivel de alto voltaje, es decir, entre 40 a 138 kv, cuya base es
de $1,42 por lo tanto, el negocio se veria afectado si la tarifa base subiera

(agencia de regulacion y control de electricidad, 2019).
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En la parroquia la recoleccion de basura se da cada dos semanas, por lo tanto,
es un factor en contra, ya que, la empresa para realizar la colocacion de los
productos va a desechar una alta cantidad de basura, teniendo que recolectar
por su cuenta en grandes tanques, de no hacerlo podria darse una mala imagen

de la empresa, ademas de contaminar el medio ambiente.

Legales

Inestabilidad de las politicas economicas del pais: El porcentaje de impuestos
cambian cada cierto tiempo, lo cual, puede confundir en la declaracién o pago
de las tributaciones correspondientes.

Para la creacion de negocios, sea cualquiera su actividad, es dificultoso, ya que,
las personas de la zona tienen que ir al Sigsig, ademas de que solo un dia a la
semana, es decir, el martes existe transporte para el canton, es lejos y por
consiguiente causa molestias si se desea hacer cualquier cambio o tramite en
la organizacion (Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Sigsig,
2015). Teniendo que realizar o tener en cuenta los siguientes tramites:

o Copia de la constitucién de la compafiia, para el caso de las personas
juridicas.

o Copia del Nombramiento del Representante Legal actualizado en caso
de serlo.

o Matricula de Comercio otorgado por la autoridad correspondiente.

o Copia a colores de la cédula de ciudadania y certificado de votacion
vigente.

o Copia del permiso del Cuerpo de Bomberos actualizado.

o Contrato de arriendo en caso de no poseer local propio.

o Certificacién de calificacion otorgado por la Junta Nacional del
Artesano (en caso de serlo).

o Certificado de no adeudar al municipio.

o Parael caso de las personas naturales o juridicas que llevan
contabilidad deberan presentar el balance financiero y/o la declaracion
del impuesto a la renta del afio inmediato anterior.

o Presentar certificacion o Licencia ambiental otorgada por la Unidad
de Gestion Ambiental del Gobierno Autonomo descentralizado

Municipal de Sigsig, si el caso merita.
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o Informe de Inspeccion otorgado por la Unidad de Gestion Ambiental

si el caso amerite.
Conslusion

Jima posee gran histaria tras ella como, por ejemplo, su nombre proviene del maiz
Zhima, primeramente pertenecié a Cuenca y se fundé el 12 de nomviembre de 1820,
teniendo como fecha su aniversario de parroquializacion, ademas, es una de las
parroquias mas grandes del canton Sigsig con un total de 204,4 Km2 de territorio
cantonal, en cuanto, a su constitucion empresarial se puede determinar que la mayor
parte se realiza en las respectivas paginas como del SRI y SUPERCIAS, teniendo que
recurrir a pocos tramites en el Sigsig como los contratos de arrendamiento, permiso
municipal, licencia de bomberos, etc. En el analisis externo es importante recalcar que
el gobierno brinda ciertas facilidades para las pequefias empresas con la exoneracion
de tres afios en IR siempre y cuando mantenga empleo, entre otros., por ultimo, la
principal actividad econdmica de la zona es la ganaderia, lo cual, es su principal fuente

de ingresos, también esta la crianza de animales como los cerdos, gallinas, etc.
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CAPITULO 2. INVESTIGACION DE MERCADOS

Introduccion:

Se realizara un estudio de mercado para analizar a los posibles clientes y conocer su
interés por este proyecto, si estarian dispuestos a comprar, con que frecuencia,
opiniones y cambios que sugieren para la implementacion de la super tienda. Ademas,
se analizara a la competencia principal para conocer cOmo estas atienden al cliente y
determinar que productos son los que menos ofrecen con sus respectivos precios, el
cual, servira como referencia para la empresa para en base a eso analizar si los
consumidores estarian dispuestos a pagar mas por un mejor servicio, ambiente y la
calidad de los productos, hasta cumplir con las espectativas de las personas de la

parroquia.

Malhotra (2008), establece que en un mundo cambiante la investigacién inteligente y
razonada es fundamental para mantener el ritmo de la empresa y la posicion en el

mercado (p. 3).

2.1. Definicién del problema

Debido al crecimiento de su poblacion en un 13% (GAD de Jima, 2018). Las 5 tiendas
de la parroquia, no logran cumplir con las expectativas de los clientes en precios y
variedad de productos, ademas de que el servicio es malo: se hacen largas colas, y se
espera mucho para ser atendido. También, el mercado de Jima solo se apertura un dia
a la semana domingo, por consiguiente, provoca que las personas no compren lo
necesario para la semana provocando que las personas no satisfagan sus necesidades

de adquirir o contar con sus productos de primera necesidad a tiempo.

2.2. Objetivo.
e Obtener informacion que identifique un mercado insatisfecho, el cual, pueda
ser aprovechado para obtener una ventaja frente a la competencia, ademas de
corroborar: niveles de consumo, frecuencia de compra, gustos y preferencias

de productos y distribucion del local comercial.

2.3. Analisis de la demanda

2.2.1. Investigacion cualitativa.

Malhotra (2008), establece que es un método que consiste en una investigacion
exploratoria, la cual, no es estructurada, y se basa en muestras pequefias, que facilita

informacién y comprension del entorno del que se investiga (pp. 143, 163, 207).
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2.2.1.1 Entrevista

Se considera un enfoque directo con una técnica proyectiva con un cuestionario semi-

estructurado en; la cual, se les pregunta a las personas ya sea, creencias, motivaciones,

deseos, etc., sobre un tema de interés. Dichas entrevistas se realizaran a los jefes de

hogar, hasta que la informacion sea repetitiva.

2.2.1.1.1 Preguntas de la entrevista.

e ;Cual es su experiencia de compra?

e ;Cada que tiempo realiza sus compras?

e (Esté satisfecho con el servicio que brinda las tiendas y el mercado?

e (Qué mejoraria en unatienda o en el mercado?

e ;Qué productos son los que menos consigue?

e Si hubiera una super tienda en la zona y le brindara un mejor servicio,

facilidades de pago y precios justos compraria en ella. Si/No ¢Por qué?

o Al mejorar el servicio. ;Aceptaria precios mas altos? Si/No ¢Por qué?

Conclusiones de la entrevista.

La entrevista se llevo a cabo en la parroquia Jima a un total de 23 entrevistados, a los

jefes de hogar, que en su mayoria fueron mujeres, cabe recalcar se realizé el 23 de

febrero del presente afio, con un tiempo promedio de 4 minutos por persona.

Tabla 1: Resultados de entrevista

TEMAS A TRATAR

RESULTADOS OBTENIDOS

¢ Cual es su experiencia de compra?

Todos los entrevistados hacen entender
que su experiencia en la adquisicion de
sus productos, es bastante aceptable,
pero no estan de acuerdo que exista una
inestabilidad de precios, es decir, es caro,
ya que, tienen que gastar demasiado para
pocos productos, el servicio malo, no hay
variedad y consideran que es incomodo
tener que pedir, porgque en ocasiones los

duefios de las tiendas estan molestos o no
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les atienden y ademas de que tienen que
dirigirse a varios negocios para poder
comprar de todo, esto provoca una gran
incomodidad, ya que, les toma mucho
tiempo comprar todos sus productos, ya
sean, granos secos, bebidas, confiteria,

etc.

¢Cada que tiempo realiza sus compras?

20 de las 23 familias entrevistadas,
respondieron que sus compras lo realizan
semanalmente cada domingo, ya que, es
el dia que mas variedad de productos
encuentran, pero no estan satisfechos con
los mismos, ya que, en ocasiones son
bastante malos o estan muy caros.

Cabe recalcar que otra parte de los
entrevistados, es decir, 3 personas
reconocieron que sus compras lo realizan
acorde a su paga con la entrega de leche,
es decir, cada 15 dias, ya que, los pagos
de los recolectores de la misma, lo

realizan cada dicho periodo de tiempo.

¢Esta satisfecho con el servicio que

brinda las tiendas y el mercado?

Todos respondieron que en las 5 tiendas
que existen en la parroquia, en todo el
servicio es muy inestable, es decir, en
ocasiones existe una buena atencion y en
otras no, ademas de que tienen que hacer
filas para ser atendidos, por
consiguiente, provoca gque primero estan
receptando los productos de los
proveedores o perchando en ese ambito
molesta mucho, ya que, las tiendas no
tienen un cronograma de tiempos

claramente establecido.
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Por otro lado, consideran que en el
mercado si existe algo de variedad, pero
causa cierta molestia, ya que, su apertura
es Unicamente los domingos, ademas
consideran que el servicio es aceptable
debido a que son mas cordiales y atentos.

¢Qué mejoraria en una tienda o en el

mercado?

Todos los encuestados responden que
tanto en la tienda y mercado mejorarian
la variedad de los productos, precios,
servicio, rapidez en el cobro y entrega de
los productos, precios visibles para
comparar y en base a ello tomar la
decision de compra, ademas la limpieza
ya que consideran que las mismas estan

bastante desordenadas.

¢Qué productos son los que menos

consigue?

Todos los jefes de hogar responden que
desean variedad de frutas, mariscos,
reposteria, pan variado, verduras,
zapallos, mangos, granos secos, sapote,
carnicos y entre otras gamas, ademas de
accesorios para uso personal como, por
ejemplo, desodorantes, rasuradoras,
hasta accesorios de vehiculos, que supo

recalcar un padre de familia.

Si hubiera una sUper tienda en la zona y
le brindara un mejor servicio, facilidades
de pago y precios justos compraria en

ella. Si/No ¢Por qué?

Todos los encuestados responden que si,
porque eso ayudaria a toda la poblacion
a tener una nueva experiencia de compra,
facilitandoles encontrar todo lo que
buscan en solo lugar, disminuyendo su
tiempo de espera para ser atendidos,
variedad de los productos, aseo, calidad
en el

servicio,  descuentos y

promociones, ademas, de precios justos.
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16 entrevistados responden que si se
subiera los precios ofreciendo las
caracteristicas antes deseadas si estarian
acorde a un alza de sus precios de hasta
5 0 10 centavos acorde al producto que
Al mejorar el servicio. ¢Aceptaria | se compre, es decir, no importaria el
precios mas altos? Si/No ¢Por qué? precio.

Pero se debe tener en cuenta que los
mismos y los 7 restantes de las familias
aceptarian mucho mejor que los precios
fueran similares o menor al de las tiendas
del sector, de ser el caso sin lugar a dudas

comprarian todo en dicho lugar.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

2.2.2. Investigacion cuantitativa.

Malhotra (2008), menciona que es un método que busca cuantificar los datos, por lo
general, para realizar un andlisis estadistico, lo cual, dicha investigacion tiene como
objetivo ahorrar costos y tiempo, para ello trabaja con muestras; que consiste en elegir
un subgrupo de la poblacion meta para que sea participe del estudio que se realiza. Por
consiguiente, se puede obtener la muestra mediante dos métodos: No probabilistico:
es una técnica que no se hace un procedimiento estadistico para elegir, es decir, el
investigador elige acorde a su juicio. Probabilistico: proceso estadistico mediante, el
cual, todos los elementos de la poblacidn tienen una posibilidad fija de ser elegido,

cabe recalcar que el método que se uso es el aleatorio simple. (pp. 198, 335-341).
Proceso de muestreo

Como se conoce la poblacién, que en este caso son los hogares de la parroquia, se

aplicara la formula de la poblacion finita.

N*Zz*p*q
Cd2x(N—1)+Z%2xp=*q

n

N = tamafio de la poblacion.
Z = nivel de confianza.
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p = probabilidad de éxito.

q = probabilidad de fracaso.
d = Error méaximo.

Datos

e N=798 hogares en Jima.
o Z7Z=95%=1,96

e p=05

e =05

e d=0,05

3 798 * (1.96)% * 0,5 * 0,5
~(0,05)2 % (798 — 1) + (1,96)2 % 0,5 * 0,5

n

n = 259,54
n =260
Por lo tanto, se encuestaran a 260 hogares segun indica la muestra.
Segmentacion Geogréfica:

Este proyecto esta dirigido a la poblacion rural de la parroquia Jima, concretamente a

los hogares.

Segmentacion Demogréfica:
Edad: 19 afios en adelante.
Segmentacion Socioeconémica:
Todas las clases sociales.
Segmentacion Conductual:

Se enfoca en todos los clientes segun el conocimiento de marcas, beneficios y lealtad
que tienen sobre los productos que adquieren. El proyecto esta dirigido a los clientes
que estarian dispuestos a comprar en la super tienda y que desee una nueva experiencia

de compra.
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Se llevo a cabo una encuesta piloto (ver Anexo 1) a 10 personas para identificar los
posibles errores en las preguntas planteadas. A partir de la misma, se realizaron
modificaciones y se obtuvo la encuesta final que se encuesto a 260 hogares de la zona
rural de la parroquia Jima canton Sigsig, la encuesta tardo un tiempo estimado de 5-7
minutos por hogar. Presentando primeramente el modelo de la encuesta final y a

continuacion los resultados.
MODELO DE LA ENCUESTA

Comercial Uyaguari, es una empresa, lo cual, pretende investigar la aceptacion de
una super tienda en la parroquia, con dicha investigacion se pretende que sea

beneficioso para toda la comunidad en general.

Numero de hogar.......

Edad:

L1 19021
L1 2225
L1 26-29

L1 30En adelante.

Condicidn laboral del jefe de hogar y pareja.
1 Trabaja.

L1 No trabaja.

L1 Jubilado

1 Actividades domésticas.

Miembros de su hogar.

L1 2-4

1 5.7

1 7enadelante.

1.- ¢ Conque frecuencia usted asiste a comprar en las tiendas del sector?
1 Diario.

] Semanal.
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1 Quincenal.

1 Mensual.

2.- ¢ A cual de los siguientes lugares asiste generalmente a comprar?
Abaceria Gima.

Comercial Guaraca.

Magaly Yari.

Julio Ortega.

Mercado.

Todas las anteriores.

0 o0oobdoaoaon

3.- ¢ Que tipos de productos adquiere, en las tiendas o mercado?
Granos secos.

Bebidas.

Verduras y hortalizas.

Confiteria.

Solamente a almorzar.

Lacteos y frutas.

O oobdonoao

Aseo personal y limpieza del hogar.

[

Otros, eSPeCIfiqUe. .....ueueine ittt

4.- ¢En las tiendas antes mencionadas y mercado encontré todos los productos

gue necesitaba?

L1 si

L1 No.

Si su respuesta es NO, responda la 5 caso contrario responda la 6.

5.- ¢Qué gama de productos no encontrd?
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Granos secos.

Bebidas.

Lacteos y frutas.

Aseo personal y limpieza del hogar.
Verduras y hortalizas.

Confiteria.

O o0ooboadaaoao

Otros, espeCifiqUe. ...ouvieee ettt
6.- En los lugares que compro, existio variedad de productos.

L1 si

L1 No.

7.- Califique el servicio brindado por las tiendas competentes.
Excelente.

Bueno.

Regular.

Malo.

00000

Pésimo.

8.- Si se creara una super tienda en la parroquia, compraria en ella.

Si su respuesta es NO, fin de la encuesta.

L1 si

L1 No.

9.- ¢, Qué cambios o beneficios desearia que se implemente en la stper tienda?
Seleccione varios.

L1 variedad de productos.

1 Disponibilidad de todos los productos en el mismo lugar.
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Facilidades de pago.
Calidad y garantia en los productos.

Precios bajos.

0000

Entrega a domicilio.
OtL0S: ettt

10.- ¢ Cuanto gasta en sus respectivas compras?

L1 <60
L1 60-100
L1 100-200

L1 200 - en adelante.

11.- ;Estaria de acuerdo con la ubicacion de la super tienda, a una cuadra del

centro parroquial?

L1 si

L1 No.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Comercial Uyaguari, es una empresa, lo cual, pretende investigar la aceptacion de
una super tienda en la parroquia, con dicha investigacion se pretende que sea

beneficioso para toda la comunidad en general.

Numero de hogar.......

Edad:

L1 19021

L1 2225

L1 26-29

1 30 En adelante.
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lustracion 3: Edad

m 19-21
22-25
H 26-29

® 30 en adelante

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Como se menciona la encuesta se realiz6 a la poblacion de Jima, en la cual, se puede

determinar que la mayor parte de hogares estan en la edad de 30 afios en adelante con
el 66%, seguido entre 22-25 con el 14%, de 19-21 con el 12% y de 26-29 afios de edad

que representa Gnicamente el 8%.

Condicion laboral del jefe de hogar y pareja.

L1 Trabaja.

L1 No trabaja.

L1 Jubilado

1  Actividades domésticas.
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lustracion 4: Condicion Laboral

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

20,00% .
’ 3.46% 6,15%

Trabaja No trabaja Jubilado Actividades
domésticas

10,00%

0,00%

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En cuanto a dichos resultados se puede deducir que el 79,62% trabaja, el 10,77% no

trabaja, el 6,15% se dedican a las actividades domésticas y unicamente el 3,46% es
una poblacion jubilada, cabe recalcar que estas son ya personas de edad avanzada, las
cuales, la mayoria de las mismas son jubilados por el seguro social campesino y por
sus labores brindadas a instituciones sean estas publicas o privadas. Esto es muy bueno
para la empresa, ya que, si la mayoria de las personas encuestadas trabajan, se puede
determinar que tienen el dinero y poseen cierto poder adquisitivo para poder realizar
sus compras sean estos productos de primera necesidad u otras cosas y se podria

aprovechar para realizar campafias de ofertas y promociones con distintas marcas.
Miembros de su hogar.

L1 2-4

1 5.7

L1 7en adelante.
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[lustracion 5: Miembros de hogar

m 7 en adelante

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Se puede determinar que los hogares de la parroguia no son tan grandes, ya que, la

mayoria de los mismos se centran entre 2-4 miembros por familia con un 60,38%,
seguido con el 35% que son entre 5-7 y por ultimo el 4,62% de 7 0 mas personas por
vivienda ocupada. Esto podria jugar un papel a favor, porque, de esta manera se puede
determinar las presentaciones que se hard, las formas de vender sean estos en unidades
0 quintales, ya que, independientemente que sean pocos por hogar comprarian por que

cubre sus necesidades bésicas.

1.- ¢Con que frecuencia usted asiste a comprar en las tiendas del sector?
Diario.

Semanal.

Quincenal.

0o oo

Mensual.
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llustracion 6: Pregunta 1

80,00%
60.,00%

40.,00%
19,23%

13,85%

20,00%

0,00%
Semanal Quincenal Mensual

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Independientemente de que solo vivan hasta maximo 4 personas por hogar en su gran

mayoria, se puede determinar que la mayor parte de la poblacion realizan sus compras
semanalmente con un total de 63,85%, es decir cada domingo es el dia en el que mas
diversidad de productos encuentran, esta informacidn es relevante, ya que, nos ayudara
para realizar las distintas presentaciones, ofertas y promociones a la gente, para que de
esta manera compren mas. Seguido tenemos compras quincenales, mensuales y diario
con un total de 19,23%, 13,85% y 3,08% respectivamente.

2.- ¢A cual de los siguientes lugares asiste generalmente a comprar?
Abaceria Gima.

Comercial Guaraca.

Magaly Yari.

Julio Ortega.

Mercado.

Todas las anteriores.

O oobdanoao
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lustracion 7: Pregunta 2

4.07% 6.36% 10.94% §91%

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En este punto es importante recalcar que las principales competencias serian Abaceria

Gima con un total de 26,72%, seguido con Comercial Guaraca que mantiene una leve
ventaja con 27,99%; dichas tiendas se tienen que tener muy en cuenta, ya que, son
bastante conocidas a la cual la mayor parte de la poblacion asiste para realizar sus
compras respectivas de sus productos, luego se tiene al Mercado con 10,94% vy por
consiguiente estan las opciones Todas las Anteriores con 8,91%; Julio Ortega con el

6,36% Yy por ultimo Magaly Yari con el 4,07%.

Seguido, pero no menos importante se tiene que tener en cuenta que un gran nimero
de personas salen a la ciudad a realizar sus compras con un 6,87% esto es debido a que
mayormente consideran que los precios de dichas tiendas del sector son excesivamente
altos, para Olger y Teresa Zhunio tienen el 5,85%; si bien es cierto compiten con la
industria, no se les considera mucho, ya que, las personas mencionan que asisten solo
a ellas por que pueden fiar sus compras mucho tiempo, este método es algo contrario
para ellos, debido a que sus clientes no son leales por un excelente servicio sino mas

bien por interés o no tienen mas opcion.
3.- ¢ Queé tipos de productos adquiere, en las tiendas o mercado?

L1 Granos secos.
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0 o0obdoaoao

Bebidas.

Verduras y hortalizas.

Confiteria.

Solamente a almorzar.

Léacteos y frutas.

Aseo personal y limpieza del hogar.

Otros, eSPeCIIIQUE. .. ouvtt ettt e

[lustracion 8: Pregunta 3
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Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Se puede observar que un 20,06% de productos que se venden son basicos que

engloba; arroz, fideos, azlcar, libreados, atun, aceites, sal, carne, pan, queso, entre

otras cosas; seguido estan los granos secos con 19,67%, los cuales, no compran toda

la época del afio si no cada cierto tiempo que normalmente es entre Septiembre - Abril,

ya que, en dicho periodo no se tiene el maiz o los respectivos productos que siembran;

luego estan las bebidas y los lacteos y frutas con 15% respectivamente; ademas esta

los de aseo personal y limpieza del hogar con 10,71% que normalmente son jabones,

deja, trapeadores, entre otros; para terminar con hortalizas, confiteria, y el almuerzo
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en el mercado con 9,74%, 5,06% Yy 2,82% respectivamente. Cabe recalcar que muchas
personas también compran alimentos para animales sean estos, maiz, sema, chanca,
harinas, balanceados, etc. Ademas, de que ciertas personas en otras comunidades

trabajan con sus tiendas, el cual, representa el 0,29%.

4.- ¢En las tiendas antes mencionadas y mercado encontro todos los productos

que necesitaba?
L1 si
L1 No.

Si su respuesta es NO, responda la 5 caso contrario responda la 6.

[lustracion 9: Pregunta 4

= Si
m No

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En esta parte se puede recalcar que la mayoria de hogares encuestados responde que,

si encuentran de todo con un total de 77%, recalcando que los mismos deben ir a todas
las tiendas para encontrar todos sus productos, lo cual, es molestoso para los mismos,
por ello, desean una Super Tienda para poder encontrar variedad en un mismo lugar.
El 23% dicen no y esto normalmente es porque se van a comprar en ciertas tiendas y
sus productos estan en mal estado, la atencidn es mala, salen a realizar sus compras en

la ciudad, etc.
5.- ¢ Qué gama de productos no encontr6?

L1 Granos secos.
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Bebidas.

Léacteos y frutas.

Aseo personal y limpieza del hogar.
Verduras y hortalizas.

Confiteria.
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Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Si bien es cierto las personas comentan que encuentran de todo, pero es mas porque

no les queda de otra, y sus quejas van enfocadas méas por la variedad en todas las
gamas, productos en mal estado, ademas que ciertos periodos del afio no disponen de
productos acorde a las necesidades, estos son; lacteos y frutas, verduras y hortalizas
con 21,6%; seguido estan los de aseo personal y limpieza del hogar, mariscos con
19,8%; luego tenemos las bebidas que corresponde a 7,2%; ante penultimo estan los

granos secos con 6,3% Yy por ultimo la confiteria con el 2,7%.

6.- En los lugares que compro, existid variedad de productos.

1 si
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1 No.

llustracion 11: Pregunta 6

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En esta pregunta respondieron que si con un total de 73%, es importante recalcar que

la mayoria de personas mencionaron que Unicamente existe algo de variedad en el
Comercial Guaraca, Abaceria Gima, Julio Ortega y Olger Zhunio, son las tiendas que
mas venden en la parroquia. El otro 27% responden que no, ya que, en las demas
tiendas del sector e incluso en las antes mencionadas no se encuentra diversidad cada

cierto periodo.

7.- Califique el servicio brindado por las tiendas competentes.
Excelente.

Bueno.

Regular.

Malo.

00000

Pésimo.
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llustracion 12: Pregunta 7

m Excelente

m Bueno

m Regular
Malo

= Pésimo

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En cuanto a estos resultados se puede determinar que la gente considera, que el servicio

o0 atencion al cliente es bueno con el 63%, excelente con el 27% y regular con el 10%,
cabe recalcar que el servicio es bastante irregular en cuanto a: mala atencién, demoras,
productos en mal estado, etc. En este caso se podria analizar como una oportunidad de
mercado, ya que, con los servicios de caja, libertad en la adquisicion de sus productos
ya sea por marca, beneficio y gusto, rapidez en la cobranza, entre otros aspectos, se

puede lograr la fidelidad de los clientes existentes, ademas de atraer a nuevos.
8.- Si se creara una super tienda en la parroquia, compraria en ella.

Si su respuesta es NO, fin de la encuesta.

L1 si

L1 No.
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llustracion 13: Pregunta 8

= Si
mNo

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Debido a las falencias que presenta la parroquia en cuanto a mala atencion, productos

en mal estado, mucho tiempo de espera para ser atendido, entre otras cosas las personas
aceptan la implementacién de una super tienda con un total de 80%, la cual, debe
solucionar todos esos problemas, ademas le permita a la poblacion una nueva
experiencia, mejor y eficiente en la adquisicion de sus productos alimenticios. El 20%
responden que no, por sus miedos y suposiciones, en cuanto, a encarecimiento de los

productos, falta de experiencia, no lo ven factible, cultura, etc.

9.- ¢ Qué cambios o beneficios desearia que se implemente en la stper tienda?
Seleccione varios.

Variedad de productos.

Disponibilidad de todos los productos en el mismo lugar.

Facilidades de pago.

Calidad y garantia en los productos.

Precios bajos.

00 00d0¢0

Entrega a domicilio.

(015 ¢
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llustracion 14: Pregunta 9
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Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En cuanto a los nuevos cambios que los hogares de Jima buscan que se implemente en

la stper tienda son; precios econémicos con 22,92%: variedad de productos con
20,82%; disponibilidad de productos en un solo lugar con 16,21%; calidad y garantia
de los productos con 14,23%; facilidades de pago con 13,44% y por ultimo entrega a
domicilio con 6,85%. En este punto es importante recalcar que las personas,
generalmente las mujeres buscan siempre el ahorro y por ende buscan lo mas
econdmico pero de calidad, por ende, es importante recalcar que todas las personas
que respondieron que si aceptarian todos los deméas cambios ya sea para mejorar la
experiencia de compra en toda la parroquia, a excepcion de entrega a domicilio no es
muy bien visto debido a que lo tienen como concepto que eso encarece los productos,

por lo tanto, no estarian dispuestos a pagar costes altos.

Por otro lado, tenemos que se mejore la atencién al cliente, es decir, que sea rapido,
disponga de parqueadero, informacion precisa en cuanto a precios y ademas que los
productos que se venden por libras tengan el peso justo esto con el 1,58%
respectivamente, entre otros servicios como que se pueda pagar de servicios basicos,

recargas, limpieza, horario con el 1% aproximadamente.
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10.- ¢ Cuanto gasta en sus respectivas compras?

L1 <60

1 60-100

L1 100-200

L1 200 - en adelante.

[lustracion 15: Pregunta 10

m <60
60-100
= 100-200

m 200 en adelante

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En cuanto a sus gastos en las compras de sus productos alimenticios que realizan las

personas de la parroquia es entre <60 hasta 100 ddlares con un 41%, seguido de 100-
200 con el 15% y unicamente el 3% de 200 en adelante. Considerando que las compras
en su mayoria son semanales y que el 41% de la poblacion encuestada gasta hasta
$100, seria muy beneficioso para la empresa, debido a que podria incrementar sus

ventas mediante a una buena publicidad, promociones, atencién al cliente, etc.

11.- ;Estaria de acuerdo con la ubicacion de la super tienda, a una cuadra del

centro parroquial?
I
L1 No.
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[lustracion 16: Pregunta 11

= Si
® No

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
En cuanto a la ubicacién la mayor parte de los encuestados consideran que si con un

81% de aceptacion, esto es debido a que es en el centro de la parroquia, en una calle
principal, el cual es de facil acceso y que las personas que disponen de vehiculos
pueden subir sus compras sin dificultad, el 19% que opinan lo contrario es mas por el
trafico que genera al estar ubicado en una calle principal, el cual, provoca cierto
malestar para poder transitar con tranquilidad.

Conclusion de resultados

Se puede concluir dicha encuesta con lo siguiente, la poblacion de Jima de manera
concreta estan en la edad de 30 afios en adelante con 66%, recalcando que la mayoria
trabaja con el 79,62% de acuerdo a lo estipulado en la encuesta. En cuanto a individuos
por hogar, recae que la mayoria de los mismos estan formados entre 2-4 miembros por
familia con el 60,38% y como de costumbre las personas tienden a realizar sus compras
semanalmente con un total de 63,85%. En este punto es importante tener en cuenta las
tiendas que més venden y principales competencias seria Abaceria Gima con un total
de 26,72%, seguido por Comercial Guaraca que tiene cierta ventaja con 27,99%; lo

cual, se puede determinar que el 50% del mercado se dividen entre los dos negocios.

El 20,06% de productos que se venden son basicos que engloba; arroz, fideos, azucar,

libreados, atun, aceites, sal, carne, pan, queso, entre otras cosas, enfocandonos mucho
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mas en dicho segmento. Ademas, cabe recalcar que el 77 % de hogares responde que,
encuentran de todo, pero recurriendo a todas las tiendas del sector. Los productos que
no encuentran en todos los meses del afio 0 no disponen son; lacteos y frutas, verduras
y hortalizas con 21,6%, en cuanto a variedad el 73% considera que en Abaceria Gima,
Julio Ortega, Comercial Guaraca y Olger Zhunio encuentran de todo, quiz4 su atencion
sea su punto en contra, ya que, la mayor parte de la poblacion lo considera buena con

el 63% y excelente tan solo el 27%.

Por consiguiente, por una mala atencion, productos en mal estado, poca variedad, entre
otras cosas los hogares aceptan la implementacion de la super tienda, el cual,
representa el 80%, teniendo en cuenta que lo que méas desean las personas son precios
econdémicos con el 22,92% vy la variedad de productos con el 20,82%, ya que, sus
gastos semanales en sus compras estan entre 60 hasta 100 dolares que es el 41% y de
esta manera en cuanto a la ubicacion planteada en la encuesta el 81% considera una

buena ubicacion.
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CAPITULO 3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y TECNICO

Introduccion

En este capitulo, en cuanto, a la parte administrativa se procedera a determinar una
estructura organizacional, a traves, del modelo mecanicista lineal o simple en, la cual,
las ordenes son directas. También se determinaré para cada actividad de la estructura
un manual de funciones en el que constara el nombre del cargo, lugar, objetivo, de

quien depende, descripcion de funciones y tareas.

Para el analisis técnico se propone la distribucion correcta de los espacios y ubicacion
de los productos a través de la herramienta distribucion de tiendas, es decir, que
responda al flujo de las personas en la stper tienda, ademas, se realizara un flujograma
tanto para atencion al cliente y proveedores, para que de esta manera el proyecto,
conste con facil acceso, buena ubicacion, un espacio amplio y asi todo lo necesario

para la satisfaccion del cliente.

3.1. Andlisis administrativo
3.1.1.Organigrama estructural lineal

Lara (2011), menciona que el propdsito de los organigramas es mostrar la estructura,
los niveles jerarquicos, los diversos tipos de funciones, las lineas de comunicacion, de
autoridad y responsabilidad, dependiendo del tamafio y giro de la empresa (parr. 3).
De esta manera se selecciond el organigrama lineal que se caracteriza porque la
actividad decisional se concentra en una sola persona, quien toma todas las decisiones
y tiene la responsabilidad basica del mando, el jefe superior asigna y distribuye el

trabajo a los subordinados, quienes a su vez reportaran a un sélo jefe (parr. 23).

llustracion 17: Organigrama

Gerente General / Junta directiva |

Contador/a |

k4

h . ) v ) ) ¥

Cajero/a Panadero | ‘ Operario de ‘

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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3.1.2. Manual de funciones
Chiavenato (2007), indica que un manual de funciones consiste en las obligaciones y
responsabilidades que deben cumplir cada empleado acorde a su puesto, ademas, que
es el conjunto de todas aquellas actividades desempefiadas por una unica persona, que
pueden ser consideradas en un concepto unificado y que ocupan un lugar formal en el
organigrama (pp. 227).

Tabla 2: Gerente General

Requisitos minimos

Requisitos de formacion: Opciones:

- Ingenieria comercial.

Requisitos de experiencia: 3 afios en Administracion y gerencia de

empresas.

Funciones esenciales

- Planificar y cumplir con los objetivos estratégicos de la empresa.

- Mantener el ritmo de la empresa, para en base a ello cumplir con la
filosofia empresarial.

- Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de
ésta.

- Controlar las actividades planificadas, cumpliendo con las mismas.

- Analizar y controlar a la empresa en el aspecto financiero,
administrativo, personal, etc.

- Revisar los estados financieros, los cuales, cuadren y sean faciles de
interpretar para que refleje la situacion real de la empresa.

Elaborado por: Fabidn Uyaguari.
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Tabla 3: Contador/a

Requisitos minimos

Requisitos de formacion: Opciones:

- Titulo de ingeniero/a en

contabilidad.

Requisitos de experiencia: 1 afo de experiencia en declaraciones de

impuestos.

Funciones esenciales

- Analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros
contables, tributarios y financieros de la empresa.

- Colaborar dentro de la organizacion con aspectos relativos a sus funciones.

- Disponer siempre de la informacion contable y financiera para analizar en

caso de incoherencias.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 4: Cajero/a

Requisitos minimos

Requisitos de formacion: Opciones:

- Bachiller ciencias bésicas.
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- Etica profesional.

- Buenas relaciones sociales.

Requisitos de experiencia: No requiere demasiada experiencia,

basta con saber utilizar una computadora

y excelente atencion al cliente.

Funciones esenciales

- Tener una adecuada capacidad de comunicacion, para que pueda
relacionarse muy bien con los clientes, ademas de informar sobre
promociones y descuentos de ciertos productos.

- Tomar reclamos, quejas y sugerencias.

- Dar informacion sobre horarios de atencion y disponibilidad de

productos y servicios.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 5: Operario de inventario

Requisitos minimos

Requisitos de formacion: Opciones:
- Bachiller y conocimiento en las
funciones de inventarios.

- Etica profesional.

Requisitos de experiencia: Un afio de experiencia relacionada al

area.

Funciones esenciales

- Recepcion de mercancia entregada por proveedores del producto
- Devolucion de mercancia a proveedores por inconformidades
detectadas.

- Organizacion de productos en la bodega.
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- Entrega de productos solicitados por parte de caja.
- Mantener el orden y la limpieza de la bodega.

- Perchar todos los productos acorde a la distribucion.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 6: Panadero/a

Requisitos minimos

Requisitos de formacion: Opciones:
- Bachiller y conocimiento en la
elaboracion de pan.

- Etica profesional.

Requisitos de experiencia: Un afio de experiencia relacionada al

area y/o cursos de capacitacion.

Funciones esenciales

- Recepcion de todos los ingredientes para la elaboracién del pan, asi
mismo verificar la calidad de los mismos.

- Amasar, elaborar las distintas piezas de pan, ademas de asarlos.

- Retirar las distintas piezas y ubicar acorde a lo designado.

- Mantener limpio la zona de trabajo.

- Realizar el respectivo mantenimiento de la maquinaria y utensilios.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
3.2. Anélisis técnico

3.2.1.Flujograma
Como menciona Mejia (2006), “Un flujograma representa los pasos que se sigue en
un proceso con el fin de determinar su funcionamiento, ademas que ayuda a
familiarizarse con los aspectos mas técnicos de los procesos, permitiendo entenderlos

con mayor claridad” (pp. 61-62).
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3.2.1.1. Flujograma atencion al cliente.

Tabla 7: Matriz de macro procesos para ventas

Matriz de Macro procesos

Macro Proceso

Ventas.

Proceso

Atencion al Cliente.

Obijetivo

Conseguir la satisfaccion total del cliente.

Responsable

Actividades

Cajero/a Recibir al cliente.

Cajero/a Orientar al cliente a las secciones de los productos.
Cajero/a Brindar informacion adicional (beneficios, precios, etc.)
Cajero/a El cliente selecciona sus productos fisicamente.
Cajero/a Cerrar la venta.

Cajero/a Ingresar datos del cliente y productos.

Cajero/a Facturacion.

Cajero/a Enfundado/Empaquetado.

Cajero/a Entregar los productos.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

[lustracion 18: Flujograma de atencion al cliente
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Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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3.2.1.2 Flujograma para los proveedores.

Tabla 8: Matriz de macro procesos para proveedores

Matriz de Macro procesos

Macro Proceso

Inventario.

Proceso

Pedido y Recepcion de mercaderia.

Objetivo

Realizar una gestion eficiente para la correcta circulacion y almacenamiento de
mercaderia e informacion de los mismos.

Responsable

Actividades

Operario de Inv.

Tener la informacidn necesaria sobre la adquisicién de mercaderias.

Operario de Inv.

Realizar los pedidos via telefonica y/o correo.

Operario de Inv.

Programar con el proveedor el dia y hora de la entrega.

Operario de Inv.

Verificar que la mercaderia este segun lo acordado en pesa, calidad, marca, cantidad, etc.

Operario de Inv.

Dirigir y controlar las actividades de recepcion de mercaderia.

Operario de Inv.

Registrar las compras respectivas al sistema.

Operario de Inv.

Ordenar los productos en los estantes respectivos.

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

llustracion 19: Flujograma para proveedores
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Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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3.3. Ingenieria del Proyecto.
Baca (2010), menciona que el estudio de ingenieria del proyecto ayuda a resolver todo
lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de una empresa. Ademas,
considera desde descripcion de un proceso, adquisicion de equipo y maquinaria,
funciones de cada empleado, documentacién legal para poner en marcha el negocio,

para de esta manera tener una compafiia productiva (pp. 112).

A continuacién, se presentan los posibles insumos de oficina, la maquinaria, equipo,

muebles y enseres requeridos para la stper tienda.

Tabla 9: Insumos de oficina

Insumos de oficina Cantidad
Trapeadores de piso, bafio, cristales. 3
Facturas 5000 1
Limpiadores 2 paquetes

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 10: Muebles y enseres

Muebles y enseres Cantidad
Cables para las instalaciones 3

Mesa metélica 1

Mesa de madera 1,5 x 1,5 metros 1
Archivadores 2
Estantes normales 10

Sillas 2
Vitrinas 2
Estantes de piso 8
Casilleros de 10 1

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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Tabla 11: Maquinaria y equipo

Magquinaria y Equipo Cantidad
Computadora de mesa 2
Television 42 pulgadas 1
Escaner de mesa 1
Camaras de seguridad infrarrojas 7
Dvr 8 canales 1
Impresora punto de venta 1
Cajon monedero 1
Horno 1
Frigorifico Carnicos 1
Frigorifico Pan 1
Teléfono 1
Sistema de facturacion 1

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

3.4. Distribucion de instalaciones
Heizer & Render (2009), establecen que, para tener éxito como empresa, se debe tener
una correcta organizacién de proyectos, es decir, que las actividades que se realizan a
diario deben cumplirse sin contratiempos, mediante una correcta administraciéon y

ademas de considerar lo siguiente:

3.4.1. Estrateqias de distribuciéon de instalaciones.

Es una de las decisiones mas importantes, la cual, determina la eficiencia de la empresa
en el largo plazo. Ademas, ayuda a establecer una ventaja competitiva ya sea por

costos, diferenciacion y respuesta. Ademas, consiste en mejorar lo siguiente:

o Mayor uso de los equipos, espacio y mano de obra.
o Mejorar el flujo de las personas, informacién y materiales.

o Mejor ambiente de trabajo para los trabajadores.
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O

Calidad en atencién al cliente.

3.4.2. Métodos de distribucién e instalaciones.

©)

Distribucion de oficina: Coloca al personal, equipo y espacios de la
oficina para proporcionar una mejor circulacion de informacion.
Distribucion de tienda: Asigna espacio de los estantes y responde al
comportamiento del consumidor.

Distribucion de almacén: Afronta la correcta colocacion entre espacio
y manejo de materiales.

Distribucion orientada al proceso: Trata con la produccion de bajo
volumen y alta variedad conocida como taller de trabajo.

Distribucion de célula de trabajo: Adapta maquinaria y equipo para
enfocarse en la produccion de un solo producto.

Distribucion orientada al producto: Mejora el manejo de los

trabajadores y maquinaria en la produccion repetitiva o continua.

3.4.3.Puntos a considerar para que una distribucion sea buena.

O

Equipo para el manejo de materiales: se debe decidir qué equipo se va
a usar, sean estos; bandas transportadoras, vehiculos de reparto, carritos
de almacenamiento de compras, entre otros.

Requerimientos de capacidad y espacio: Determinado los materiales
que se necesita para realizar las actividades de la empresa como; el
personal, maquinaria y equipo, los directivos pueden realizar la
distribucion y proporcionar espacio para cada componente.

Entorno y estética: Un buen ambiente de trabajo ya sea en un local o
tienda, el cual, facilite el flujo de aire, reducir el ruido, privacidad, etc.
Flujos de informacién: Para una correcta comunicacion de todo el

personal de la empresa.

3.4.4. Distribucion de la super tienda Comercial Uyaguari.

Para mejorar la rapidez en la atencidn, distribuir mejor los productos y el flujo de las

personas, con el objetivo de brindar a la parroquia una mejor experiencia de compra,

brindandoles variedad, calidad, precios economicos en todos los productos que se

venda en la super tienda, se presentara a través del método distribucion de tiendas.
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llustracién 20: Vista posterior planta baja.
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Revisado por: Fabian Uyaguari.
llustracion 21: Vista posterior planta alta.
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Revisado por: Fabian Uyaguari.
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llustracion 22: Vista Isométrica plata baja.
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llustracion 23: Vista Isométrica plata alta (SUper tienda).
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Revisado por: Fabian Uyaguari.
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llustracién 24: Vista Exterior.
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Conclusiones

En este capitulo se realiz6 un estudio administrativo y técnico. En la parte
administrativa se determind un organigrama lineal con los responsables para llevar a
cabo las actividades de la empresa con su respectivo manual de funciones, con el cargo,
dependencia, requisitos y funciones a cumplir, cabe recalcar que en operario de
inventarios y cajero/a se pondra mas énfasis, ya que, deben que cumplir con el
flujograma establecido, ademas de ellos dependeria més el correcto funcionamiento e
imagen de la Super Tienda.

Por medio de la ingenieria del proyecto se realizé un presupuesto de la cantidad de
insumos de oficina, muebles y enseres, maquinaria y equipo para comenzar a operar.
En la parte técnica se propone una correcta distribucion de instalaciones por medio de
planos en los que se observa la correcta distribucién de los productos de forma

segmentada, en cuanto a: granos secos, bebidas, confiteria, pesaje, caja, entradas, etc.
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CAPITULO 4. ESTUDIO FINANCIERO

Introduccion:

En este capitulo se determinara la inversion necesaria para financiar el proyecto, sus
fuentes de financiamiento y el porcentaje de participacion de cada accionista o socio,
en caso que la situacion lo amerite. Esta inversion se divide en activos fijos, diferidos
y capital de trabajo, de los cuales se realizara la depreciacién y amortizacién segun el
caso. También se realizara el flujo de efectivo proyectado para determinar los ingresos
y egresos de dinero para los proximos cinco afos, y asi poder conocer si este serd 0 no
viable, mediante dos herramientas que consideran el valor del dinero en el tiempo que
son el método de Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).
Seguido se desarrollara un punto de equilibrio en dolares para saber cuanto debe

vender la empresa y asi no obtener pérdidas.

Marin & Ketelhohn (1995), establece que dicho recurso es fundamental en todo
proyecto de inversion, para observar la contribucién del mismo a la empresa, asimismo
son los recursos que necesita la compafiia para el correcto desarrollo de sus
actividades, ademas, debe ser atractivo para los inversionistas, tanto en capital y

rendimiento (pp. 54-80).
4.1. Financiamiento

Se debe tener en cuenta que una empresa necesita financiamiento para sus operaciones,
por lo tanto, esté financiada cuando ha pedido capital en préstamo o mediante aporte
de socios para cubrir cualquiera de sus necesidades econémicas. Si la empresa logra
conseguir dinero barato en sus operaciones, es posible demostrar que esto le ayudara
a elevar considerablemente el rendimiento sobre su inversion, es decir, dinero bancario
asequible a una tasa baja como, por ejemplo, la CFN, BANECUADOR que realizan
préstamos para emprendimientos a una tasa no mayor al 10% anual (Baca, 2010, pp
186). En este caso se determind la inversién total que se necesita para la marcha del
proyecto, de tal manera que sera desagregada mas adelante con los respectivos
procesos como las inversiones de activos fijos, diferidos, capital de trabajo,

presupuestos de costos y gastos, etc.
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Tabla 12: Financiamiento

Fuente de financiamiento |Porcentaje de participacion |[Inversion total
Socio 1 70% $30.714,92
Socio 2 30% $13.163,54

Total $43.878,46

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

4.2. Inversiones

Sapag & Sapag (2008), menciona que las inversiones son efectuadas antes de la puesta
en marcha del proyecto se pueden agrupar en tres tipos: activos fijos, activos
intangibles o diferidos y capital de trabajo. Las inversiones en activos fijos son todas
aquellas que se realizan en los bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de
transformacion de los insumos o que sirvan de apoyo a la operacién normal del
proyecto. Seguido, con las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se
realizan sobre activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos, necesarios
para la puesta en marcha del proyecto. Por ultimo, el capital de trabajo estd
representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido)
con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay que
financiar la primera produccién o funcionalidad antes de recibir ingresos: entonces
estaria compuesto, por ejemplo, con materias primas, ventas iniciales a crédito, mano
de obra directa y cierta cantidad de efectivo para gastos diarios de la empresa (pp. 259
- 262).

En cuanto a las inversiones de la empresa se detallan de manera més especifica mas
adelante, pero se debe tener en cuenta que la inversién mas alta se ha dado en los
activos fijos con un total de 14.030,00; seguido con el capital de trabajo con 28.172,48;
por Ultimo, esta los activos diferidos con 1.675,98; teniendo asi una inversion total de
43.878,46.
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Tabla 13: Detalle de maquinaria y equipo.

Maquinaria y Equipo Cantidad P.U |Costo Total
Television 42 pulgadas 1 $ 500,00] $ 500,00
Escaner de mesa 1 $ 350,00/ $ 350,00
Cémaras de seguridad infrarrojas |7 $6000| 420,00
Dvr 8 canales 1 $ 140,00/ $140,00
Impresora punto de venta 1 $300,00] $ 300,00
Cajon monedero 1 $ 50,00 $ 50,00
Horno 1 $ 3.000,00] $ 3.000,00
Frigorffico Carnicos 1 $ 1.500,00{ $1.500,00
Frigorifico pan 1 $ 1.000,00| $1.000,00
Teléfono 1 $ 65,00 $ 65,00

TOTAL $7.325,00

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Tabla 14: Detalles de muebles y enseres

Muebles y enseres Cantidad P.U Costo Total
Cables para las instalaciones 3 $ 25,00 $ 75,00
Mesa metalica 1 $ 500,00/ $ 500,00
Mesa de madera 1,5 x 1,5 metros|1 $15000| $ 150,00
Archivadores 2 $ 10,00 $ 20,00
Estantes normales 10 $ 350,00] $3.500,00
Sillas 2 $ 50,00 $100,00
Vitrinas 2 $ 500,00] $1.000,00
Estantes de piso 8 $ 20,00 $ 160,00
Casilleros 1 $200,00] $200,00
TOTAL $5.705,00

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 15: Detalle de equipo de computacion.

Equipo de computacion cantidad |P.U Costo Tota
Computadora 2| $500,00{ $1.000,00
TOTAL $ 1.000,00

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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Tabla 16: Resumen Activos Fijos.

Activos Fijos Costo Total
Maquinaria y Equipo $7.325,00
Muebles y enseres $5.705,00
Computadora $ 1.000,00

Total|$ 14.030,00

Elaborado por: Fabidn Uyaguari.

Tabla 17: Activos Diferidos.

Activos Diferidos Costo Total
Permisos Legales $ 400,00
Sistema de facturacion $1.275,98

Total|l $1.675,98

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 18: Capital de Trabajo

Capital de Trabajo Costo Total
Mano de obra distribucion local $ 940,00
Publicidad $ 300,00
Deuda a Proveedores $26.487,48
Paquete de facturas de 5000 $ 145,00
Suministros de Limpieza $ 300,00

Total|$ 28.172,48

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 19: Total de inversiones.

Inversiones
Activos Fijos $14.030,00
Activos Diferidos $1.675,98
Capital de Trabajo $28.172,48
Total| $ 43.878,46

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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4.2.1. Depreciaciones y Amortizaciones

Considerados gastos de una organizacion, los cuales, no representan flujos de efectivo
pues el flujo relevante se presentdé cuando los activos fueron adquiridos y las
depreciaciones en los periodos contables subsiguientes representan un costo no
desembolsable. Sin embargo, se debe tener en cuenta que las depreciaciones y los
costos no desembolsables tienen un efecto en los flujos de un proyecto, a través del
impacto que producen en el impuesto sobre la renta a pagarse, que, si es claramente un
flujo de efectivo, es decir, es un ahorro para la empresa (Marin & Ketelhohn, 1995. pp
62).

Se debe tener en cuenta que las depreciaciones y amortizaciones se lo realiza acorde a
la ley del régimen tributario en, la cual, son tablas correctamente elaboradas en cuanto
a tiempo y porcentaje. Para este caso en cuanto a maquinaria y equipo, muebles y
enseres son a 10 afios con el 10%; seguido esté el equipo de computacion que es a 3
afios con el 33,333%, eso en cuanto a las depreciaciones. Seguido estan las

amortizaciones que es a 5 afios con el 20%. Las cuales se muestran a continuacion:

Tabla 20: Depreciacién maquinaria y equipo

Maquinaria y Equipo ANoSs 10

Valor Neto $ 7.325,00]% Depreciacion 10%
Pe riodo Depreciaciéon| Depreciacion Valor

Anual Acumulada Contable

1 $ 732,50 $ 732,50 $ 6.592,50

2 $ 732,50 $ 1.465,00| $ 5.860,00

3 $ 732,50 $2.197,50| $5.127,50

4 $ 732,50 $ 2.930,00| $ 4.395,00

5 $ 732,50 $ 3.662,50| $ 3.662,50

6 $ 732,50 $ 4.395,00| $2.930,00

7 $ 732,50 $5.127,50| $2.197,50

8 $ 732,50 $ 5.860,00| $ 1.465,00

9 $ 732,50 $6.592,50| $ 732,50

10 $ 732,50 $ 7.325,00 $ 0,00

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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Tabla 21: Depreciacion muebles y enseres

Muebles y Enseres ARos 10
Valor Neto $ 5.705,00]% Depreciacion 10%
Pe riodo Depreciacion| Depreciacion Valor
Anual Acumulada Contable
1 $ 570,50 $ 570,50 $5.134,50
2 $ 570,50 $1.141,00| $ 4.564,00
3 $ 570,50 $1.711,50| $3.993,50
4 $ 570,50 $2.282,00| $3.423,00
5 $ 570,50 $2.852,50| $2.852,50
6 $ 570,50 $ 3.423,00| $2.282,00
7 $ 570,50 $3.993,50| $1.711,50
8 $ 570,50 $4.564,00| $1.141,00
9 $ 570,50 $5.134,50| $570,50
10 $ 570,50 $ 5.705,00 $ 0,00
Elaborado por: Fabian Uyaguari.
Tabla 22: Depreciacién equipo de computacion
Equipo Computacion ANos 3
Valor Neto $ 1.000,00]%6 Depreciacion 33,333%
Periodo Depreciaciéon| Depreciacion Valor
Anual Acumulada Contable
1 $ 333,33 $ 333,33 $ 666,67
2 $ 333,33 $ 666,67 $ 333,33
3 $ 333,33 $ 1.000,00 $ 0,00

En la siguiente tabla se muestran los totales en cuanto a la depreciacion, como se

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

menciono acorde a la ley tributaria.

Tabla 23: Total de depreciaciones

Depreciaciones
Concepto | AR0s % Valor Depreciacion
Magquinaria y Equipo 10 10%| $ 7.325,00 $ 732,50
Muebles y Enseres 10 10%| $ 6.405,00 $ 640,50
Equipo Computacion 3 33,33%| $650,00 $ 216,67
Total $ 1.589,67

Elaborado por: Fabian Uyaguari.
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Tabla 24: Amortizacion del sistema de facturacion

Sistema de facturacion ANos 5

Valor Neto $ 1.275,98|% Amortizacion 20%

Periodo Amortizacion Amortizacion Valor

Anual Acumulada Contable

1 $ 255,20 $ 255,20 $ 640,00
2 $ 255,20 $ 510,39 $ 480,00
3 $ 255,20 $ 765,59 $ 320,00
4 $ 255,20 $ 1.020,78 $ 160,00
5 $ 255,20 $1.275,98 $ 0,00

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 25: Total de amortizaciones

Amortizaciones
Amortizacién
Concepto Afos % Valor Anual
Sistema de facturacion 5 20%| $1.275,98 $ 255,00
Total $ 255,00

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

4.3. Gastos administrativos

Son indispensables para realizar la funcion de administracion en la empresa. Sin
embargo, se debe considerar, no s6lo los sueldos del gerente o director general y de
los contadores, sino también de auxiliares, secretarias, asi como los gastos y costos
generales de oficina, etc. Una empresa puede contar con direcciones o gerencias de
planeacion, | + D, recursos humanos y seleccién de personal, relaciones publicas,
finanzas o ingenieria (aunque este costo podria cargarse a produccion). Esto implica
que fuera de las otras dos grandes areas de una empresa, que son produccion y ventas,
los gastos de todos los deméas departamentos que pudieran existir en una empresa se
cargardn a administracion y costos generales. También deben incluirse los

correspondientes cargos por depreciacion y amortizacion (Baca, 2010. pp 174).

Se tomo en cuenta la evolucion de la inflacién del afio 2018, el cual, fue de 0,27% por
lo mismo se determinG un valor mensual dividiendolo para 12, de esta manera,
quedando como 0,02% de inflacion correspondiente mensualmente, por consiguiente,

se utilizo6 en el calculo de costos y gastos del proyecto.
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En cuanto a los gastos de administracion, se debe tener en cuenta o poner énfasis en la
mano de obra ya que seran tres empleados/as para caja, inventarios y un panadero, al
ultimo, no se la pagara el basico sino acorde a su trabajo, ya que, su labor sera
unicamente martes y sabado con un coste de $ 300 mensuales, cabe recalcar que se
tendria que considerar la inflacion, a las otros dos personas se les pagara el bésico
teniendo en cuenta que sus dias laborables seran de miércoles a domingo con dias de
descanso lunes y martes, se les contratara para esos dias, puesto que son los dias que
mas se vende, de esta manera se cumple con la ley de trabajo. También esta los
honorarios profesionales que sera un contador/a para que realice las respectivas
declaraciones al SRI, dicha persona cobrara 140 dolares mensuales, ademéas de

colaborar con las funciones del manual antes elaborado.

Se ha clasificado en los costos fijos y variables para posteriormente tenerlo en cuenta
para el punto de equilibrio en dolares, cabe recalcar que los detalles mensuales se

detallan en el anexo 2: clasificacion de costos y gastos; a continuacién, se presenta un

resumen anual:

Tabla 26: Clasificacion de los costos

Costos Fijos Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%

Arriendo $4.200,00) $4.200,00{ $4.200,00f $4.200,00f $4.200,00
Transporte de mercaderia $1.440,00) $1.440,00f $1.440,00f $1.440,00] $1.440,00
Honorarios profesionales $1.680,00 $1.680,00f $1.680,00f $1.680,00f $1.680,00
Bodeguero $5.660,05| $5.660,05| $5.660,05|] $5.660,05|] $5.660,05
Cajero/a $5.660,05| $5.660,05| $5.660,05|] $5.660,05|] $5.660,05
Total| $18.640,09| $ 18.640,09| $ 18.640,09| $18.640,09| $ 18.640,09

Costos Variables

Mantenimiento hornos $720,89 $ 722,84 $ 724,79 $ 726,75 $ 728,72
Compras $132.437,41|$ 132.795,44|$ 133.154,43|$ 133.514,39($ 133.875,32
Panadero $3.604,46| $3.614,20 $3.623,97| $3.633,77| $3.643,59
Servicios Basicos $1.081,34] $1.084,26| $1.087,19( $1.090,13| $1.093,08
Suministros de Limpieza $300,37 $ 301,18 $ 302,00 $ 302,81 $ 303,63
Total| $138.144,47| $138.517,92| $138.892,38| $139.267,86| $139.644,35

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Los detalles de los sueldos que se pagaran se presentan a continuacién considerando todos los

beneficios de ley:
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Tabla 27: Sueldo cajero/a

Cajero/a Horas 8
Ingresos Egresos
Sueldo Basico | $ 394,00 |Aporteal IESS | $ 37,23| 9,45%
Horas Extra $ -
Ingresos Netos | $ 394,00 [Valor a Recibir| $ 356,77

Planilla de Provisiones

Xl $ 32,83
XV $ 32,83
Vacaciones $ 1642
Aporte patronal| $ 43,93 11,15%
Reservas $ 32,82 8,33%

Total $ 158,83
TOTAL A PAGAR $ 471,67

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

Tabla 28: Sueldo bodeguero.

Bodeguero Horas 8 |
Ingresos Egresos
Sueldo Basico | $ 394,00 |Aporteal IESS | $ 37,23 | 9,45%
Horas Extra $ -
Ingresos Netos | $ 394,00 [Valor a Recibir| $ 356,77

Planilla de Provisiones

XMl $ 32,83
XV $ 3283
Vacaciones $ 1642
Aporte patronal| $ 43,93 11,15%
Reservas $ 32,82 8,33%
Total $ 158,83
TOTAL A PAGAR S 471,67

Elaborado por: Fabian Uyaguari.

A continuacidn, se presenta los gastos de la empresa considerando los parametros antes
establecidos principalmente la inflacion, los detalles mensuales se presentan en el

anexo 2: a continuacion, se presenta una tabla de resumen anual:
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Tabla 29: Gastos administrativos.

Afios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%
Arriendo $4.200,00( $4.200,00{ $4.200,00{ $4.200,00] $4.200,00
Transporte de mercaderfa| $ 1.440,00( $1.440,00( $1.440,001 $1.440,00| $1.440,00
Honorarios profesionales | $ 1.680,00| $1.680,00] $1.680,00{ $1.680,00{ $ 1.680,00
Servicios Basicos $1.081,34| $1.084,26| $1.087,19| $1.090,13] $1.093,08
Suministros de Limpieza | $300,37| $301,18| $302,00f $302,81] $303,63
Panadero $3.604,46| $3.614,20| $3.623,97| $3.633,77| $3.643,59
Bodeguero $5.660,05| $5.660,05| $5.660,05] $5.660,05{ $5.660,05
Mantenimiento hornos $72089| $72284| $72479 $726,75| $728,72
Cajerola $5.660,05| $5.660,05 $5.660,05| $5.660,05| $5.660,05
Total $24.347,15|$ 24.362,58| $ 24.378,05| $ 24.393,56| $ 24.409,12

Elaborado: Fabian Uyaguari.

4.4. Calculo del costo de ventas.

Para dicho proceso se considerd los productos que mas se venderia o los mas

comprados, esto acorde a la encuestas realizadas, lo cual, se pudo deducir las siguientes

clasificaciones: productos basicos, granos secos, bebidas, lacteos y frutas, aseo

personal y limpieza del hogar, por Gltimo, las verduras y hortalizas, cabe recalcar que

esta sub division o clasificacion se determind también en base a la categoria de

alimentos y bebidas de la canasta basica familiar, por Gltimo, es importante aclarar que

el costo de ventas se realizé por categoria, todo el proceso se detalla a continuacion:
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Tabla 30: Categoria de alimentos y bebidas canasta basica familiar (CBF) 2019.

consumidas fuera del
hogar

- Costo Distribucion
No. Grupos y Subgrupos [Encarecimiento .
Orden de Consumo Mensual Ac'fual en | delingreso
Dolares actual**
1 TOTAL 0,66 719,88 735,47
2 ALIMENTOS Y 1,57 231,00 234,74
BEBIDAS
3 Cereales y derivados 0,77 50,13 50,19
4 Carne y preparaciones 1,67 38,08 38,24
5 Pescados y mariscos 1,70 11,83 12,07
6 Grasas y aceites 0,21 9,36 9,45
comestibles
7 Leche, productos -0,14 33,42 33,60
lacteos y huevos
8 Verduras frescas 7,43 15,73 16,86
9 Tubérculos y derivados 1,21 14,92 14,97
10 Leguminosas y 1,31 5,10 5,86
derivados
11 Frutas frescas 9,19 12,63 13,48
12 Azlcar, saly 0,03 10,50 10,51
condimentos
13 Cafe, te y bebidas -0,62 6,77 6,89
gaseosas
14 Otros productos 2,92 1,16 1,23
alimenticios
15 Alim. y beb. 0,02 21,36 21,39

Elaborado: Fabian Uyaguari.

Para el costo de ventas se considerd acorde a las siguientes formulas:

O

o

o

Compras netas = Compras netas — Descuento en compras — Devolucion

+ Transporte.

Mercaderia disponible = Inventario inicial + Compras netas.

Costo de ventas = Mercaderia disponible — Inventario final.

Cabe recalcar que no se consideran los inventarios en el primer mes de 2019, ya que,

al ser una nueva empresa no lo tendria.
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Para la siguiente tabla es importante recalcar que las cantidades expuestas son en base

a los resultados de las encuestas y observacion, por otro lado, los precios se obtuvieron

mediante cotizaciones con distribuidoras como, por ejemplo, Comercial Ugufa.

También es importante recalcar que los precios despues expuestos son un promedio

puesto que todos esos alimentos y bebidas detallados a continuacién se los encuentra

en distintas presentaciones.

Calificacion a detalle acorde a la encuesta realizada y CBF 2019.

Tabla 31: Productos basicos

Productos Basicos
Unidad de
Descripcion medida / Cantidad | Precio Total
presentacion
Mantecas Tarro 10 $1,00 $ 10,00
Avena quaker | Lb /Fundas 40 $125 | $50,00
Sardina Gr 20 $1,25 $ 25,00
Aceites MU/Lt 25 $1,30 $32,50
Arroz Lb 200 $0,60 | $120,00
Fideos Lb 150 $1,00 $ 150,00
Azlicar Lb 100 $1,50 $ 150,00
Atln Gr 50 $1,50 $ 75,00
Sal Lb 100 $1,00 $ 100,00
Carne Lb 20 $2,25 $ 45,00
Pan Unidades 100 $0,50 $ 50,00
Pescado Lb 20 $2,50 $ 50,00
Total | $857,50

Elaborado: Fabian Uyaguari.
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Tabla 32: Granos secos

Granos Secos
Unidad de
Descripcion medida / Cantidad Precio Total
presentacion
Haba Lb 30 $1,00 $ 30,00
Frejol Lb 20 $0,75 $ 15,00
Lenteja Lb 50 $1,25 $ 62,50
Maiz Lb 50 $1,30 $ 65,00
Arveja Lb 30 $ 0,60 $ 18,00
Garbanzo Lb 40 $1,00 $ 40,00
Cebada Lb 50 $ 1,50 $ 75,00
Trigo Lb 40 $ 1,50 $ 60,00
Quinoa Lb 40 $1,00 $ 40,00
Avena Lb 40 $2,25 $ 90,00
Granola Lb 25 $ 1,00 $ 25,00
Total $ 520,50
Elaborado: Fabian Uyaguari.
Tabla 33: Bebidas
Bebidas
Unidad de
Descripcion medida / Cantidad Precio Total
presentacion
Alcohdlicas
Champan Lt 5 $ 4,00 $ 20,00
Ron San Miguel Lt 8 $ 9,00 $ 72,00
Tequila Lt 5 $ 16,00 $ 80,00
Pilsener Jaba 10 $12,50 $ 125,00
Club Jaba 10 $ 14,00 $ 140,00
Corona Six pack 10 $ 7,00 $ 70,00
No alcoholicas
Colas Lt 80 $ 2,00 $ 160,00
Aguas Lt 60 $0,30 $ 18,00
Jugos Lt 90 $1,00 $ 90,00
Total $ 775,00

Elaborado: Fabian Uyaguari.
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Tabla 34: Lacteos y frutas

Lacteos y Frutas
Unidad de
Descripcion medida / Cantidad Precio Total
presentacion
Lacteos|Queso Lb 10 $ 2,00 $ 20,00
Yogurt MUI/Lt 40 $ 1,00 $ 40,00
Quesillo Lb 16 $ 1,00 $ 16,00
Mantequilla Lb 20 $ 0,50 $ 10,00
Crema de leche Gr 20 $ 0,50 $ 10,00
Leche en polvo Gr 10 $1,50 $ 15,00
Frutas
Manzana Unidades 50 $ 0,25 $12,50
Pera Unidades 80 $ 0,23 $ 18,00
Aguacate Unidades 30 $ 0,50 $ 15,00
Banana Unidades 60 $0,10 $ 6,00
Platano Unidades 80 $ 0,25 $ 20,00
Cereza Unidades 40 $ 1,00 $ 40,00
Durazno Unidades 50 $0,20 $ 10,00
Limén Unidades 100 $ 0,05 $ 5,00
Naranja Unidades 50 $ 0,20 $ 10,00
Meldn Unidades 10 $ 1,00 $ 10,00
Sandia Unidades 10 $ 2,00 $ 20,00
Total $ 277,50
Elaborado: Fabian Uyaguari.
Tabla 35: Aseo personal y limpieza del hogar
Aseo Personal y Limpieza del Hogar
Unidad de
Descripcion medida / Cantidad Precio Total
presentacion
Papel higiénico Unidades 100 $0,50 $ 50,00
Fabuloso Lt 10 $1,00 $ 10,00
Pasta Dental Gr 12 $0,75 $ 9,00
Cepillo de dientes Gr 20 $1,00 $ 20,00
Cepillo de ropa Gr 10 $1,00 $ 10,00
Jabones Gr 30 $0,50 $ 15,00
Deja ciclon Gr 20 $0,80 $ 16,00
Deja normal Gr 20 $1,00 $ 20,00
Aromatel Lt 10 $1,25 $12,50
Suavitel Lt 10 $ 1,50 $ 15,00
Cera de pisos Gr 5 $ 3,00 $ 15,00
Guantes Gr 20 $1,00 $ 20,00
Shanpoo Lt 20 $1,50 $ 30,00
Total $ 242,50

Elaborado: Fabian Uyaguari.
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Tabla 36: Verduras y Hortalizas

Verduras y Hortalizas
Unidad de
Descripcion medida / Cantidad | Precio Total
presentacion

Zanahoria Unidades 25 $1,00 $ 25,00

Rabano Unidades 20 $0,30 $ 6,00

Nabo Unidades 15 $0,25 $3,75

Cebolla Unidades 80 $0,15 $12,00

Brocoli Unidades 30 $ 0,50 $ 15,00

Coliflor Unidades 25 $ 0,45 $11,25

Lechuga Unidades 10 $0,30 $ 3,00

Acelga Unidades 10 $0,25 $2,50

Remolacha Unidades 12 $0,35 $4,20
Total $ 82,70

Elaborado: Fabian Uyaguari.

Una vez expuesto el detalle de algunos de los productos que se venderan en la Stper
Tienda, se considera un sumatorio del total de cada clasificacion, para de esta manera,
determinar las compras que se tendrian que realizar de manera semanal y mensual, las

cuales, se consideran para el costo de ventas, como se detalla a continuacion:

Tabla 37: Compras respectivas

Total por semana $ 2.755,70
Totalpormes  $11.022,80

Elaborado: Fabian Uyaguari.

A continuacion, se presenta el resumen del costo de ventas respectivo para cada afio,
considerando la inflacion, clasificaciones, etc., los detalles mensuales se presentan en

el anexo 3.
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Tabla 38: Costo de ventas

Costo de ventas
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%

Productos Basicos $40.867,12|  $41.321,45| $41.43316] $41.54517| $41.657,48
Granos Secos $24.806,23|  $25.082,000 $25.149,81| $25.217,79| $25.28597
Behidas $36.93530[ $37.34592| $37.446,88| $37.548,11| $37.649,61
LActeos y Frutas $13.22522|  $13.372,25| $13.408,40| $13.444,65| $13.480,99
Aseo Personal y Limpieza del Hogar | $11.557,17|  $11.685,66] $11.717,25] $11.74892| $11.780,69
Verduras y Hortalizas $3.974,52 $3.98526] $3.996,03] $4.006,84] $4.01767
Total $131.365,56| $132.792,54|$ 133.151,52($ 133.511,48| $ 133.872,40

Elaborado: Fabian Uyaguari.

4.5. Estimacién de ingresos

Para la estimacion de los ingresos se tomd en cuenta el crecimiento del consumo del
Pais en cuanto a alimentacion y bebidas que fue del 4,60% mas el crecimiento del
sector del comercio al por mayor y menor que tuvo un crecimiento del 5,50%, de esta
manera, se determiné un sumatorio total, el cual, se lo dividié para 12, quedando como
0,84% de valor mensual para los respectivos célculos, dichos célculo se muestra a

continuacion:

Tabla 39: Promedio del PIB més el consumo.

PIB 2018
consumo sector del comercio | Total Promedio
4.60% 5,50% 10,10% 0,84%

Elaborado: Fabian Uyaguari.

Para la estimacion de ventas; el calculo se realizé de acuerdo a sus compras, ya que,
la mayoria lo realiza semanalmente, por lo tanto, se determind un promedio de los
rangos de; < 60; entre $ 60 - $ 100 y $ 100 - $ 200. Calculando asi de la siguiente
manera: 84 jefes de hogar compran $ 30 acorde al primer rango, seguido 85 hogares
compran 80 $ acorde al segundo rango, por ultimo, tenemos 31 compran $ 150, acorde
al tercer rango. De esta manera, se tiene el total de los hogares que comprarian, ademas

de las ventas, cabe recalcar que es mensual.
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Tabla 40: Célculo de ventas mensual.

$ Personas Totalen $
30 84 2520
80 85 6800
150 31 4650
200 13970|

Elaborado: Fabian Uyaguari.

Una vez obtenido las ventas mensuales se procedié a calcular las ventas

correspondientes para los cinco afios acorde al proyecto, cabe recalcar que en dichas

ventas estan calculados con el promedio del PIB del sector de comercio y consumo,

que de acuerdo al promedio es 0,84%; de esta manera se obtienen las siguientes ventas.

A continuacion, se presenta un resumen anual de las ventas respectivas, los detalles

mensuales revisar anexo 4.

Tabla 41: Presupuesto de ventas Anual.

PRESUPUESTO DE VENTAS
Aiios Aiio 1 Aio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5

Productos Basicos 2006% |§ 350980 | § 3862873 | § 4235177| § 4643365 § 3090894
(Granos Secos 19,67% | § 3454480 § 3787772 | § 4152838 § 45.53090] § 49.91918
Behidas 1577%  |§ 2769563 | § 3036765(§ 3329449 | $ 3650342 | § 40.021.63
Licteos y Frutas 1519%  [§ 26677028 29.250.77| § 3206996 | § 35.16087| § 38.549.69
Aseo Personaly Limpieza del Hoga10,71% | § 18.809.14 | § 20.62381|$ 2061134 | § 24.79085 | § 27.180.19
Verduras y Hortalizas 9,74% § 1710561 § 1875592 § 2056362 | § 2054535 § 24.718)0
Otros §,86% § 15.560.13]§ 17.06134|§ 1870572 | § 20.50838 | § 22.485.20
(=) VENTAS ENDOLARES §175.62023 | §192.56594 | 21112549 | $231.47382 | §253.783.33
(-) VENTAS A CREDITO N L | R R

(=) VENTAS AL CONTADO §175.62023 | §192.56594 | 21112549 | §231.47382 | §253.783 33
(+) COBROS A CREDITO 30 DIAS N DA R R

(=) INGRESOS POR VENTAS §175.62023 | §192.56594 | §211.12549 | §231.47382 | §253.78333

Elaborado: Fabian Uyaguari.
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4.6. Flujo de efectivo

Marin & Ketelhohn (1995), establece que los proyectos de inversion reflejan un
compromiso de asignar recursos, inicialmente con la esperanza de obtener beneficios
durante el desarrollo de su vida econémica por, lo tanto, para evaluar los mismos se

deberd utilizar los flujos de efectivo generados (pp. 58-60).

Ademas, es un informe financiero en el que se presentan las entradas y salidas de
dinero en un determinado periodo de tiempo, para proyectar la capacidad de liquidez

que tendré la empresa (Zapata, 2008).

Seguido, esta el realizar el flujo de efectivo de Comercial Uyaguari, se considerd
todas las inversiones que fueron detalladas anteriormente, los ingresos o ventas que
generaria, gastos y costos administrativos, etc., para que de esta manera el negocio

tengo un correcto funcionamiento.

Para la tasa de descuento se tomé del BANECUADOR el 10%, para microcréditos

para emprendimientos, ya que, es una de las instituciones financiera que mas apoyo

brindan a los nuevos negocios.

Tabla 42: Flujo de efectivo.

ESTADO DE FLUJO DE FECTIVO

Comercial Uyaguari

| 0| Afo1l AfiD 2 Afio 3 AFi0 4 Afio 5
INVERSIONES $43.878,46

Fijas $14.030,00

Diferidas $1.675,98

Capital de Trabajo $28.172,48
INGRESOS

Ventas $175.622,23| $192.565,94] $211.125,49( $231.473,82[ $253.783,33
EGRESOS

Costo de ventas $131.365,56 $132.792,54] $133.151,52( $133.511,48[ $133.872,40

Total Gastos $24.347,15| $24.362,58| $24.378,05] $24.393,56] $24.409,12

Depreciacion $1.589,67| $1.589,67| $1.589,67| $1.589,67| $1.589,67

Amortizacion $255,00 $255,00 $255,00 $255,00 $255,00
TOTAL EGRESOS $157.557,38| $158.999,78] $159.374,24( $159.749,70( $160.126,19
UTIIDAD ANTES DE IMPUESTOS $18.064,85| $33.566,15] $51.751,25] $71.724,12| $93.657,14
(-)15% Trabajadores $2.709,73| $5.034,92| $7.762,69| $10.758,62| $14.048,57
(=) UAIR $15.355,13| $28.531,23| $43.988,57| $60.965,50 $79.608,57
(-) 25% IR $3.838,78]  $7.132,81| $10.997,14] $15.241,38] $19.902,14]
(=) Utilidad Neta $11.516,34| $21.398,42| $32.991,42| $45.724,13] $59.706,43
(+) Depreciacion $1.589,67| $1.589,67| $1.589,67| $1.589,67| $1.589,67
(+) Amortizacion $255,00 $255,00 $255,00 $255,00 $255,00
Flujo de Beneficios $43.878,46| $13.361,01| $23.243,09] $34.836,09] $47.568,79] $61.551,10
PRI | $30.517,45|  $7.274,36| $27.561,73

Elaborado: Fabian Uyaguari.
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4.7. Métodos de evaluacion econémica
Se conocen los dos siguientes:

e La TIR de un proyecto de inversion es la tasa de descuento, que hace que el
valor actual de los flujos de beneficios positivos sea igual al valor actual de los
flujos de inversidn negativos, es decir, es la tasa que descuenta todos los flujos
asociados con un proyecto a un valor exactamente cero (Marin & Ketelhohn,
1995, pp. 75-76).

e En cuanto al VAN, se considera un método basico que toma en cuenta la
importancia de los flujos de efectivo en funcion del tiempo, ademas en
encontrar la diferencia entre el valor actualizado de los flujos de beneficio y el
valor, también actualizado de las inversiones y otros egresos de efectivo (Marin
& Ketelhohn, 1995, pp. 78-79).

De esta manera se determin6 el VAN y TIR respectivo para la empresa, que cuya
actividad es la venta de productos de primera necesidad con la mayor variedad de los
mismos, ademas de cumplir con las expectativas del consumidor, brindandoles una

nueva experiencia de compra.
Meétodos de evaluacion para Comercial Uyaguari.

Tabla 43: VAN Y TIR

VAN $29.828,22
TIR 54%

Elaborado: Fabian Uyaguari.

Por lo tanto, en dicho proyecto se tiene un VAN de $29.828,22; al ser un valor mayor
a cero, ademas positivo se acepta la implementacion de la Super Tienda ya que

generara un rendimiento mayor que el minimo esperado por los inversionistas.

Por otro lado, en cuanto a la TIR es el 54%; que es la tasa de rendimiento anual que el
negocio va a generar si se toma la decision de ejecutar este proyecto y de esta manera
obtendria el flujo de efectivo esperado, de la misma manera se acepta la puesta en

marcha de la empresa.
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4.8. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es un método utilizado para calcular las ventas o la demanda
promedio que se requiere cubrir los costos que incurren en el proyecto, es decir es el
punto en el que los ingresos y los costos son iguales. Si las ventas o demanda real
sobrepasan la cantidad calculada, se generardn ganancias, por lo que la gerencia o
directores de una empresa deben tomar decisiones, ademas de disefiar o establecer
estrategias que permita mantenerse por encima de dichos valores (Balanko — Dickson,
G., 2007).

Costos Fijos

1— (Costos VariableS)
Ventas Totales

Punto de Equilibrio en délares =

18.640,09

1= (Tr557223)

Punto de Equilibrio en dbélares =

Punto de Equilibrio en délares = 87.348,19

Aunque, dichos datos se deben tener en cuenta que varian segun el mes, pero al final
del afio para por lo menos cubrir los costes se debe vender minimo $ 87.348,19; para
Ilegar al punto en el que no se pierde ni se gana u obtener ventas superiores a dicho

valor para tener ganancias.
Conclusién

En este capitulo se determing la fuente de financiamiento que sera con capital propio
y contando con un accionista, lo cual, cubre la inversion necesaria para constituir y
poner en marcha al proyecto. En cuanto a costos y gastos se tomo6 en cuenta la
inflacion, la cual podria afectar a los mismos, dicho valor del afio 2018 es el 0,27%,
recalcando que el valor mensual es de 0,02%. A través de los métodos de evaluacion
en el flujo de efectivo, se obtuvo un VAN positivo y una TIR mayor a la tasa de
descuento, determinando que el proyecto es viable. Se debe tener cuenta que la
empresa debe vender por lo minimo $ 87.348,19 en el primer afio para cubrir los

costos, sobrepasando el mismo se generar utilidad.
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CONCLUSIONES

El objetivo principal de este trabajo de titulacion es conocer la factibilidad de
implementar una Super Tienda, la cual ayude a la poblacién a mejorar su experiencia
de compra, ya que, debido a los altos precios, falta disponibilidad y variedad de
productos, servicio malo, etc., por ende, las personas de la parroquia se sienten
insatisfechas con las tiendas del sector por lo tanto se establecieron cuatro objetivos

que ayude a determinar si es factible o no.

El primer objetivo fue definir la filosofia empresarial y realizar un anélisis del entorno,
primeramente, se realizé un estudio de los antecedentes de la parroquia para conocer
mas a fondo de donde proviene el nombre JIMA, su trayectoria para convertirse en
parroquia, sus vias de acceso, asi como también sus simbolos parroquiales; luego se
establecié la mision, vision, nombre y logotipo que ser& "COMERCIAL
UYAGUARTI', ademas sus valores empresariales, objetivos estratégicos y un FODA
con sus respectivas estrategias, lo cual, debe ser informado a todo el personal para que
trabajen en equipo y juntos cumplir con el objetivo principal de la empresa; por ultimo
en al anélisis del entorno se debe tener en cuenta las politicas econdmicas del pais y
sus leyes tributarias para que de esta manera se pueda evitar errores y/o sanciones,
cabe recalcar que también la poblacion Jimefia es bastante dependiente de la ganaderia
teniendo como dicha actividad su principal fuente de ingresos, un punto positivo es
que segun la Mintel el Azuay es la segunda provincia que mas usa internet con el
61,1%, dicho atributo podria ser utilizado para dar a conocer la empresa en si, las
promociones, distribuciones, etc., un factor en contra es que la recoleccion de la basura
se da cada tres semanas teniendo que la empresa recolectar en grandes tachos por su

propia cuenta.

El segundo objetivo fue realizar un estudio de mercado, en el que se analizo la
demanda mediante entrevistas que en su totalidad fueron 23 entrevistados, quienes
supieron manifestar la insatisfaccion con los servicios de las tiendas y del mercado,
falta de limpieza en algunas, no hay variedad, etc., por lo tanto, estan de acuerdo que
exista la Super Tienda que solucione todos esos inconvenientes, claro que tampoco
suban demasiado los precios. También se realiz6 una encuesta, en la cual se pudieron
obtener los datos necesarios para conocer los gustos, preferencias, productos mas
vendidos y frecuencia de compra de los consumidores, teniendo como resultados que

la mayoria de jefes de hogar y/o parejas trabajan, sea en la ganaderia, agricultura, de
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forma dependiente, etc., representando el 79,62%, ademas es importante tener en
cuenta que sus compras lo realizan semanalmente con un total de 63,85%., quienes
asisten a comprar de manera seguida en Abaceria Gima y/o Comercial Guaraca
quienes se reparten el 50% del mercado. El 20,06% representa los productos que mas
compran, los cuales, son los bésicos que engloba; arroz, azlcar, libreados, atdn,
aceites, sal, carne, pan, queso, entre otras cosas, enfocAndonos mucho maés en dicho
segmento. Debido a las carencias de variedad y disponibilidad de productos, mala
atencion, falta de aseo, etc., los encuestados aceptan la implementacion de la Super
Tienda, con un 80%, teniendo en cuenta que lo que mas desean las personas son precios
econdmicos con el 22,92% y variedad de productos con el 20,82%., sus gastos
semanales estan entre 60-100 ddlares, es muy beneficioso, ya que, a través de las
distintas promociones y ofertas se podria incentivas mas al consumo de dichos

hogares.

Como tercer objetivo se establecié un estudio administrativo-técnico de la empresa en
el cual se determind un organigrama estructural lineal que consta de gerente
general/junta directiva, contador/a, cajero/a, bodeguero y panadero, asi como también
un manual de funciones que deben cumplir para lograr la satisfaccion total del cliente.
En la parte técnica primeramente se realiza la ingenieria del proyecto en, la cual
establecio la cantidad correcta de insumos de oficina, muebles y enseres, ademas de la
maquinaria y equipo. Por consiguiente, en la distribucion de instalaciones se propone
la ubicacién del lugar que sera en la calle Honorato Argudo y Av., Amazonas, el cual
se arrendard, ademas de una correcta distribucion de los productos para lograr cumplir

con las expectativas de los clientes.

Por ultimo, se realiz6 un estudio financiero en el cual se obtuvo la inversién total
necesaria para 'COMERCIAL UYAGUARI', ademas del financiamiento
correspondiente para cumplir con todas las caracteristicas deseadas, ya que el
financiamiento seria entre dos personas. Seguido se establecid los respectivos costos
y gastos que incurriran en la empresa, los cuales, se tomd en cuenta para la elaboracion
del flujo de efectivo, ya en andlisis del flujo se puede concluir que el proyecto es
factible segun los métodos de evaluacion de la VAN y TIR. Por lo que, si se toma la
decision de llevar a cabo el proyecto acogiéndose con todo lo propuesto en este
estudio, tendra una buena aceptacion en el mercado, ya que se comprobo la factibilidad

del mismo.
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RECOMENDACION
Se recomienda la total ejecucién o la puesta en marcha del proyecto, ademés de un

compromiso entre todos los implicados para alcanzar el éxito.
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ANEXOS
Anexo 1: Encuesta piloto

Comercial Uyaguari, es una empresa, lo cual, pretende investigar la aceptacion de
una super tienda en la parroquia, cuya investigacion serd beneficioso para la

comunidad en general.

Numero de hogar.......

Edad:
]
19-21
L1 2225
L1 26-29
L1 Enadelante.

m19-21

m22-25
m26-29
= 30 en adelante

Condicion laboral del jefe de hogar y pareja.

L1 Trabaja.

L1 No trabaja.

L1 Jubilado

[1  Actividades domésticas.
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f 70% 70%
60%
50%
40%
30%

20%

10%

TRABAJA NO TRABAJA JUBILADO

Miembros de su hogar.
L1 2-4
1 5-7

L1 7en adelante.

m2-4.
m5-7.

m 7 en adelante

F

1.- ;Conque frecuencia usted asiste a comprar en las tiendas del sector?

k

] Diario.
L1 semanal.

1 Quincenal.
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1 Mensual.

H Diario
= Semanal

m Quincenal

= Mensual

2.- ¢ A cudl de los siguientes lugares asiste generalmente a comprar?
Abaceria Gima.

Comercial Guaraca.

Magaly Yari.

Julio Ortega.

Don Olger.

Mercado.

0 o0obdonoao

30%
25%

20%

15%
10%
) I
0%

Abaceria  Comercial Magaly Yari Julio Ortega Donolger  Mercado
Gima Guaraca
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3.- ¢ Qué tipos de productos adquiere, en las tiendas o mercado?
Granos secos.

Bebidas.

Verduras y hortalizas.

Confiteria.

Solamente a almorzar.

Léacteos y frutas.

Aseo personal y limpieza del hogar.

O 0o0b0danoaooand

Otros, eSPECTiIqUE. ... .uviei it

25%

4.- ¢En las tiendas antes mencionadas y mercado encontrd todos los productos que

necesitaba?
L1 si
1 No.

Si su respuesta es NO, responda la 5 caso contrario responda la 6.
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= Si

ENo
l
5.- ¢ Qué gama de productos no encontrg?
L1 Granos secos.
1 Bebidas.
L1 Lacteos y frutas.
L1 Aseo personal y limpieza del hogar.
L1 Verduras y hortalizas.
L1 confiterfa.
] Otros, eSPeCTiIqUE. ... vttt
40%
35%
30%
25%  20%
20%
15%
10%
3% 0% 0% 0%
0% 4 4 A
& ) =] U] =] P
%@Go ~<';\b‘b‘ « @gb Q@; «§\q}% & « &a
& QF ) & \Qo‘é Qo'$ &
0{}‘ . (}60 r&‘% c’;ﬁ &Q
N _ & 0@ o
& & S*
QOQ Qﬁ
&
v
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6.- En los lugares que compro, existio variedad de productos.
L1 si
L1 No.

r k|

m Si

ENo

e

7.- Califique el servicio brindado por las tiendas competentes.

L1 Excelente.

1 Bueno.

1 Malo.

1 pésimo.

- 50% '

'EXCELENTE BUENO MALO PESIMO d
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8.- Si se creara una super tienda en la parroquia, compraria en ella.
Si su respuesta es NO, fin de la encuesta.

L1 si

L1 No.

HSi \
mNo

9.- ¢Qué cambios o beneficios desearia que se implemente en la stper tienda?
Elija varios.

Variedad de productos.

Disponibilidad de todos los productos en el mismo lugar.

Facilidades de pago.

Calidad y garantia en los productos.

Precios bajos.

0000000

Entrega a domicilio.

(03¢0
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24%

25%
19% 19%
20%
1500 14% 14%
20
10%
10%
5%
0%
0%
& N ) s
x&° © oy < A &
&}u & Q'.’y o & \cb\ ‘..\\g\ H\\QQ
& <& w \Qb & S .
9 ¥ & N & A
s & & o < 2
A8 ° S R &
N b -
4® . be < @\\\ e
AN Y
o\ [u)
S 47
0\ b )
N D
Q¥ P
A\

10.- ¢ Cuanto gasta en sus respectivas compras?
L1 <60
60 — 100

100 - 200

0 0 0

200 — en adelante.

0%

60-100 100-200 200 en
adelante
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Clasificacion de costos y gastos 2019.

Anexo 2: Clasificacion de costos y gastos

2019 Enero | Febrero | Marzo | Abrl | Mayo | Jumo Jubo | Agosto | Septiembre| Octubre | Nowiembre | Dicembre

Inflcion] ~ 002%|  0.02%|  002%| 0.02%  002%  002% 002% 002%  002%  002% - 002%| 0,02%| Tota Anval
Costos Fijos
Arrendo §35000 §$35000 §$35000] $350000 $330000 §$350000 $350000 §$350000 §350000 §350000 $350000 $350000 $4.200,00
Transporte de mercaderia §120000 §$12000 §$120000 $120000 §$120000 120000 $120000 $120000 §120000 §120000 $120000 $120000 $§1.440,00
Honorarios profesionales §14000 $14000 140000 $14000 S14000 S$140000 $14000f §140000 S$14000( $140000 S$14000{ § 140,00 §1.68000
Bodzguero §47167) S4T167) S47L67) S47167) S47167) S47L67) S47L67| S4TL6T) S47L67) S47167) S47167) $471.67) $3.66005
Cajero’a §47167) S4T167) S47L67) S47167) S47167) S47L67) S47L67| S4TL6T) S47L67) S47167) S47167) $471.67) $3.66005
Gasto adm
Mantenimiento hornos §6000 §6001) 6003 6004 $6005 $6007 Se008 Se0.00 $601l $6012 S60l4) §6015)  §72089
Gasto OP
Panadero §30000 $30007 §$30014] $30020] §$30027 30034 $30041) §$30047) §30034 §300.61 $30068 $30074 §3.60446
Costos Variables
Compras §11.022,80|§ 11.025,28(5 11.027,76] $ 11.030,.24/§ 11.032,72) $ 11.035,2{$ 11.037,69]§ 11.040,17)§ 11.042,66) 5 11.045,14/ § 11.047,63| 11.030,11| § 132437 41
Servicios Basicos §0000] S0002f 9004 S9006 $9008 S%010 S9012f 9014 S90l6| $90.18 §9020 9022 §1.08134
Suministros dz Limpieza 25000 S2501]  §2501) 82500 §2500  §2503] §2503 §2504) 82505 §2505) 825060 §25060  §30037
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Clasificacion de costos y gastos 2020.

2020
Enero  (Febrero  Marzo  |Abrd Mayo  [Jomo  |Julio Agosto  |Septiembre |Octubre  |Noviembre |Diciembre

Inflacion| ~ 0.02%|  0.02%  0.02%  002%  002%  002%  002%|  002%  002%  002%  002%|  0,02%] Total Amul
Costos Fijos
Arriendo §350.00( §350000 $350000 §330000 $350000 §33000 $35000 §350000 §$350000 $350000 $33000 §350,000 $4.200,00
Transporte de mercaderia §120000 §$120000 $120000 §12000 $12000 $12000( §12000 §12000 §12000 $12000] $12000] $12000 §1440,00
Honorarios profestonales §140000 §140000 $14000 S140000 $140.00] 14000, S§140000 S14000 §14000 S140000 $14000] §140.000 §1.680,00
Bodeguero SATLOT| $47167) S4TLET| S47167) S471670 S4T167) S4TL6T) S47L6T) S4TLET| S47L6T| S471.67) S$47167) $5.66005
Cajero/a GATLOT) 47067 SATLET) S47L67) S47L67) S47LET) 47161, S47L67) 47167, S4TL67) S47L67) §47167) §3.6600
Gasto adm
Mantenimiento hornos §6016) $6018 S6019) $60200 §6022 §6023 86024 $6026 $6027 56028 6030 6031 §72284
Gasto OP
Panadero §30081) §30088 §30095 S§30101 §300.08 30115 $30122) §30120] 30135 $30142 §30149) §30136) §3.61420
Costos Variables
Compras § 11.052,60(% 11,055,008 11.057,57)§ 11.060,06| § 11.062,55| § 11.065,04| § 11.067,33|$ 11.070,02§ 11.072,31|§ 11.075,00{§ 11.077.49(§ 11.079,98§ 132703 44
Servicios Basicos §00241  §9026) §9028) 90301 §9032 §0034)  §0037  §0039 0041 S0043 §9043 59047 $1.084.26
Suministros de Limpieza 02507 §2507 S508 §2508 82500 825000 825000 2501 2501 2512 §2512) §2503) 30118
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Clasificacion de costos y gastos 2021.

i Enero  |Febreo  |Maro  Abrd Mayo (o |Jubo Aspsto  |Sepliembre |Octubre | Noviembre |Diciembre

Inflacion| ~ 0.02%  0.02%|  002%  002% 002%  000%  002% 002%  002%| 002%  002%  002% Total Amal
Costos Fijos
Arriendo §35000 $330000 §350000 $330000 $350000 $33000 §350000 §350000 $330000 §350000 $33000 $350,000 §4.200,00
Transporte de mercaderia §120000 $12000( 120000 $120000 §120000 $12000 §12000 §12000, $120000 §120000 $12000] $§12000] §1440.00
Honorartos profesionales §140.00 S140000 §140, [][] 140000 14000 §$14000] S14000 S14000] S140000 $14000 140000 §14000] $ 168000
Bodeguzro §47167) S4TLET| §47L6T| S4TLET) S4TL6T) S4TLET) S4TL6T) S4TLET) S4TLGET| §4TL6T) S4TLET| S47167) §3.660.05
Caeroa §47167) S4TLET| S47L6T| S4TLET) S47L6T) S4TLET) S4TL6T) S4TL6T| S4TLGET| §4TL6T) S4TLET| S47167) §3.660.05
Gasto adm
Mantenimiento hornos §6032 §6034] $6035) 56037 §6038 96030 Se04l) §6042) Se043| 6043 G6046 $6047 S7AN
Gasto OP
Panadero 630162 S301,600 §30076) $30183 $30190 $30196 §302,03 §30210 $30217) §30224) S$302300 §30237) §362397
Costos Variables
Compras §11.082.48/8 11.084.97)§ 110874715 11.080,96( § 11.002.45(5 11.004.05| § 11.00745)§ 11.000.04)§ 11.102,44/§ 11.104 04\ S 11.107 44§ 11.100.4|§ 133.154.43
Servicios Basicos §0049 §9051 o033 S0 §9037 039 So061 %063 §o065| %067 $9069 §90.71) §1.087.19
Suministros d Limpieza 0,04 24 §505) 205 §25060 $2506) §107 §107) S50 825090 825090 §25200  §30000
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Clasificacion de costos y gastos 2022.

A0 Enero  |Febrero  [Maro  |Abrd Mayo  (Jomo  |Julo Aspsfo  |Sepliembre |Ocfubre  [Novembre |Dicembre

Inflacion] ~ 0.02%  002%| 002%| 002%| 002%  002%  002%  002%  002%| 002%  002%|  002%] Total Anual
Costos Fijos
Arriendo §350000 $350000 §330000 §350000 $35000 §33000 §350000 $35000 §350000 §350000 $35000] $§330000 §4.200,00
Transporte de mercaderia §120000 $120000 §120000 $120000 $12000 §12000 §$120000 $12000 §120000 $120000 $12000] $12000( §1.440,00
Honorarios profesionales §14000 $140000 S$140001 §140000 $14000 S§14000 140000 $14000 S§14000f 140000 $14000] $140000 §1.680.00
Bodeguero §47067) S4TLET) S47L6T) SATLET| SATLET) S4TLGT) SATLET) S4TLET) SATLGT) §47L67) S47L6T) S4TL6T| §5.660.0
Caero/a 47167 S47TL671 S47L67) SATLET) S47L6T) S47167) S47L67) S47167) S47167 §47167) S47L67) S$47L67) §5.660,05
Gasto adm
Mantenimiento hornos §6049) §6050( 602 §6033 §6054 $6036 S6057 6038 6060 §6061 $60.62f S6064) §72675
Gasto OP
Pamadero §30244 $3m51 §30238 §302640 $30271) S30278 §302.85 §30292 §30298 §303.05 303,12 §303,19] §3.63377
Costos Variables
Compras SILII2A4 S TLI04 § 1117 44| S 1L110.94) 8 1112244\ 5 11,124 04)§ 11.12745|§ 11.129.95|§ 11.132,46(§ 11.134,96| § 11.137.47)8 11.130.97)§ 133514 30
Servicios Basicos 0073 S9075 §9077  So079 S9081 §0083 o085 S9087  S009%0 %092 o084 §909| $1.090.13
Suministros d2 Limpieza §25.000 S5 S §2500 82523 S S5 S §13n5| S35 §2526 §1507 3008

111




Clasificacion de costos y gastos 2023.

2023 Enero (Febrero  [Mao  [Abrd  Mayo im0 (Jubo Agosto  (Septiembre |Octubre  [Noviembre |Dictembre

Inflacion) ~ 002%|  002%  002%  002% 002%  002%  002%  002%  002% 002%  002%  0,02%] Total Anal
Costos Fijos
Armendo §350000 $350000 S33000 $330000 $35000 §3350000 §350000 $350000 $350000 $35000 $35000 $§35000] §4.200,00
Transports de mercadzria §120000 §$120000 S$12000 $120000 $12000[ §120000 $120000 120000 §12000 $12000 $120000 §$12000] §1440.00
Honorarios profesionales 140000 S140000 S14000 S$14000 $14000 §140000 140000 140000 S14000 S14000 $14000 14000, §1.680,00
Bodeguero SATLET) S47L6T) SATLT| S4TLET) SATLET| S47167) S4TL6T) SATLET| S47167) S47L67 S47167) 47167 §5.66003
Caferola SATLET) S47167) SATLGT| S4TLET| SATLGT| S47167) S4TL6T) SATLET| S47167) S47L67 S47167) 47167 §5.66003
Gasto adm
Mantenimiento hornos §6065 S6067 S6068| 6069 S6071 Se072 6073 §6075| Se076 S6077 §6079 §6080] STNT
Gasto OP
Panadero §303.26) $30333 830330 §30346) $30333 303600 §30367 30374 S30380 $303.87) §30394 §30401 §3.643.59
Castos Variables
Compras § 11.142.48(5 11.144.98($ 1114740/ 11.150,001 § 11.12,31) § 11.155,02) § 11.157,33)§ 11.160,04($ 11.162,55|$ 11.163,06|§ 11.167,37)§ 11.170,09| § 133.875.32
Servicios Basicos §0098 So100 SoL2f SOL04  So106 S9108f SoLiop  §O112| S9Ll4)  SOL16) 9118 §91200 §1.09308
Sumindstros de Limpieza §25.01 S8 2508 §25000 §25000 8300 2531 §25M| §13) 8253 §253) §1533  §3036
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Anexo 3: Costo de ventas

Costo de ventas 2019
2019 Mes Enero Febrero  Marmo Abnl Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
inflacion 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02%
Costo de ventas §3.087.00 §343069 5343147 5343224 5343301 5343378 5343436 §343333 5343610 5343687 534376 5343842 54086712
[iventario inicial 5000 534300 534308 534315 §34323 S350 §34330  §34346  §34354 534380 §34370 S3ATT
Compras Netas 5343000 §343077 5343154 5343132 5343300 5343386 5343463 5343341 5343618 53436097 §343773 §343850 54121097
Compras brutas
Productos Basicos 5343000 §343077 5343154 S343132 5343300 5343386 5343463 5343341 5343618 5343697 §343773 534380
(-} descuento en ventas
(-} devolucion de compras
(1) transporte en compra 50,00 §0.,00 50,00 50,00 50,00 §0,00 50,00 50,00 §0.,00 §0.00 50,00 50,00
(-) inventario final §34300 534308 534313 §34323 534331 534330 §34346  §3433 §34360  §34370  §34377  §34383
2019 Mes Enero Febrero  Marmo Abnl Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
inflacion 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02%
Costo de ventas S187380 5208242 5208289 5208336 5208383 5208430 §208477 $2.08523 $2083,70 5208617 §208664 5208711 §24.50623
[iventario inicial 5000 520820 520825 520829 520834 520839 520843 520848 520833 520858 520862 520847
Compras Netas 5208200 §208247 5208294 5208341 5208387 5208434 5208481 $208528 §208375 §2.08622 5208669 52.087.16 §25.01494
Compras brutas
Granos Secos 5208200 $208247 5208204 5208341 S$208387 5208434 §208481 $208528 5208575 §$208622 $208669 §$2.087.16
(-} descuento en ventas
(-) devolucion de compras
(+) transporte en compra 50,00 0,00 50,00 50,00 50,00 §0,00 50,00 50,00 0,00 §0.00 50,00 50,00
(-) inventario final 520820 520823 520829 S20834 520839 520843 520848 520833 520838 520862 520867 520872
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2019 e Ensro Febrero  Marzo  Abnl Mavo Tunio Tulio Asosto Beptiembre Octubr= Noviembra Diciembre

inflacion 0,02% 0.02%  0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0.02%  0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02%
Costo de ventas $2.790.00 5310063 $3.10133 53.102,02 §3.102.,72 §310342 $3.104.12 $3104,82 §3.105,51 §3.10621 §3.106,91 $3.10761 §3693530
Inventario inicial $0,00 §31000 $31007 §310104 $31021 §31028 831035 §31042 §31049 §31056 §31063 S310.T0
Compras Netas $3.100,00 53.100,70 $3.101.40 §3.102,09 53.102,79 $3.10349 $3.104.19 $3.104,80 5$3.105,58 $3.10628 §$3.106,98 $3.107,68 §37.246,07
Compras brutas
Behidas $3.100,00 5310070 $3.10140 53102090 53.102,79 5310345 5310419 5310480 5310558 53.106.28 5310698 5310763

(-] descuento =n ventas
(-} devolucion de compras

(+) transporte en compra §0,00 $0,00 §0,00 §0.00 $0,00 §0,00 §0.00 §0,00 0,00 $0,00 §0,00 §0.00
(-) inventario final 2310000 531007 531014 531021 531028 531035 S31042 531049 531056 S31063 531070 331077
2019 Nes Enzro Febrero  Marzo  Abnl Mavo Tunio Tulio Aspsto Beptiembre Octubr= Noviembrz Diciembre
inflacion 0,02% 0.02%  0.02% 0,02% 0.02% 0,02% 0.02%  0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02%

Costo de ventas $999.00 §1.110.22 $1.11047 §1.110,72 $1.11097 §111122 $1.11147 §1.111,72 $1.111.97 §1.11222 $1.11248 §1.112,73 §13.22522
Inventario inieial $000 S§11100 S11102 S§11105 $11107 S§11110 $11112 §11115 S§11117 §11120 §11122 S11123

Compras Netas §1.110,00 111025 §1.110.50 $1.110,75 $1.111.00 $111125 $1.11150 $1.11175 §1.112.00 $1.11225 §1.112.50 §1.112,75 §13.336,30

Compras brutas

Lacteos v Frutas $1110.00 5111025 §1.110.50 §1.110,75 §1.111.00 $1.11125 §1.11150 $1.111.75 §1.112,00 $1.11225 §1.112,50 $1.112.75

(-] descuento en ventas

(-} devolucion de compras

(+) transports en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
(-} inventario final S111000 5111020 §11105 SI11107 S11L10 8111120 §11115 S110L17 S111200 5111220 §11125 §1112%
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2019 Mes Ensro Febrero  Marzo Abril Mayo Tenio Tulio Azpsto Sephiembrz  Oectubr= Noviembr  Diciembre
inflaion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%

Costo de ventas SE73.000 597020 597041 397063 59708  S9TLO07T 897128 393l 97173 59714 397216 39723% S1LANIT
Inventario inicial 5000 8597000 89702 89704 59707 §O970%  SOTIl 89713 89713 §OTIT §4T2 3W 22
Compras Natas $97000 597022 S9T044  3OT065 597087 597108 S97131 397133 S9TL7Y 597197 SO7213 397240 S1L6M42

Compras brotas

Aseo Personal y Limpieza Hopar  S970.00 397022 597044  S97065F  S97087 397109 597131 STl SOTL7F 347197 397213 SOTL40

(-) descuento en ventas

(-) devolueion de compras

(+) transports en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
(-} inventario final $O700 89702  SOT4 39707 80700 §O7I1 88713 89715 80717 S9TM 88721 3T M

2019 Mes Ensro Febrero  Marzo Abril Mayo Tenio Tulio Azpsto Sephiembrz  Oectubr= Noviembr  Diciembre
inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%

Costo de ventas 533080 533087 833095 333102 S3LI0 533117 833125 533132 5331400 533147 83315% 33312 §30MA2
Inventario inicial 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Compras Natas $33080 533087 533093 3331020 S33LI0 533117 833125 3331320 533140 533147 5331535 333162 §3oMA

Compras brotas

Verduras v Hortalizas 533080 533087 533093 33302 SILI0 833117 §33123 333132 533140 533147 53315 33362

(-) Gescuento en ventas

(-) devolueion de compras

(+) transports en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
(-} inventanio final 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00

Compras Total

511.02250 5110

S
i), i

§ 51102776 511.030.24 51103272 51103521 §11.0376% S11.040.17 511.04266 511.04514 511.04763 §11.030.11 513243741
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Costo de ventas 2020

2020 Mes Enero Febrare  DBMarzo Abrtl Mayo Tenio Tulio Arosto Sephiembrz  Oetubr= MNowviembre Dictembra
inflacion 0,02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02%
Costo de ventas §343020 53430087 S344074 5344130 5344220 SR44307 S344334 5344460 344530 S344617 5344604 5344771 541532143
Inventarip inicial S34387 534353 S3M00 334403 534416 5344 B3] S0 53447 SA3MF 0 R34 S3M4
Compras Natas §343027 5344005 S344082 5344139 5344237 SR44314 S344302 5344460 SI4454T RI4A624 5344702 5344779 54132278
Compras brutas
Productos Basicos §343027 5344005 5344082 5344130 5344237 S344314 S344307 S344460 S344547 SI4624 344702 34408

(-) descuento en ventas
(-) devolucion de compras

(+) transports 2n compra $0.00 50,00 50,00 50,00 50,00 §0.00 $0.00 $0.00 50,00 50,00 50,00 §0.00
(-} inventario final 534383 534400 534403 R34dlp 53444 534431 34430 34447 534 F344R) S34T0 534478
2020 Mes Enero Febrare  DBMarzo Abrtl Mayo Tenio Tulio Arosto Sephiembrz  Oetubr= MNowviembre Dictembra
inflacion 0,02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02%
Costo de ventas $208738 5208805 35203332 5208309 5208046 S2083993 3200040 5209087 5200134 3209181 S§209228 5208275 52308200
Inventarip inicial $20872 S20876 520881 320886 520850 520885 320900 520904 520800 520914 320919 52002
Compras Natas 5208763 5208810 32033537 §208004 S208051 S203993 3200045 5208092 5200135 3209136 §209233 5208280 52308236
Compras brutas
Granos Secos 5208763 5208810 5203337 5208004 S2089351 5203988 35209045 5200092 S20013% 5209136 3209233 5208230
(-) descuento en ventas
(-) devolucion de compras
(+) transports 2n compra $0.00 50,00 50,00 50,00 50,00 §0.00 $0.00 $0.00 50,00 50,00 50,00 §0.00
(-} inventario final 520876 5208831 520386 5208080 S20855 520000 20804 520809 520914 520515 520023 520018
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2020 Mes Enaro Febrero  Marzo Abnl Mavo Tunio Tulio Asosto Septizmbre  Oetubrz Noviembre Diciembre
inflacion 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02%

Costo de ventas $310831 §$310001 S§310971 §311041 S3I11111 §311181 $311251 §311321 §311391 §311461 S$311531 $311601 353734592
[nventario inictal $310.77  §31084 §31091 531098 §31105 §31L12  S3ILIS S31126 531133 831140 §31147  S31LM
Compras Natas 5310838 S310008 S§310978 S311043 S$3I11118 §311188 S$311258 §311328 §311398 §311468 S$311538 S311608 33734676

Compras brutas

Behidas $310838 S$310008 S§310978 S$311043 $3I11118 S§311183 S$311238 S$311328 §311398 §311463 $311533 §3.11608

(-) descuento en ventas

(-) devolucion de compras

(+) transporte en compra §0.00 §0.00 $0.00 §0,00 §0.00 §0.00 §0.00 §0.00 §0.00 §0.00 §0.00 §0.00
(-) inventario final $31084 531081 531088 831105 831112 531119 831126 831133 531140 331147 83114 53116l

2020 Mes Enzro Febrero  Marzo Abail Mavo Junio Julio Asosto Reptiembre Octubre  Noviembre Diclembre
inflacion 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02%

Costo de ventas $111208 S111323 S111348 S111373 SLI11398 §111423 $1114438 S111473 S111498 §$111523 S1I11548 §111573 §$13372.25
[nventario inictal $11128  §11130 §11133 S11135 S§11138 §11140 S11143) S§11145 511148 S11150 §11133 §11L55
Compras Natas $111300 S1I11325 S111350 S§1113,75 SL11400 $111425 $111450 S111475 §111501 $111526 SLI11531 §111576 $1337235

Compras brutas

Lacteos y Frutas $111300 S111325 S111330 S§1113.75 $111400 §$111425 §$111450 S111475 §S111501 §111526 $111551 §$111576

(-) descvento en ventas

(-) devolucion de compras

(+) transporte en compra §0.00 $0.00 $0.00 $0,00 $0.00 §0.00 §0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 §0.00
(-) inventarip final $111300 §11133 §11135 S11138 §S11140 §11143 S11145 §S11148 S11150 811153 §11155 811158
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2020 Mes Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Tunio Tulio Agzpsto Saptizmbre Oetubre Noviembre  Diciembre

inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02%
Costo de ventas 597260 597182 SUTA04 507326 SO7348 S97RT0 59730l 597413 597435 R97457  SO478 5097501 51163366
Inventario inictal 974 59726 39728 89I31 8933 SWI3F 0 9737 RGIS SYT42 RMIM 3YT4E 39T4E
Compras Natas 507262 507284 SO7308 507328 SO73500 5O73T2 597304 SOM416  SO07437  SOT450 SO7431 507503 51148302
Compras brutas

AseoPersonal y Limpiera Hogar  $97262 S97284 07306 S97328  SO7350 S973T1  SOT3Gd  SOUT4I6  §97437  SUT4S0  S9T481  §9T53

(-) descuento an ventas
(-} devolucion de compras

(+) tranzports en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 5000 5000 5000 $0.00 $0.00

(-} inventario final 59726  S58728 89731 39733 89733 59737 8473 39742 39744 59746 5GV4R 3473
2020 Mes Enzro Febrero  Marzo Abril Mayo Tunio Tulio Arpsto Saptizmbre Oetvbre  Noviembrs  Diciembrs
inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02%

Costo de ventas 33168 333177 $331%4 533152 R33LSY 533207 S33Ll4 §33221 533229 333137 §3N44 533520 3343326
Inventario inicial 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 §0.00 §0.00
Compras Natas 533160 8533177 §33184 533102 533100 533207 833114 §33221 5332200 533237 §344 5332520 5308526

Compras brutas

Verduras v Hortalizas s3316%  533L77 $33184 533152 S33L8% 533207 S33L14 533221 53320 533237 s34 83

(-} descuento en ventas

(-) devolucion de compras

(+) tranzports en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 5000 5000 5000 $0.00 $0.00
(-} inventario final 5 0.00 5 0.00 5 0.00 50.00 50.00 50.00 50.00 5000 5000 5000 $0.00 $0.00

Compras Total S1105260 S11.05509 §11.05757 S11.060.06 S11.06235 §11.065.04 §11.067.53 §11.070.02 §11.07251 1107500 $11.077.49 §11.079.98 §132.795 44
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Costo de ventas 2021

2021 Mas Enero Fabraro Marzo Abril Mavo Junio hlio Arosto Septizmbrz  Oetubre  Noviembre Diciembrs
inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0.,02% 0.,02% 0.,02% 0.,02% 0.,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02%
Costo de ventas S344540 5344027 5345004 5345081 5345160 5345137 5343315 S343353 S34MT0 334554F 5345626 5345704 54143316
Inventario inicial s 34—'1-:?'3| 5 34—'1-:EIEII §34403 53301 53300 SMAIT 53523 53531 SM54D 5334 S35 534583
Compras Natas S344857 53449335 5345012 5345050 5345167 5345245 5343323 S34MO01 334378 3345536 5343634 F34NTI1 54143409
Compras brotas
Productos Basicos S344857 53449335 5345012 53450850 5345167 5345243 5343323 S34M01 334378 3343536 5343834 5345711

(-} descuento en ventas
(-} devolucion de compras

(+) transport en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 5000 5000 5000 5000

(-} inventario final 534486 534403 53301 53500 5LV 534525 534532 534540 534543 534356 S35R3 534571
2021 Mas Enero Fabraro Marzo Abril Mavo Junio hlio Arosto Septizmbrz  Oetubre  Noviembre Diciembrs
inflacion 0,02% 0,02% 0,02% 0.,02% 0.,02% 0,024 0.,02% 0.,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02%

Costo de ventas 5200322 5200370 5200417 5208464 5208511 S2.085 33 5209605 5209632 5209700 5209747 5208754 5209841 §2514881
Inventario inicial 520923 520933 520937 520042 520047 5208052 520056 520061 520066 520970 520875  §200.80
Compras Natas §200327 5200374 5200421 5200469 5200516 5200563 S200610 32006357 3200704 32007351 5200799 35209846 32513037

Compras brotas

Granos Secos 5200327 5200374 5200421 5200469 5200516 5200563 S200610 S200657 3200704 32007351 5200799 35200845

(-} descuento en ventas

(-} devolucion de compras

(+) transports en compra 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 5000 5000 5000 5000
(-} inventario final 20533 520937 520942 320947 520952 520036 520061 520966 520970 520075  S20880 520983
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2021 e Ensro Febrero  Marzo Abril Mavo Tunio Tulio Asosto Septiembrz  Octvbre  Noviembre Diciembrs
inflacion 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02%

Costo de ventas $311671 §311741 5311812 S311882 §311952 $312022 5312092 S§312163 §312233 §312303 §312373 5312444 53744638
Inventario inicial $31161 831168 531175 831182 §31189 831196 §31203 §31210 331217 §31224  §31231 831238
Compras Natas $311678 §311748 5311819 S311880 5311959 3312020 5312090 S312170 §$312240 §312310 5312380 531451 3374772

Compras brutas

Behidas $311678 S§311748 5311819 S31188% §311939 $312029 5312099 S312L70 $312240 §312310 5312380 §312451

(-} deseuento an ventas

(-) devolueion de compras

(+) transporte en compra $0,00 $0,00 $0.00 $0.00 $0,00 $0,00 $0.00 $0,00 $0,00 $0,00 $0.00 $0,00
(-} inventario final 331168 §$31175 §31182 §3118% 531196 $31203 §31210 §31217 §31224 531231 §31238 531243

2021 Mes Enzro Febrero  Marzo Abril Mavo Tunio Tulio Azpsto Septiembre  Octubrz Noviembre  Diciembre
inflacion 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02%

Costo de ventas $111598 §111624 5111649 S111674 §11169% 3111724 5111749 S111774 §S111799 §111825 S111830 S111875 $13.40840
Inventario inieial $11158  §11160 511163 S11165 §11168 S11070 §11173  §11175 S§11178  §11180 §11183 §11183
Compras Natas $111601 §$111626 3111631 S111676 $111701 $111727 §L11752 SL111777 §111802 $111827 §1118352 S$111877 $13.408,70

Compras brutas

Lacteos v Frutas $111601 §111626 3111631 S111676 $111701 $111727 SL11752 §L11777 §111802 §111827 §111832 §111877

(-) descuento en ventas

(-} devolueion de compras

(+) transports en compra $0.00 50,00 50,00 50,00 $0.00 50,00 50,00 50,00 $0,00 $0,00 $0.00 50,00
(-} inventario final s11160 §11163 §11165 §11168 11170 §11073 §11175 §11178 §11180 511183 §11185 511188
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2021 Mes Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Tunio Tulio Asosto Septiembrs  Octubre Noviembrz  Dictembre
inflacion 0.02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02%

Costo de ventas §07523 507345 807367 807580 597611 507633 8507635 §9TRTT 507609 507721 507743 SO7765 S1LTIT25
Inventario inieial 59750 850733 80735 84757 50730 89761 S9763 50766 50768 59770 SUIT2 SO M4
Compras Netas §07525  S073 47 897560 507301 597613 507635 8507637  §9TRTY SO7IOL 5977230 507745 SO7767 S1LT1T51

Compras brotas

Aseo Personal v Limpieza Hopar 507523 307347 807360  §07301 597613 507835 SO7R37 S07679 897701 597723 507743 597767

(-) descuento en ventas

(-) devolseion de compras

(+) transporte en compra $0,00 50,00 50,00 50,00 50,00 $0.00 50,00 5000 5000 5000 $0.00 5000
(-} inventario final 59753 §973F 88737 89730 89761 34763 89766 39763 3WIT0 S9IT) 3974 9777

2021 Mes Enero Febrero  Mamzo Abril Mayo Jonio Tulio Azpsto Septiembra  Octubre  Noviembre  Dictembre
inflacion 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0.02% 0,02%

Costo de ventas §33250 833267 833174 533282 533280 833207 533304 83331 B3RI00 833327 533334 533342 5300603
Inventario inicial §0.00 50,00 50,00 50,00 50,00 0,00 50,00 50,00 50,00 50,00 0,00 50,00
Compras Netas §33250 833267 833174 533282 533280 833207 533304 833312 5333I00 833327 533334 533342 5300603

Compras brutas

Verduras v Hortalizas §332,50 533267 833174 533282 533280 533207 533304 833312 8333100 833327 833 S 4

(-) descuento en ventas

(-) dzvolseion de compras

(+) transporte en compra 50,00 50,00 5000 5000 50,00 5000 50,00 50,00 5000 50,00 §0.00 50,00
(-} inventario final $0.00 50.00 50.00 50.00 50.00 $0.00 50.00 30,00 5000 30,00 $0.00 3000

Compras Total

511.08243 511.08487 511.08747 51108996 511.092.45 §11.09495 511.00745 $11.09994 511.10244 511.10494 51110744 511.109.04 § 133.154.43
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Costo de ventas 2022

2032 Mes Ensro Febrero  Marzo Abril Mavo Tenio Tulio Agzpsto Sephiembra  Oetubrze  Noviembre Dictembre
inflacion 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02%

Costo de ventas §345781 5343830 5343037 5346015 S346003 5346171 5346240 5346326 ST4R404 S34R432 5346560 5346631 54134517
Inventario inieial STl 53T BMAET S3MSn4 SMA02 S3E10 534613 534626 534633 534641 534640 334657
Compras Natas $343739 5345867 5343045 3346023 5346101 3346173 3346136 334R334 334R412 S34R400 3346363 3346646 341534610

Compras brotas

Productos Basicos $343739 5345867 5343045 5346023 S346101 5346173 5346236 5346334 53464120 5346400 5346563 5346646

(-) descuento en ventas

(-) devolucion de compras

(+) transporte en compra 50,00 5000 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 S0.00 §0.00 50,00 50,00 50,00
(-} inventario final 534578 SMAET 33504 53602 5360 534613 534626 334833 534641 534640 534637 534665

2032 Mes Ensro Febrero  Marzo Abril Mavo Tenio Tulio Agzpsto Sephiembra  Oetubrze  Noviembre Dictembre
inflacion 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02%

Costo da ventas $2008,33 §200036 S§200083 3210030 S210077 S2100125 $2100,72 3210219 3210266 3210314 3210361 3210408 32521779
Inventario inieial 520987 520989 520984 520000 521003 521008 821013 821018 8210220 821027 821032 321037
Compras Natas $200893 §200040 $200083 3210035 S210082 3210129 S210077 3210224 3210271 3210313 5210366 3210413 3252133

Compras brotas

Granos Secos $200893 §200040 5200033 S210033 S210032 S210129 S210077 $210224 S210271 S210318 5210366 5210413

(-) descuento en ventas

(-) devolucion de compras

(+) transporte en compra 50,00 5000 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 S0.00 §0.00 50,00 50,00 50,00
(-} inventario final 520983 520084 320950 521003 521008 521013 521018 521022 521027 521032 521037 521041
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2022 Mes Enzro Febrero  Marzo Absil Mavo Tunio Tulio Aspsto Septiembre  Oetubrz Noviembre Diciembre

inflacion 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02%
Costo dz ventas §312514 5312584 S312655 §$312725 §312785 §312886 $312036 S§313006 $3130,77 $313147 §313218 §313288 §3754811
[nventario inicial $31245 831252 831250 831266 831273 §31230 §31287 §31294 831301 S31308 831315 §3l3n
Compras Natas §312521 §312501 8312662 S$312731 §312802 §$312873 §312043 §313013 $313084 S$313154 §313223 8313297 §$3754393
Compras brotas
Behidas $312521 5312301 8312662 $312732 §312802 $312873 §312043 §313013 $313084 S3I13134 §313225 §31329)

(-) descuento en ventas
(-) devolucion de compras

(+) transportz en compra 30,00 50,00 50,00 50,00 30,00 50,00 50,00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
(-} inventario final $31252 331239 331266 31273 S312R00 331287 331284 331301 531308 331313 531322 331330
2022 Mes Enero Febrero  Marzo Abril Mavo Tunio Tulio Asosto Septiembrs  Oetubrz= Noviembre Diciembre
inflacion 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02%
Costo dz ventas $111900 5111925 S111950 $111976 $112001 $1.12026 §112051 S§112076 $1121.02 $§112127 §1121352 §1I12177 $13.44465
Inventario inieial §11183 §111% §11193 §11195 §1119% §S11200 §11203 §11205 §11208 811210 §11213 §11215
Compras Natas $111903 5111928 S111953 S$111678 §112003 $1.12029 §112054 S§112079 S1121.04 §112129 §1I12135 S1I12180 $13.44493
Compras brotas

Lacteos y Frutas 5111903 5111928 5111933 5111978 §112005 §1.12029 5112054 35112079 §1121.04 §1.12129 5112155 5112180

(-) descuento en ventas

(-) devolueion de compras

(+) transportz en compra 50,00 50,00 $0.,00 $0,00 50,00 50,00 $0,00 50,00 $0,00 $0,00 §0,00 50,00
11190 §11163 §11195 §11198 §11200 11203 §11205 §112.08 11210 §11213  §11215  §112.13

L
L

(-} inventario final
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2022 Mes Enzro Febrero  Marzo Abril Mayo Tunio Tulio Asosto Saptiambre Oetubre  Noviembrs  Diciembre
inflacion 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02%

Costo de ventas 507787  SOTROG  SO7RA] SO7RAR SOTRTS SO7ROT  SO701% RO704l  SO7063  SO7085  SO3007 503028 S11748%2
Tnventario inieial seI7T sWe Wl SRy 9IS 3WE 39r4) 3974 39TM 39T4R 8474 R4RMI
Compras Natas 597789 597811 597833 S9URAS SWURTT SWURSe R9ve2l 397943 S9796y 347987 593008 93031 §11.748.19

Compras brutas

Asep Personal y Limpieza Hogar = 597788  SO7R11 507833 SO7835F  SO7877 597859 567021 507043 5679645 567987  SOR009 598031

(-} descuento en ventas

(-} devolucion de compras

(+) transporte en compra 50,00 5000 S0.00 50,00 50,00 5000 50,00 S0.00 50,00 50,00 5000 S0.00
(-} inventario final $4770 3978l 3WUR3 S97RS S47RY 34740 R476d RO7O4 ROVOR 3O7OR SO0l SOR03

2022 Mes Enero Fabrero  Marzo Abril Mayo Tunio Tulio Asosto Septiembrs  Oetubrz= Noviembre Diciembre
inflacion 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02%

Costo de ventas 533340 533337 533364 533372 3333790 333387 3333 33302 53309 833417 53344 533431 5400634
Inventario inieial 5000 5000 S0.00 50,00 50,00 5000 50,00 S0.00 50,00 5000 5000 S0.00
Compras Netas 533349 533337 §33e4 53332 33379 33337 S3R3IWM S3M02 S3M0% 83317 §3344 533431 5400634

Compras brotas

Verduras v Hortalizas 533340 533337 533364 §333T20 S33370 $333 87 $33304 53302 333409 3317 33MM 33M3

(-} descuento en ventas

(-) devolucion de compras

(+) transporte 2n compra 50,00 5000 S0.00 50,00 50,00 5000 50,00 S0.00 50,00 50,00 5000 $0.00
(-) inventario final 50.00 5000 S0.00 50.00 50.00 50.00 5000 S0.00 50.00 50.00 50.00 S0.00

Compras Total

51111244 §11.11494 S11.11744 S11.119.54 §11.122.44 511.12454 511.12745 51112995 §11.132.46 511.13496 511.13747 §511.139.97 § 133.514.39
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Costo de ventas 2023

2023 Mas Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Tenio Tulio Agosto Sephiembrs  Octubre Noviembrs  Dictembrs
inflacion 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02%
Costo de ventas SI46T16 3346704 5346872 S346030 5347028 S34TL06 5347185 5347263 5347341 3347410 5347457 5347373 54163748
Inventario inicial § 346:6“}' § 34E=H|. $34630 534633 54656 534704 S3TID 33710 SMTIT SMIA SMT4Y M
Compras Natas S346724 5346307 5346830 S346038 5347036 S34TLI4 5347152 5347271 5347340 3347417 5347507 5347583 54163841
Compras brotas
Productos Basicos S346724 5346307 5346830 S346033 5347036 S34TLI4 53471092 S347271 5347340 5347427 5347505 534738

(-) descuento en ventas
(-} devolueion da compras

(+) transporte en compra S0.00 S0.00 S0.00 50,00 50,00 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000

(-} inventario final 534672 534630 534688 534606 S3MTM4 33711 534719 534717 SMTIS SMT43 ST R3S
2023 Mas Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Tenio Tulio Agosto Sephiembrs  Octubre Noviembrs  Dictembrs
inflacion 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02%

Costo de ventas $210456 3210503 5210530 S210398 5210645 3210683 5210740 S210787 5210835 3210882 5210830 5210077 52328597
Inventario inicial §21041 821046 521051 521036 §21060 821065 8210700 §21074 521079 821034 321089 521083
Compras Natas $210460 3210508 5210535 S210603 S$210650 3210657 5210745 §2107952 5210840 3210887 5210033 S210082 52323654

Compras brotas

Granos Secos $210460 3210508 5210535 S210603 S$210630 3210657 5210745 §21079%2 5210840 3210887 5210033 §210082

(-} dzscvento =n ventas

(-} devolueion da compras

(+) transporte en compra S0.00 §0.00 $0.00 50,00 50,00 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000
(-} inventario final $21046 521031 521056 521060 521065 5210700 8210074 521079 521084 521030 5210583 321008
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2023 Mes Enero Fabrero  Marzo Abnl Mayo Tunio Tulio Asosto Septiembre  Octubre Nowiembre Diciembre

inflacion 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0,02%
Costo da ventas $313339 §313420 8313500 $313570 S$313641 S$3I13711 §313782 S§313833 8313023 8313904 S314064 S$314135 §3784061
Inventario inieial §31330 831337 831344 831351 831338 831365 831372 831379 §31386 831393 831400 831407
Compras Natas $313366 S313436 §313507 $313577 $313648 S3I13718 5313739 S313860 §313030 S3.14001 $3.14072 S$3.14142 S3783046
Compras brutas
Behidas $313366 S313436 §313307 313577 §313648 S3I13718 §313730 S313860 §313030 S314001 S$314072 §3l4142

(-) descuento en vantas
(-) devolueion de compras

(+) transports en compra $0.00 $0.00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 $0.00 $0.00 $0.00 50,00 50,00

(-} inventario final 531337 531344 531331 33135 331345 531371 531379 331386 331393 R3L400 331407 S3l414
2023 Mes Enero Febrero Marzo Abnl Mayo Tunio Tuho Agosto Septiembre  Octubre Nowiembre  Diciembre
inflacion 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02% 0.02%

Costo e ventas 112203 5112228 5112253 5102278 5112304 5112329 5112334 5112379 S112405 5112430 5112455 5112481 §$1348099
[nventario injeial $11218 511221 §11223) §11226 311228 811231 811233 §11236 311238 311241 311243 S11246
Compras Netas $112205 §112230 §112256 $112281 §112306 3112331 5112357 $112382 $112M07 §112433 $112458 §$112483 $1348120

Compras brutas

Lacteos ¥ Frutas 5112205 5112230 5112256 3112281 5112306 5112331 5112357 3112382 5112407 5112433 3112433 351148

(-) descuento en vantas

(-) devolueion de compras

(+) transports en compra $0.00 §0.00 $0.00 $0.00 50,00 50,00 50,00 $0.00 §0.00 §0.00 $0.00 $0.00
(-} inventario final $112210 511223 §11226 311228 311231 §11233 811236 311238 311241 311243 311246 811248
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2023 Mes Ensro Febrero Marzo Abril Mavo Tunio Tulio Arosto Septiembre  Qgtubre Noviembrs Diciembra

inflacion 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02%
Costo gz ventas 508051 558073 S980%F 308117 508138 5o3lel 503133 5082057 593223  SO982A0 593272 598154 1173069
Inventario mictal 50803 54303 558,08 $98,100 59812 50814 S43ls  5O0RI0 59321 5982 598.2F 343
Compras Natas $08053 8980775 §98097 3908119 SO08141 S9Bled SO8186 508208 §03230 508252 503274 §0B196 S1L78093
Compras brutas

Aseo Personal y Limpieza Hogar  $98053  $98075  §98097 $98119 08141 S98164 98186 598208 598230 SOE2)  S98L74  §08296

(-} dzscento an vantas
(-) devolueion dz compras

(+) transporte en compra §0,00 50,00 50,00 $0,00 §0,00 50,00 50,00 §0,00 50,00 50,00 §0,00 50,00
(-) inventario final SO8.05 50308  §58R10 5GEl12 58314 50816 59319 39821 58823 89823 34327 59830
2023 Mes Enero Febraro  Marzo Abril Mayo Tenio Tulio Arpsto Septizmbre  Octubre Noviembre  Diciembrs
inflacion 0.02% 0,02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02% 0,02% 0.02% 0,02%
Costo de ventas $33430 533447 533454 533462 533460 533477 833484 533402 8533400 533507 833514 §33511  s4.01767
Inventario inicial §0.00 50,00 50,00 50,00 §0,00 50,00 50,00 §0,00 50,00 50,00 §0.00 50,00
Compras Natas $33430 333447 533454 33362 53369 333477 53334 53302 53350 533507 533314 533511 3401047
Compras brutas
Verduras ¥ Hortalizas 533430 33347 533 3332 533E0 33377 5333 53M0D 0 5334950 33307 53314 533N

(-) descuento en vantas
(-) devolucion de compras

(+) transporte e compra $0000  $000  $000  $000  $000  $0000  $000  $000  $000  $000  $000  $000
(-) inventatio final $000 S000  S000  §000  $000  $000  S000  $000  S000  $000  $000  $000
Compras Total §11.14248 $11.14498 §11.14749 $11.150.00 § 1115251 § 1115502 § 1115753 § 11.160.04 § 1116235 § 1116506 § 1116757 §11170.09 § 1338753
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Presupuesto de ventas 2019.

Anexo 4: Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTASENERO - DICIEMBRE (2019)

PROMEDIO PIB + CONSUMO 089 | 8% | 0% | 08 | 0% | 0% | ose | 0896 [ 086 | 086 | 08 | 086

venta ENERO | FEBRERO | MARZO [ABRLL  [MAYO [ JuNIo U0 [AGOSTO | SEPTIEMB] OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEVBRE
Procictos Bsic 006% [$ 20038|$ 26507| 2807(S 26| $ a0B[S  2om|$ 2weN|S 20T S 20T| S 30L%|S 3MTN|S 30| B9
Grancs Secss 19679 |$ 20%0|$ 2TLB|S 20MB|S 26| 285(S  26E0[S AMMM(S  203%( 2A|S  29BN[S 20L[S 3032| S Uk
Bebidas 5779 |§ 20807 22206L($ 20030(S 200|S 22IB\S  2MTH|S 2M609[S  2MI[S 2HH(S  2IBE[S 23Be[S 245H| 1B
Lécteosy Fruas 15109 |$ 202048 213000($ 205790(S 207608[S 2148|S  220286|$ 2B1H($ 2| 29[S 23| 2MF[S 238%|$ BTN
Aseo Persoral y Lipieza el Hogar 10719 | § 149610($ 150878|$ 1570/8($ 15348($ 15M20|$  15022(S L5B|S  156659|$ 1500%6($  16341(S 16%0|S 1600[¢ 188094
Verduras y Hortalizs 0709 |$ LR[S LINB|S 13%68(S LBR(S LNN|S  LUBN(S LO0B[S  LuRm(s LEM(S LeTA[S LamE|S 14| a8
Otrog BO% (S Lo3T7a|$ L2815($ 10%067(S LGB|$ L[S LMOTL($ LAUR|S  130%|S L3BH|S LIR(S 136%[S 1%1B|S 1553
(2 VENTAS EN DOLARES § 39000 $ 1408758 § 14615]$ 143572 S 1620 |S  1456| S1ace0n0|§ sl |S1BE|S  I504%[§ B[S B
(-] VENTAS A CREDITO § -8 -8 08 -8 - |§ -8 - |8 -8 -8 -8 -y -
(9 VENTAS AL CONTADO § 1397000 S 1408758] § 1420615]$ 143572 S 1a620|S  1457| S14m0%0|§ 14l |S14BE|S IA0RA[S B[S 153w
(¥ COBROS A CREDITO 30 DIAS s s s s 8 s I e
(9 INGRESOS POR VENTAS § 3000 $ 1408758] $ 14615]$ 13572 S s ]S asnse| saemns0|s  wsune|Suome|s ]S B%|s Bawn|smmy
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Presupuesto de ventas 2020.

PRESUPUESTO DE VENTAS ENERO - DICIEMBRE (2020)

PROMEDIO PIB + CONSUMO o | 0% | opme | ogn | osme | ogee | osew | osme | ogen | 0se | ose | osm

Uhventa ENERO | FEBRERO [MARZO [ABRIL [MAYO [ JNIO U0 [AGOSTO [ SEPTIEMB] OCTUBRE | NOVIENBRE] DICIENBRE
Pracefos Bsics 1006% |§ 30303|S 3096 |$ 34[S 31| BMA[S  3MM|SABIAIS  ABH|SAWN|S  33EN|S 3ULB|S 3A|S mewn
Grars Seu 1967% |$ 30329|$ 30850(S 3064L3(S 300986| 3U5R(S  3141%0|8 A1BM|S  BU600[S 3M|S 326N[S 3TGW(S 37| I
Behice (571% |§ 240584]$ 243618(S L45680|S 2|6 2480 [S  25000|8 15018|S  DSIS(S 20HRM|S  6MMA[S 26BR|S  26868] 03875
Lécteos Pt (19% [§ 2060)$ 2365 ($ 265|S 2M0(S 24617|S  106%|S 146T6S  L4IAL| L[S 2BM[S 0[S 2%LB|S maB0T
Aseo ersoraly Limpieza el Hogar[1070% | § 164089 $ 165447$ 168837|$ L603B|S 16S1[$  L7T076(S L7BIA[S  L7TMRR[S LAAM|S  LMWT|S LTGB[S L7R|$ meng
Verdras  Hotalizs 0709 |§ L4Q00|S 1S03|$ L5TB|S 150 |S 108|S 1SR L560M|S  15%07|8 15| § L[S 16R2|S LERN|S T
Ot G060 |9 LETB|S 13B[S LH0IB|S 1UM|S L4BH|S  L4BB|S LaTM|S  LBVB|S LBLA|S  LRA[S LBU|S LR[S mosLy
[ VENTAS EN DOLARES § 15392(S 50| § 155Io6|S TS| § 16Bd6[S  IAGTSED|SIBITIO|S 12300 |SITMOA|S 1BEIM[S IGGTB|S 167569
() VENTAS A CREDITO I s s s 8 s 8-
[ VENTAS AL CONTADO § 153922($ 5| 15o6|S BTL|§ e[S BSTRE|SIBITI|S 182300 | SIS 1BETM|S I86TB|S 16759
() COBROS A CREDITO 30DIAS T 1
[ INGRESOS POR VENTAS § 5392[s Gunso]s wsmes|s sowst[s sesels  momasns  wasn|swamals wamuls wewm]s | simy
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Presupuesto de ventas 2021.

PRESUPUESTO DE VENTAS ENERO - DICIEMBRE (2021)

PROMEDIO PIB + CONSUMO 08% | 084% | 084% | 084% | 084% 080% | 084% | 080% | 084% | 08% | 084% | 08%

%venta| ENERO | FEBRERO (MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEMB] OCTUBRE | NOVIEMBRE] DICIEMBRE
Prociictos Basics 006% |8 33920|8 337529 34606)8 44| S 34388 35I3L2[8 35638 3OTL| S 360A|S  36W6[S 3RIT(S IKBYU|S LT
(Grans Secs 1961% |§ 33B7L)$ 31465 3%045|8 367§ 3462)8 MRS JBBIS 350K S 35NH(S 3%2B(S 3NLB|S 3620(6 1583
Bebides 157T% § 2686819 26098 2638%)8 275%9(§ 273880(§  276LGL|S 278B0L[S  280640] 8 2831%0|8  28B7B[S 28707T(S 2%B%|S 82944
Lacteos y Fruts 151%%(§ 251%6)8 25120018 25943118 261610(§ 2638078 266078|8 268206|S  2TGL|S 2TUM|S  2Ta0B|S  2TRK(S 2T9T16(S 32063%
Asto Personialy Limpeza cel Hogar[10.70% | § 179882($ L81398|8 LT[ LOMR|S 186002(8 L4758 LLADS  LT0] 8 L9iB3L|S  1%047($ L9%76)8 19719S et
Vercliras y Hortalzss 974% |8 L6%%|S LoOH|S L8308 LomaT|$ LeL6(S  L7BTT|S LTOI0|S LS| S LI81|§  LT6RL|S  LTBR(S  LTWRET|S M3k
Otros 836% |5 L4BI0|S L0R0|S LO1320)8 L5618 LS73[§  1%GLG6|S Lopdgd|§ LTS LIS L6M4(S L6URB(S LKLSD|S 1870572
(<) VENTAS EN DOLARES § 167960 |§ 1638677) 8 L0700 | § 1122250\ 117§ LTAM306(STT660L7|§  LTA0BSL| ST98810(§ 18108%|S 1876L07|§ 18416
(-] VENTASA CREDITO R L LR L L i UL - |$ $ U L
(<) VENTAS AL CONTADO § 16.7%969) § 109677 |S L1070 |§ 122280|§ U1 TT)S  LABM|SUMIT|S  UABSL|SU%BI0|S  18108%|S WBALNT|S 184Uk
(+) COBROS A CREDITO 30 DIAS N I R R L L S UL - [$ O O I
(=) INGRESOS POR VENTAS § 167969 |$ 16386778 110700 | § L1220\ DTS UIAM306| SO0 (S LTA0BSL| SUTB810(§ 18108%| S 1876L07|S 1841446) SULIBA
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Presupuesto de ventas 2022.

PRESUPUESTO DE VENTASENERO - DICIEMBRE (2022)

PROMEDIO PIB + CONSUMO 08 | 0sie | 0% | o6 | 0pte | ogee [ 0moe | 0se | ogee | 0se | osme | o

Uhventa] ENERO | FEBRERO [MARZO [ABRIL  [MAYO [ JuNIo U0 [AGOSTO | SEPTIENB| OCTUBRE | NOVIEMBRE] DICIEVBRE
Procefos Bsics 1000% [ 368% (S 37407(S 36|S L[S WGR[S  IEL[SIWN|S  3U60[ 30M|S M| AUBB[S L08%|S hE
Grans Seces 1967 [§ 362028 360%|S 36RB|S 3TA[S AM6T|S  STRR|S IMBH|S  3M0H|S 3MBL|S  30BU|S 3GBH|S 30A[S B50Y
Behics (57% |$ 208%|$ 2083%|S 2925|6 20776[$ 3007[S  R070|S 3RA[S 30| AMM|S 3BIR|S TN|S 3RS %34
Lécteos y Frdas 510% |$ 2006($ 260@5|S 284%|$ 208 (S 2003[S  206R[S 200B[S  2%R($ 2WB|S 0G| 04N[$ 30675/ B8
Aseo Personel y Limpiera el Hogar 10719 | § L9720($ 196876($ 200646$ 2031($ 20829($  2056[$ 20%70[$  200LL2|§ 2186BS  21BA0[S 214%[$ 206075 M
Verdura y Hotalizs 0709 |S LTRE7|S 108R|S L638|S 1895|S L4M|S  18MIT|S 18WR|S  L0UM[S LUTN0[S  LOEL|S L0[S 19668|$ 25855
O 8060 |S LGNIED|S 1663|$ LGO6|S 16|$ LGTB|S  LMA[S L7EN0[S  L7NNI[S LMM|S  LB|S LTREI[S LITI|S maess
(9 VENTAS EN DOLARES § 18414469 1856014 ($ 1875128 18841 (S 190L03]S 192 |S1030%6|S 1054 | $196%001S  19BMN[S N0LW|S M1
() VENTAS A CREDITO O O O 8- s o8 s s
[ VENTAS AL CONTADO § 10414469 1856034 (S 1875128 188041 (S 19003]S 19207 |S1030%6|S 10540 | $196%09LS 198[S N0LN|S 212
() COBROS A CREDITO 30DIAS N L I e
(3 INGRESOS POR VENTAS $ 1841406]$ 156004 [s 7510 homat]8 woumsls  wamw[smmsls wsum|sesatls weas woum(s Niwx|saLmE
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Presupuesto de ventas 2023.

PRESUPUESTO DE VENTASENERO - DICIEMBRE (2023)

PROMEDIO PIB + CONSUMO o | 0% | osme | ogon | osme | osee [ ogen | osee [ ogen | op | ose | osm

Uhvents] ENERO | FEBRERO [MARZO [ ABRIL  [MAYO |JUNIO IULI0 [ AGoSTO | SEPTIENB| OCTUBRE | NOVIEVBRE] DICIEVBRE
Procefos Bsics 108% [$ 408%|$ 4R[S LUBM|S LIB|S IBTT|S  L0|SABRU|S  AZAI|SAMB|S AMER|S A4BA[S 44| S00Y
Grancs Seces 1967% [§ 39TLB|S 40SB|$ 4B2|S 40MM|S 4U6%H|S 40| 4TBR|S  400|8 LuM|S  ABM|S NS 4HN|S w8
Bebicas [57% [§ 31384 320050|$ 3%75|S 3|$ 3MUB|S  3396|§ 330M|S  33HH|S M| 3M|S (S 340m| ot
Lécteos  Frta [5.10% | 30875|$ 30051[S 3U88|S 3148 3U|S  3A97|$ 32uM|S  BELR|S INBN|S BAKH|S B[S M| B8
Aseo Personal y Linpiera 6 Hogar [070% | § 218027(§ 20803($ 20967%6(S 220728 20%@|$ 2R 27E(S  2006|$ 23U%(S  23|S 2ER[S 2308 7m0
Verdura y Hotalizas 0709 |§ L9668|S 1900%5|S LU06L|S 20B40[S 2031(S  20500|S A0GIM|S 200§ 2SS 2000|S 2130m|$ 20506[s TS
Ot B9 | LOTI|S LARTO|S LGBB(S LMZ(S 180G(S  I857|S LE0B(S  LERB[S L05T|S LUER(S LR[S 1%6L0)S 24
(9 VENTAS EN DOLARES § 010%5]$ N[ S M5085S DI0| S NWA[S W[ SuMW|S AR |SAMR[S ATIH[S AEN[S DB
() VENTAS A CREDITO I L 8- s -8 o8 s -
(4 VENTAS AL CONTADO § 01959 NK0H[S M5085S DIN|$ NFWN[S  W0L5H|SLMM|S 4R |SUMRB|S ATWIH|S AKL|S 21310
() COBROS A CREDITO 30DIAS T L N O
[ INGRESOS POR VENTAS § 0105 N[ s msnm|s wa|s wgmals  nvsm[snmpls wwsn|sumR]s wwgls wwmnls nm0|mmE
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Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 27 de febrero de 2019, conocié y aprobé la solicitud
para realizacion del trabajo de titulacion, presentada por:

Estudiante:  Darwin Fabian Uyaguari Pucha (codigo 77641)

Tema: “Estudio de factibilidad para la implementacion de una stper tienda en la
parroquia Jima del Canton Sigsig”
Previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial

Director: Ing. Veronica Rosales Moscoso

Tribunal: Ing. Juan Francisco Alvarez e Ing. Xavier Ortega Vasquez

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: Se fijo como plazo para la entrega del trabajo de
titulacion, conforme a la Disposicion Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo
academico, contado desde la fecha de la aprobacion del disefio del trabajo, esto es hasta el 27 de agosto
de 2019.

E INFORMA:

Que, en aplicacion de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que las estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de titulacion luego de
dos periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacién de estudios, deberan
realizar la actualizacion de conocimientos previa a su titulacion.

Cuenca, 28 de febrero de 2018

// /
/ / 4 727 —
Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar

Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion
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UNIVERSIDAD
1. Datos Generales DEL AZUAY
1.1. Nombre del Estudiante

I Uya.guari.Pucha,.Darwin,F.abién.. ey AR 4 A SR ST
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, T
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, ua07764.1 SRR e L R T R e SRR R S S S Y AR A AR S RS RS A A AT TS T Ty e pn AT e m eSS Sd Satea tanas R BRR T SNRTES S LSRRI Ssisiae R A s

1.1.2. Contacto

""""""""""""""" Teléfono: 2878693
"""""""""""""" Celular0959858482 5
"""""""""""""""""""" Correo Flectrénico: darwinfabianf@es azuay.eduge
} e 1:2: Director Sugerido: Rosales Moscoso Maria Verénica; Ingeniera s
""""""""""""""" 07 o 1 11
------------------------- LT L D g LT B
............................ Correo - Electrénico: vrosales{@Uazuay AU EC .o
-.1.3..Co-director-sugerido: Apellidos, Nombres, THulo.
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 131C0ntacto

1.4. Asesor Metodolégice: Vérdugo Céardenas Fabiola Priscila, Master--
1.5. Tribunal designado: : st SO —
-------------------- L46s AP OB ACIOTY S o

1.7 Linea de Investigacion-de 1a Carrera: —

............................... 11.Organizacion.y.direCCiOn de SIUPLESAS s
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......................................................................................................................................................................................
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,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, I.IG.SubtitUIO:
"""""""""""""""" 111 Estado - del proyecto
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, NueVQ B R S S SRS s st R A A SRS e

factible la-implementacion-de-la-stiper- tienda-en la-parroquia;-al -aportar.-a la sociedad

Jimefia a mejorar.la.adquisicion y servicio de sus productos de primera necesidad. .

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

““La parroquia; asentadaa~50 kitémetros de la Panamericana Sur; encierra-una enorme

riqueza histérica-y-cultural- que los Jimefios-estan-decididos a rescatar y-mantener; asi;

En la-parroquia-existen-5-tiendas,las-cuales; no-logran cumplir-con-las-expectativas-de-—-

los-clientes-en precios y-servicio;-ejemplo-1-KG-de azficar-san-Carlos que-normalmente ...
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2.3. Pregunta de Investigacion

;Seré factible la implementacién de la stper tienda en la parroquia Jima, canton

Corroborando que existe un mercado potencial para cubrir una necesidad satisfecha. Asi,

administrativa correcta y una adecuada distribucién de los productos.

.....................................................................................................................................

conocida como gancho, es decir, que son productos que no representan ganancias

significativas para la empresa, pero que funcionan como-distractores para atraer el

forma econdmica hace que los clientes se sientan a gusto en el supermercado. Por ultimo,

el Toyotismo; se maneja bajo una clara perspectiva o estudio de oferta y demanda puntual

determinar la factibilidad de este; mediante un presupuesto econdémico 6ptimo; estructura -

- Edicion Antorizada
15.000 ejempldres N2
€80.501 - 895.500

-
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de marketlng “CcomoTun "'irxstrumen‘[O“'C‘entral" “para- 'd'iri'g'ir‘"y'“coordinar‘ -el-esfuerzo- de~—en

~-marketing;-el-cual-opera en-dos niveles:-estratégico.y tdctico. Establecer una.cadena.de..
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mediano y largo plazo, es decir, analiza de manera especifica el entorno empresarial, para

que de esta manera se pueda adaptar a los cambios anticipados. También, que nos ayuda

entorno del que se investiga. De, tal manera, que se puede realizar mediante dos maneras

sea, creencias, motivaciones, deseos, ete., sobre i tema de interés. Seguido tenemos 1a

,,,,,,, .. la investigacidn visitan el lugar de.interésAyvregistran,.los,fenémenos.quevocur.r.en.ﬁn.dicha.,w,,_.m__,,,

zona (pp. 143, 163, 207). .

“Cuantitativa® este método busca cuantificar tos datos, por lo general, aplica algiin tipo de

,,,,,,,,,, analisis estadistico. De, tal. manera, para ahorrar costos.y tiempo, se realiza el siguiente ...

| Edicion Autarizada :
{ 15.000 ejemplares - - N2
880.501 - 89_5500 : >
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consideracidn con-las normas-y principios-de-la-administracion de-la produceidn-(pp:-24----

2 )

fundamental-entodo-proyecto-de inversidn; para observar-la contribucién-del- mismo-a-la

empresa,-asimismo-son-los recursos.que necesita la compafifa para.el correcto desarrollo. ..

nos sirve como referencia para determinar cudnto de utilidadés economicas genera el

proyectoa una fecha en especifica-que normalmente es-anual: También-estd el VAN-que

-se-utiliza-como-un-juicio-de-inversion;-el cual; radica en-analizar los-cobros.y.-pagos.de
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2.7. Objetivo General

Elaborar un estudio de factibilidad para la implementacién de una stper tienda en la

parroquia Jima del cantén Sigsig.

“rcuantitativa; di‘r’i'gi‘d'a'a'I'o's“jéfég‘d‘e“h‘ogar'p‘ara'pode'r"identiﬁcar"cl‘a’ramente'Ia"demanda‘de""""'"”““"

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, N*Zz*p*q
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, "T@WoDAZrpra
N.= tamafiode la poblacion.Z = nivel de.confianza, P.=. probabilidad.de €xito. Q. =..

e e e eseeaeeeeeeoasesaesaesseieeesfesseiesesieioigieesssectssacasiecscsoeoas

En el “estudio “de mercado se efectuard mediante investigacion cualitativa como

los productos de primera necesidad; ademés-de brindarles-un-servicio que cumpla-eon -sus-——-

ex.pectativas...Se,real.izaré,una.entrevista.en,Alavc.ual,,se,.pr,ocederé,a,preguntar. opinionesy .

sugerencias sobre su experiencia de compra hasta la fecha, servicio, facilidades de pago,

probabilidad de fracaso D =Error maximo. o

...........................................................................................

! Edician Autorizada
- 15.000 ejemplates
* 1 880.501 ~ 895,500
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Transporte

$80,00

Traslado a la parroquia

para adquirir informacion

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

= §100;00 e

TOTAL .......................................

................................................................................................................................................................................

............................................

del negoci

""" 1.3.FODA

" Capftulo 2. Investigacion

de mercados

2.17. Deﬁnicién del prbblema y ébjetiVos

- Fil ANAISES AR @NEOEIO -+ s

....................................................................................................................................................................................................

A L TEVELSIOMIES - oo oo e

4.2 Financiamiento

Edicion Autorizada
15.000 ejemplares
880,501 ~895.500

Ne|




ADM-RE-EST-43
Versidon 01
01/03/2017

.............................................

Actividad Resultado Tiempo
""""""""""""""""""""""""""""""""""" esperado | (semanas)
"""""" L1 Definir— Tar |77

B (Lo e - e
Estructurar el
_____________________ 3251 2) (oY R O RS
esquema del
SR e 1= .1 1 e . 1 RO D - S
_____________________ andlisls _ det| "o |
s BHIDGE.

2.1. Establecer Con los objetivos|
"""""" problema  de | planteados  se|
"""""" investigacion  y | pretende analizar fa| T
"""""" objetivos. T Viabilidad T del [
"""""""""""""""""""""""""""""""" TIEZOCRE, ™ sammser o orrmmmmne s s
-2.2:-Analisis - de-—la-|-Corroborag-. . £ 15T S L —
,,,,,,,,,, demanda...._._....existe .. una|
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, oportunided 981

mercado 'y una

neceSIdad ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
""""""""""""""""""""""""""""""""" insatisfecha. |
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, T T
"""""""""" 3.1 Andlisis T correcta T estructura [
------------------ administrativo.{-de la-empresa-con-su-{ 6
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, -respectivo...manual | ...
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de funciones que
cumpla con las

‘| empresarial.” T

_indique.. los.. pasos

cual, satisfaga las

PDefinir-un—correcto-

flujograma.-- que-

7373 Distribucidn
“de
“instalactones.

satisfacer a
clientes  mediante

correcta

clientes.
Lograr que el
“Servicio vy las

-acttvidades—que—se-

_realizan.......... en..... | 2T O —

| Establecer........un.

estudio econdmico

YO VANTTT

IR

6ptimo  para el

mismo a la empresa,
“considerando

“recursos T

Tos™

que-

-necesitala compafifa. .. —

Edicic'nﬁ Aumrizada
15.000 ejemplares N°
880,501 - 895.500 :
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,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, L rendimiento b
e e VOTAL 24 |
------------------------ §0 P a3 = 1 1L N R e
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Estiloutilizado: AP A
'""m“”'“'G’dﬁiélé"z"'Of't'i'z";"F‘_“‘(Z'Ol'G)';"E'I'"s'iip'éffﬁéféﬁdd TUn escenario de cormer C‘iU"pafﬁ"iﬁVéﬁtHf el

......................................................................................................

,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Sapag, N.,-Sagan, R..(2008). Preparacion y evaluacion de Proyectos. Bogotd: McGraw-_

Hill Interamericana S.A.
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NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS:
CODIGO DEL ESTUDIANTE;

CEDULA DE IDENTIDAD:

TIPO DE SANGRE: ~

ETNIA:

PAIS DE NACIONALIDAD:
PAIS DE RESIDENCIA:

PROVINCIA DE RESIDENCIA:

CANTON DE RESIDENCIA:

DIRECCION

CALLE PRINCIPAL:

CALLE SECUNDARIA:

NUMERO DE VIVIENDA:

PARROQUIA: ’

TELEFONO

FUO:

CELULAR:

CORREO ELECTRONICO:

SOBRE DESARROLLO TRABAJO TITULACION

Daf Wi )’VUBH,\‘!‘, U#L’v‘@;u\ facho,
3641 /

0100942341

Jptr+

Indigena

Afroecuatoriano

Negro

Mulato

Montubio

Mestizo

Blanco

Otro

= cocdor
= ruedoy
AZUC\j

Lo

- / = e
(cmile + lores
g

Tutorias

Direccidn

Adjuntar copia simple del Titulo de Bachiller J
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T aid Facuitad HUDYI

- |Cilencias dela e
Administracidn

~
‘.v

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
24. ¢Se detalla la forma de presentacion de los resultados? / g
25. éLos resultados esperados son consecuencia, en todos los // )
casos, de las actividades mencionadas? <
Supuestos y riesgos
26. éSe mencionan los supuestos y riesgos mas relevantes, en caso P
de existir? 4 /
27. ¢Es conveniente llevar a cabo el trabajo dado los supuestos y S
riesgos mencionados? ’
Presupuesto
28. (El presupuesto es razonable? / /
29. ¢Se consideran los rubros mas relevantes? 7
Cronograma
30. ¢Los plazos para las actividades estan de acuerdo con el / /
reglamento? !
Citas y Referencias del documento
31. ¢éSe siguen las recomendaciones de normas internacionales Y, /
para citar?
Expresion escrita
32. éla redaccién es clara y facilmente comprensible? / S
33. ¢El texto se encuentra libre de faltas ortograficas? / 'd

OBSERVACIONES METODOLOGO:

OBSERVACIONES DIRECTOR:

METODOLOGO

DIRECTOR
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DEL AZUAY
Z?Ci-f??aéd t Oficio Estudiante: Solicitud aprobacion de
e e i
| Administracién Protocolo de Trabajo de Titulacién

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

“Estimado Sefnor Deca n"o‘;“‘yo“‘Da‘rwin"'Fa'bié‘n”’Uya’guari"‘Pucha'"con“ C:1.-0106942741, cddigo

estudiantil-77641;-estudiante -de-la-Carrera de-Administracion-de-Empresas;-solicito-muy-

_comedidamente a usted.y por su.intermedio.a | Consejo.de Facultad, la aprobacién del protocolo. ...

 Edicien Autorizaca - |8
15.000 ejemplares .~ N°
| 880501895500

0881432




e o | Escuela ~ i B .
g | e oficio Diractor: £

W | Administracidn Oficio Director :

.7 | de Empresas
Lugar de Almacenamiento Retencién Disposicién Final
F: Archivo Secretarfa de la Facultad S afios Almacenar en archivo pasivo de la Facultad
Cuenca, 18 de diciembre de 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Maria Verénica Rosales Moscoso informo que he revisado el protocolo de trabajo de
titulacién elaborado previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial denominado,
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA SUPER TIENDA,
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD EN LA PARROQUIA JIMA DEL
CANTON SIGSIG ”, realizado por el estudiante Darwin Fabidn Uyaguari Pucha, con cédigo
estudiantil 77641, protocolo que a mi criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos

establecidos por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacion del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

Maria Verdnica Rosales Moscoso
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DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIA DE LA FACULTAD DE
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" Edicion Autorizada "
15,000 ejemplares N2
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Tya o, [Facuitad Oficio Director: Revision modificaciones

| |Ciencias dela”

/| Administracién sugeridas por Tribunal

Cuenca, 31 de enero de 2019

Ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo Maria Verénica Rosales Moscoso informo que he revisado los cambios realizados al
protocolo del trabajo de titulacion previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial,
denominado “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA SUPER TIENDA
EN LA PARROQUIA JIMA DEL CANTON SIGSIG”, elaborado por el estudiante Darwin Fabidn
Uyaguari Pucha, con cddigo estudiantil 77641. Trabajo que segin mi criterio cumple con las

modificaciones sugeridas por el Tribunal y puede continuar su desarrollo planificado.

Sin otro particular, suscribo

Atentamente

/)
/

U
/y/d/@)/\\ Sl

Ing. Verdnica Rosales Moscoso
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CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Administracion de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: Estudio de factibilidad para la implementacién de una super
tienda comercializadora de productos de primera necesidad en la parroquia Jima
del Cantén Sigsig, presentado por el estudiante Uyaguari Pucha Darwin Fabidn con
codigo 77641, previa a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial, para el dia
Miércoles, 30 de enero de 2019 a las 09h30.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacidn,
por ningun concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
unicamente, en caso de disefio_aprobado con_modificacidn, el Director adjuntard al

esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de enero de 2019

3 A7 / T
74 ’ i ') ///,/,f
/ £ '/‘ftf‘;—:g@\ o

Dra. Maria Flena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Verdnica Rosales

Ing. Juan Francisco Alvarez

Ing. Xavier Ortega
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B | Administracion Oficio: Revisién Trabajo Titulacion (UTE) bl
de Emprasas 08/08/2016
Pdgina 1del
Lugar de Almacenamiento Retencion Dispecicion Final
F: UDA Calidad/Académico Estudiantes/UTE/Trabajos de Titulacién/Registros 3 afios Almacenaren nube de respaldos

Cuenca, 4 de Enero de 2019
Oficio: EA-1856-2019-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracion, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, presentado por Uyaguari Pucha Darwin Fabian con codigo 77641, tema: “Estudio de factibilidad
para la implementacién de una siper tienda comercializadora de productos de primera necesidad en la
parroquia Jima del Cantén Sigsig”, informa que, este trabajo cumple con la metodologia propuesta en ia

“Gufa para elaboracién y presentacién de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacion”

Director: Ing. Verdnica Rosales

Tribunal sugerido: Ing. Juan Francisco Alvarado
Ing. Xavier Ortega

Atentamente,
iyt / >
/ /4/"/ 5 ///

4N}g—;./ IMIARIA JOSE GONZALEZ
Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Nombre de| estudiante: Uyaguari Pucha Darwin Fabjan

Codigo: 77641

Director sugerido: Ing. Verénica Rosales

Codirector (opcional):

Tribunal: Ing. Juan Francisco Alvarey e Ing. Xavier Ortega

Titulo propuesto: Estudio de factibilidad para la Implementacigy de una stper tienda
i product i

Sigsig
Aceptado sin modificaciones:

Aceptado con [as siguientes modificaciones:

\

7

No aceptado

10. Justificacign:

Tribunal '

..............................................

.......... L7
f

lng/Juan Francisco Alvarez Ing. Xavier Ortega

Sr. Uyaguari Pucha Darwin Fabian Dra. Marfa Elens Ramirez Aguilar

Secretaria de I3 Facultad
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAIO DE TITULACION

(Tribunal)

1. Nombre del estudiante: Uyaguari Pucha Darwin Fabian

2. Cédigo: 77641

3. Director sugerido: Ing. Ver6nica Rosales

4. Codirector (opcional):

5. Titulo propuesto: Estudio de factibilidad para Ja implementacion de una siper tienda
comercializadora de productos de primera necesidad en la parroquia Jima del Canton
Sigsig '

6. Revisores tribunal: Ing. Juan Francisco Alvarez e Ing. Xavier Ortega

Cumple No cumple

Problematica y/o pregunta de investigacion
1. ¢Presenta una descripcion precisay clara? -
2. ¢Tiene relevancia profesional y social? 7
Objetivo general
3. ¢Concuerda con el problema formulado?
4. ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?
Objetivos especificos
5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general?
6. ¢Son comprobables cualitativa o cuantitativamente? 7
Metodologia
7. iSe encuentran disponibles los datos y materiales mencionados? /
8. ¢las actividades se presentan siguiendo una secuencia logica?
9. ¢las actividades permitiran la consecucién de los objetivos especificos p

planteados?
10. ¢Las técnicas planteadas estan de acuerdo con el tipo de investigacion? v
Resultados esperados
11. ¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado? /
12. ¢Concuerdan con los objetivos especificos? .
13. sSe detalla la forma de presentacion de los resultados? /
14. s Los resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las /

actividades mencionadas?

Nota sobre 10 puntos: :

Ing. Xavier Ortega



