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RESUMEN

El propdsito de la presente investigacion fue analizar la relacion entre la realidad actual del
mercado de viveres y su situacion futura, por medio del establecimiento de posibles escenarios.
En tal sentido, se considerd la perspectiva estratégica planteada por Michael Porter, que consiste
basicamente en la competitividad basada en los recursos. En efecto, la indagacion tuvo un
enfoque cuantitativo con disefio descriptivo correlacional. El levantamiento de la informacion
se realiz6 mediante las técnicas de encuesta y observacion; con relacion a la primera técnica se
disefié dos cuestionarios: el uno se aplicé a los jefes de hogar y el otro a los comerciantes de
abarrotes de la zona urbana de la ciudad de Tulcan. Ademas, se pudo observar diferentes
indicadores y pardmetros que permitieron evaluar como se encuentran actualmente estos
negocios. Ahora bien, mediante la aplicacion del modelo estadistico de regresion maltiple, se
pudo establecer que los principales factores que influyen en el nimero de locales comerciales
son: tiempo, remuneracion basica unificada e indice de precios al consumidor. Por consiguiente,
se logré determinar que los negocios vinculados a esta actividad comercial tenderan a

aumentaran en los proximos 4 afos.

Palabras claves: Situacién comercial, futuro del mercado, ingresos, competitividad
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ABSTRACT

The purpose of this investigation was to analyze the relationship between the current reality of
the food market and its future situation through possible scenarios. In this sense, the strategic
perspective posed by Michael Porter was considered, which basically consists of resource-
based competitiveness. Indeed, the investigation had a quantitative approach with correlational
descriptive design. The survey of the information was carried out using poll and observation
techniques. Related to the first technique, two questionnaires were designed: one was applied
to the heads of household and the other to the grocery traders of the urban area in Tulcan city.
In addition, different indicators and parameters could be observed that allowed to evaluate the
conditions these businesses are. So that, while the application of the statistical model of multiple
regression, it was established that the main factors that influence the number of commercial
premises are: time, unified basic salary and consumer price index. Therefore, it was determined

that the businesses related to this commercial activity will tend to increase in the next four years.

Key words: commercial reality, future of the market, incomes, competitiveness.
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INTRODUCCION

La situacion actual del comercio en la ciudad de Tulcan requirié de un adecuado estudio que
permitié conocer cdmo se desarrolla la actividad de compra/venta de viveres; es asi, que los
objetivos planteados mediante el empleo de una metodologia adecuada, claramente se llegaron
a cumplir; en este sentido, se describio la realidad de este sector comercial, tomando en

consideracion diferentes factores que estan inmersos en este dinamismo econdémico.

Tales aspectos, tanto del macro como del micro entorno se analizaron en este trabajo, con la
finalidad de determinar indicadores claves que permitieron establecer cémo sera el futuro de
este sector en los proximos cuatro afios, mediante la aplicacion de diferentes proyecciones por
escenarios probables que instauraron cual seria el escenario mas asertivo, y para tal efecto los

comerciantes tomen decisiones respecto a seguir manteniéndose o no en el mercado.

Para ello, fue necesario investigar a dos poblaciones: consumidores y vendedores de abarrotes
de la zona urbana de Tulcan; en donde, previo al levantamiento de la informacion, se determino
el tamario de la muestra con un nivel de confiabilidad del 95%; asi pues, los datos recolectados
fueron tratados con el empleo del software estadistico spss, y mediante diferentes herramientas
estadisticas como: tablas, graficos de barras, analisis de correlacion y principalmente mediante

el Modelo de Regresion Multiple.

Al final del presente trabajo, se puede evidenciar de manera general los principales hallazgos
encontrados durante la ejecucion de la investigacion; ademas, de conocer cudl es el grado de
relacion existente entre las dos variables de estudio y con ello se valido la idea a defender

propuesta en el estudio.
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| PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La situacién econdmica del pueblo carchense se basa esencialmente en las actividades de
comercio que involucran a los sectores de la ganaderia, agricultura, transporte y otros sectores;
ademas, es necesario indicar que un porcentaje considerable se dedica al comercio formal e
informal. En este Gltimo aspecto, es importante mencionar el descenso econémico y la caida en
el comercio que han sufrido algunos locales comerciales hace algunos afios y como esto ha

afectado directamente en la economia de la provincia.

Es asi, que la realidad comercial por la que atraviesa la Provincia del Carchi, en especial la
ciudad de Tulcan, ha experimentado un retroceso a mediados del afio 2015. Esto incide en que
fue declarada como zona deprimida por la baja del comercio. Como factores que involucran el
problema se considera la devaluacion del peso colombiano en relacion al délar americano y la
aplicacion de salvaguardias a determinados productos; que, ademas, segun el criterio de Viveros
(2018) menciona que: “Estos factores se vinculan entre si, ante lo cual se resalta la observacion
a los gobiernos nacionales y seccionales por la escasa inversion y poco interes en proyectos de

desarrollo comercial” (p. 32).

En relacion a las principales debilidades y amenazas que se han evidenciado sobre este sector,

el mismo autor expresa:

Los factores vinculados a la situacion econdémica del pais y la escasa produccion
nacional, obligan a importar bienes, cuestion que encarece las mercaderias; ademas, la
poca educacion sobre las buenas practicas comerciales referentes a la atencion del
cliente por parte de minoristas y mayoristas de los locales comerciales de la ciudad; el
factor de contrabando, que se trata de un fenémeno que ha ido en aumento y cambiando
la realidad financiera de esta urbe limitrofe; y por ultimo, se considera la abundante

informalidad e ilegalidad en los procesos del comercio.

De tal forma, estos indicadores han incidido directamente en la actividad econdmica vinculada

a la venta de abarrotes, y como consecuencia esto ha ocasionado que:

La ciudad de Tulcan presente la extincion de locales comerciales y que, ademas, el

indice de desempleo tienda a aumentar. En base al primer ambito se conoce que de los
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400 locales que estaban inscritos en la Camara de Comercio, actualmente 150 se
encuentran registrados, debido a que varios negocios se han cerrado porque muchos de
los comerciantes y empresarios de esta ciudad se vieron altamente afectados, producto
de la crisis comercial que se esta evidenciando y que trae consigo problemas econémicos
para la localidad (La Hora, 2017).

Asi mismo, existen otros actores que se han visto perjudicados por motivo de los factores que

afectan la situacion actual en la que se encuentra el sector comercial, estos son:

Ha ocasionado que los consumidores de la localidad crucen la frontera para comprar
prendas de vestir, viveres, artefactos electronicos y repuestos para vehiculos en Ipiales;
lo que indica que la actividad comercial del mercado de viveres en la ciudad de Tulcan
tiende a ser decreciente debido a la aglomeracion de compradores ecuatorianos que
viajan a realizar compras de viveres en Colombia, generando salidas de divisas y sobre
todo la caida de la actividad comercial en los locales de la ciudad, que abarcan a los
mercados populares y municipales, bodegas comerciales, tiendas y abarrotes; dentro de
los cuales se considera negocios formales (p.10).

En este sentido, es incierto el futuro del mercado de viveres en Tulcan, considerando
adicionalmente la reciente inauguracion y puesta en operacion del centro comercial Multiplaza
ubicado en el sur de la ciudad, lo que al parecer afectara directamente en las perspectivas de
compra de los consumidores sobre los productos basicos que se ofertan en el establecimiento;
por ende, si no se establecen estrategias y lineamientos asertivos para mejorar la actividad
comercial de los mercados populares y municipales, estos podrian pasar desapercibidos y como

consecuencia serian olvidados por los consumidores.
1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cual es el futuro del mercado de viveres de la ciudad en relacion con la realidad comercial de

Tulcan?
1.3 JUSTIFICACION

El presente trabajo tuvo importancia al tratar de establecer la relacion entre el futuro del
mercado de viveres y la realidad comercial actual de la ciudad de Tulcan considerando los

factores macro y micro del entorno que involucran este proceso.
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Basicamente se analiz6 el ciclo de vida de los mercados populares y municipales de la localidad,
cuya actividad comercial estd en funcion de la venta de viveres y productos de primera
necesidad, ademas se examinaron los factores econdmicos y sociales actuales que se relacionan
con la realidad del comercio, donde los resultados obtenidos de la investigacion fueron

importantes para una posible toma de decisiones.

Los principales beneficiarios fueron los comerciantes que laboran en los mercados populares y
municipales, porque mediante esta indagacion les permitié conocer cual es su situacion real
comercial y como esto mejorara 0 no en los proximos afios; asimismo, los beneficiarios
indirectos fueron los consumidores y la ciudadania en general que adquieren los productos de
primera necesidad es estos establecimientos, mismos que estan involucrados en la situacion

comercial que atraviesa la ciudad.

Es importante mencionar, que la investigacion se apoyé con el Plan Nacional de Desarrollo
2017 — 2021, denominado Toda una Vida; afianzando principalmente en el objetivo 4 que
procura “Consolidar la sostenibilidad del sistema econdmico social y solidario, y afianzar la
dolarizacion” (Consejo Nacional de Planificacion, 2017). Este objetivo hace énfasis respecto a
la politica comercial, donde sefiala que se debe dinamizar los mercados internos, (...) fortalecer

la produccion nacional e impulsar el desarrollo de economias de escala y el comercio justo.

Basicamente, la investigacion de esta tematica tuvo un acercamiento a la realidad comercial de
Tulcan del mercado de viveres; lo que permitié realizar algunas proyecciones por escenarios
del mercado considerando la situacion comercial actual de la localidad, y como esto se relaciona

con las decisiones de compra de los consumidores.

Adicionalmente, estos indicadores permitieron a los negocios de viveres gestionar
adecuadamente sus acciones de mejora, con el propdsito de conseguir un futuro comercial
estable; y, por tanto, lograr que los mercados populares y municipales continden con sus

actividades de venta de viveres y productos basicos a los consumidores.
1.4 OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1 Objetivo General

Analizar la relacion que existe entre el futuro del mercado de viveres y la realidad comercial

actual de Tulcéan para el establecimiento de escenarios probables.
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1.4.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar tedricamente la investigacion sobre el futuro del mercado de viveres y la
realidad comercial a través de fuentes bibliogréaficas para respaldar su realizacion.

e Describir como esta la situacion actual del sector comercial de viveres en la ciudad de
Tulcén.

e Proyectar el futuro del mercado de viveres de la ciudad de Tulcéan en relacién con los
posibles niveles de venta de sus principales productos.

e Analizar larelacion entre la situacion comercial actual del mercado de viveres de Tulcan
y el futuro del mismo para la definicion de su comportamiento y la realizacion de

proyecciones.
1.4.3 Preguntas de Investigacion

- ¢Cual es la realidad comercial del mercado de viveres en la ciudad de Tulcan?
- ¢Cuadl seréa el futuro del mercado de viveres en la ciudad de Tulcan?

- ¢Como se relaciona la situacion comercial actual con el futuro del mercado de viveres

en Tulcan?
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Il FUNDAMENTACION TEORICA
2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
Segun Velazco (2017) en su investigacion estableci6 que:

Los supermercados en la actualidad se van expandiendo de manera réapida, logrando
ganar participacion en el mercado, pues estos ofrecen productos innovadores, novedosos
y de tendencia internacional, consiguiendo satisfacer las necesidades de los hogares,
mejorando e innovando de manera flexible las formas de venta, publicidad, precios, etc.

Lo que en cierta forma estd ocasionando el desplazamiento de los mercados de abastos.

Sin embargo, los mercados de abarrotes han ido manteniéndose de manera sélida a
lo largo del tiempo mejorando la atencion al cliente, la relacion con los clientes, algunos
especializandose en marketing y buscando soluciones de manera individual para hacer

contrarrestar a los supermercados (p. 5).

Esta investigacion sirvio como base para identificar los posibles impactos sobre la perspectiva
de compra que se generan en los consumidores de la ciudad de Tulcan por la presencia del
centro comercial Multiplaza, y como esto afecta o no a los mercados municipales y particulares
y demas locales comerciales dedicados a la venta de viveres en la localidad, como una

referencia a ser considerada en la presente indagacion.

Por otra parte, Murquincho & Silva (2015) en su investigacion plantearon:

La venta al por mayor y menor de productos basicos resulta ser una de las principales
actividades econdmicas que se puede mirar en el canton Loja, por lo que, el grado de
rivalidad en este sector es alto. En lo que respecta a la relacion que existe entre los
propietarios de estos negocios y el sistema financiero, ésta es minima, debido
principalmente a la serie de requisitos formales que exigen estas entidades y no pueden

ser atendidos por los propietarios del sector en analisis (p. 11).

Basicamente, el principal enfrentamiento lo efectdan con base a los precios, la mejora
en atencidn al cliente y ofertas de productos, en este aspecto los supermercados logran
tener una mayor ventaja, pues éstos debido al volumen de inventarios que manejan

obtienen su mercaderia a costos mucho mas bajos que las bodegas de abastos, lo que les
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otorga mayor competitividad. De esta manera, tanto oferentes como demandantes estan
sujetos a ser afectados por los principales factores de caracter econémico como son: la
inflacion, desempleo y nivel de ingresos, los mismos que al presentar una variacion

puede aumentar o disminuir la cantidad demanda y ofertada (pp. 104 — 105).

Los indicadores empleados en la investigacion sirvieron de base para desarrollar un analisis
sectorial de los mercados populares y municipales de la ciudad de Tulcan, con el fin de conocer

las caracteristicas particulares que engloban al sector comercial de viveres.

Adicionalmente, Quinga (2016) en su indagacion fundamento que:

Las ventas en los Mercados Municipales de la ciudad de Ambato son un factor
importante en la economia de la provincia de Tungurahua, pero se ha visto empafiado
en forma negativa por varios factores internos y externos que estdn provocando

insatisfaccion a los vendedores y compradores.

Se analizé la problematica en la baja potencialidad de ventas que es causada por
varios aspectos como: la presencia de competencia interna que consiste en la
desigualdad de circunstancias en las que se desenvuelve el accionar de comercializacion
en los cuatro mercados municipales céntricos sometidos a estudio esto ha ocasionado
que las y los vendedores busquen otras alternativas de trabajo. La finalidad de la
investigacion se fundamento en buscar y ejecutar alternativas que beneficien a los
comerciantes de la ciudad ademas de fortalecer los lazos con la administracion interna

y el GAD, beneficiando a esta poblacion econémicamente activa (pp. 9-10).

Empleando los indicadores evaluados en la investigacion, se pudo indagar la situacion actual
de los locales comerciales netamente formales dedicados a la venta de abarrotes, entre los cuales
estan: mercados municipales, tiendas, bodegas y supermercados/micro mercados de la ciudad,
ademas de estimar valores proporcionales en relacion a los ingresos que los comerciantes
obtienen de la realizacion de sus actividades, antes, ahora y después de la presencia del centro

comercial Multiplaza de Tulcan.

Para Casa (2015) con base en su investigacion planteo lo siguiente:

Las actividades de comercio informales o las ventas ambulantes de cualquier tipo de
producto, son realizadas por personas que en muchos de los casos no se encuentran

legalmente registradas o catastradas por los municipios de los diferentes cantones y
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que no generan ningun tipo de contribucion al estado: a pesar de ser una de las
actividades que ha disminuido el desempleo en el pais, es considerada por los
comerciantes formales como perjudicial, pues la presencia de los mismos en sectores
aledafios al mercado ocasiona la disminucion en las ventas y por ende la forma de

vida de quienes trabajan dentro de este mercado (p. 16).

Tomando como referencia las pautas empleadas en la investigacion, sirvieron para analizar la
situacion actual de los negocios formales de viveres de Tulcan; del mismo modo permitio
establecer una prospectiva sobre el comercio y como esto incide positiva 0 negativamente en

los ingresos de los comerciantes de los mercados populares y municipales de la localidad.

En base a la investigacion de Viveros (2018) se encontrd que:

Una aproximacion a la realidad comercial fronteriza permite describir como se ven
influenciadas la transacciones de bienes en cada lado de la frontera por los efectos de
las variaciones del tipo de cambio entre el peso colombiano y el délar norteamericano,
estas condiciones definen el accionar de los comercios de las ciudades limitrofes,
auspiciados por la corta distancia geografica que las separa; los ecuatorianos de la
frontera y del interior del pais, conscientes del mayor poder adquisitivo de su moneda,
concurren regularmente a la ciudad de Ipiales a realizar compras de prendas de vestir,
en especial jeans y zapatos; pero también adquieren viveres, articulos de aseo, artefactos
electronicos, celulares y repuestos para vehiculos; los colombianos del comun observan
como el mayor poder adquisitivo del ingreso de sus vecinos hace mella en su renta, pos
la subida de precios de los productos. Por otro lado, la afluencia de compradores
ecuatorianos hacia Colombia deriva en la invisibilidad de la ciudad de Tulcan, que se

convierte en lugar de paso de compradores del interior del Ecuador (p. 10).

Los indicadores utilizados en la investigacion valieron como referencia para conocer la
situacion actual de los mercados de viveres estableciendo estimaciones relacionadas a las ventas

de productos bésicos que adquieren los consumidores de la ciudad de Tulcan.
Segun Garza (2013) en su investigacién planted:

Los mercados municipales han sido considerados durante mucho tiempo como los
principales centros de comercializacion de productos perecederos como son: frutas,

legumbres, verduras, lacteos, carne, huevo, comida y abarrotes, (...), asociados a los
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cambios estructurales que ha sufrido la economia en las Ultimas décadas que han
modificado esa situacion. De tal manera, que el escenario del comercio al consumidor
final se ha ido transformando para dar lugar a establecimientos comerciales apoyados
en la utilizacion de tecnologia, el control del acopio y la distribucion, conformando asi,
un grupo moderno que compite con los establecimientos tradicionales. Destacando, en
particular, el surgimiento de las tiendas de autoservicio, los centros comerciales y
supermercados modernos que se han constituido en una importante competencia para

los mercados publicos.

En virtud de lo anterior, el Gobierno en alianza con instituciones publicas y privadas,
asi como los locatarios de los mercados publicos impulsan, desde el 2007, un Programa
de Modernizacion de Mercados, el cual incluye un conjunto de acciones entre las que
se incluye la formacion de los recursos humanos. En ese contexto, se establecio un
compromiso entre el Gobierno para disefiar y aplicar un programa de formacién de

recursos humanos a los comerciantes de diversos mercados publicos (p. 7).

En base a las acciones correctivas empleadas en la investigacion, se pudo analizar el factor de

atencion al cliente en las diferentes secciones de venta de viveres que incluyen a los mercados

municipales, tiendas, bodegas y supermercados/micro mercados formales de la ciudad de

Tulcéan; el cual es considerado importante al momento de establecer una relacion comercial de

compra y venta de viveres.

Finalmente, Guancha (2013) menciond en su trabajo:
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Hoy en dia la provincia del Carchi, a nivel local de la ciudad de Tulcan se ve afectada
por la alta competencia del sector comercial y la disminucion del poder de compra de
los consumidores lo que ha influido drasticamente en el comportamiento de este,
provocando un ambiente complicado y dificil para pequefios comerciantes que se ubican

en los diferentes Mercados Municipales de Abastos.

El mercado comercial de la ciudad de Tulcan se encuentra practicamente en manos
de grandes tiendas y supermercados como lo es Supermercado Rosita, Aki, entre otros.
En forma evidente se observa que los comerciantes no han adoptado nuevas
herramientas, estratégicas y modelos mercadoldgico para poder enfrentar a su

competencia directa e indirecta que les permita existir y desarrollarse en su mercado, asi



como también mejorar la distribucién de sus productos para sus clientes y mejorar su
nivel de ventas. En este sentido, una adecuada gestion comercial enfocada en la
comunicacion integral se vuelve Util y necesaria para todas las empresas generando un
nivel de ventas superior, independientes de su tamafio y actividad econdémica de los

mercados municipales de abastos de la ciudad de Tulcén (p. 5).

Esta investigacion sirvié como base para conocer las estrategias de gestion comercial y como
estas influirén en la relacion del futuro del mercado de viveres enfocadas a la realidad comercial
de compra/venta de los consumidores y vendedores de los diferentes locales comerciales

encontrados en la ciudad de Tulcan.

2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Situacion Comercial

Basicamente, el andlisis de la situacion comercial de una determinada actividad economica,
resulta ser una de las principales necesidades que mantienen los emprendedores en conocer
sobre como se desarrolla actualmente dicha actividad; la idea principalmente, es tener un claro
entendimiento de los factores del entorno macro y micro de actuacion que se ven incluidas en
el proyecto, ademas de considerar las posibles mejoras que se pudieran adoptar para mejorar

constantemente.

Es asi, que la presente investigacion abordd el analisis exhaustivo de los factores que
comprenden al macro y micro entorno del sector comercial de viveres, en donde, ademas, se
conocié como se desarrollan los actores que estan inmersos en este dinamismo econémico,
considerando para el estudio a consumidores y vendedores de abarrotes ubicados en la zona

urbana de la ciudad de Tulcan.

2.2.2 Analisis del Macro Entorno

Kotler & Armstrong (2012) afirman que “El macro entorno incluye las fuerzas sociales mas
grandes que influyen en el micro entorno, es decir, las fuerzas econdmicas, tecnoldgicas,

politicas - legales y culturales” (p. 66).

29



Es asi que, mediante el estudio de estas fuerzas en conjunto, admitié conocer cuéles son los
indicadores claves que definen el accionar de la actividad comercial de compra/venta de

abarrotes en la ciudad de Tulcan.
2.2.2.1 Ambito Econémico

La problematica o solidez de la economia de un pais, o del mundo, afecta a cada
organizacion y al ambito empresarial. Toda empresa debe evaluar el contexto
econémico para ubicar cambios, tendencias y sus repercusiones en el proceso
estratégico. EI &mbito econdmico se entiende como el caracter y desarrollo de la

economia en el mercado donde la empresa compite o planea hacerlo (Gonzalez , 2014).
En especifico, en el analisis del &mbito econémico, hay que considerar los siguientes factores.

e Magnitud del mercado.

e Porcentaje de crecimiento del mercado.

e Rivalidad competitiva (local, regional, nacional)
e Compradores potenciales

e Economias de escala en su cadena de valor

e Mercados en recesion

e Exceso de desempleo

e Oftros.

Basicamente, el factor econdmico en la presente investigacion permitié conocer aspectos claves
relacionados al nivel de ingresos de consumidores, utilidad mensual de los negocios, entre
otros; ademas, de comprobar si la situacion economica del pais les afecta o no en las actividades

cotidianas de este sector comercial.
2.2.2.2 Ambito Politico — Legal

El gobierno establece politicas y marcos juridicos que los negocios deben respetar y
cumplir oportunamente, ejemplos de estas pueden ser: leyes fiscales de trabajo, de
sueldo, salud, ecoldgicas, de capacitacion de trabajadores, educativas, arancelarias,
entre otras. Para formular sus estrategias, las empresas deben considerarlos a fin de que

la efectividad se logre sin ninguna problematica al respecto (p. 117).
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Con relacion a este ambito, el estudio admitié conocer si los diferentes locales comerciales
dedicados a la venta de abastos, cuentan o no con los permisos respectivos que implica la

apertura de un negocio.
2.2.2.3 Ambito Sociocultural

Para Gonzélez (2014): “El sector sociocultural trata las actitudes y los valores culturales de una
sociedad. La sociedad es el pilar de toda organizacion, que generalmente motiva las condiciones

y los cambios demograficos, econémicos, politicos, juridicos y tecnologicos” (p. 117).

De tal forma, mediante la investigacidn de este ambito, se pudo determinar cuéles son los gustos
y preferencias que mantienen los consumidores de Tulcan, en donde se incluyeron ademas
aspectos relacionados al lugar de preferencia donde acuden a realizar sus compras, la frecuencia

y la seccion comercial.
2.2.2.4 Ambito Tecnoldgico

El sector tecnologico contempla a las instalaciones y funciones necesarias para crear
conocimientos nuevos y transformarlos en informacion, productos, servicios, procesos y
materiales nuevos. La aceleracion de cambios tecnologicos es un aspecto relevante que
las empresas deben estudiar, para entender y adoptar la nueva tecnologia y de esta manera
formular su estrategia para captar mayor parte del mercado y obtener utilidades
(Gonzélez, 2014, p. 117).

Claramente el factor tecnologico en la actualidad representa un aporte importante para los
negocios, es asi, que se indago, si tanto consumidores como vendedores realizan sus

transacciones comerciales mediante el uso o no de una aplicacion tecnolégica.
2.2.3 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Basicamente, el analisis competitivo planteado por Porter, resulta ser un enfoque ampliamente
utilizado para el desarrollo de estrategias en muchas industrias. La intensidad de la competencia
entre empresas varia mucho de una industria a otra; por ende, tomando como referencia estas

cinco fuerzas, se indagara como se vinculan con el sector comercial de viveres.
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E)esarmllo potencial de productos sustitutoa

Poder de negociacion de los Rivalidad entre empresas Poder de negociacién de los
proveedores competidoras consumidores

3

Y
Gmrada potencial de nuevos competidorea
Figura 1. Fuerzas de Porter

Nota Fuente: Adaptado de Fred (2013). Conceptos de Administracion Estratégica.

En el modelo de las cinco fuerzas de Porter, los tres pasos siguientes pueden indicar si el nivel
de competencia en una industria determinada podria permitir que la compafiia obtenga

utilidades aceptables:

1. Identificar los aspectos o elementos clave de cada una de las fuerzas competitivas que
impactan a la empresa.

2. Evaluar qué tan fuerte e importante es cada elemento para la compafiia.

3. Tomando en consideracion la fuerza conjunta de los elementos, decidir si para la

empresa vale la pena entrar o permanecer en la industria (p. 76).
2.2.3.1 Grado de rivalidad entre competidores

La rivalidad entre empresas competidoras suele ser la mas poderosa de las cinco fuerzas
competitivas. Las estrategias de una empresa Unicamente pueden tener éxito en la
medida en que le proporcionen una ventaja competitiva sobre las estrategias de las
empresas rivales. Los cambios de estrategia que ponga en practica una empresa podrian
dar lugar a represalias como la reduccion de precios, las mejoras a la calidad, la
introduccién de nuevas caracteristicas en los productos, el ofrecimiento de servicios, la

extension de garantias y el aumento de publicidad (Fred, 2013).

De este modo, el estudio permitié conocer cual es el principal competidor que consideran los
comerciantes de la localidad, de esta forma, también se analizé el nivel de competitividad que

existe en este sector.
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2.2.3.2 Amenaza de competidores potenciales

Siempre que existe la posibilidad de que nuevas empresas entren facilmente a una
industria en particular, la intensidad de la competitividad aumenta. Sin embargo, las
barreras contra el ingreso pueden incluir la necesidad de lograr rapidamente economias
de escala, la necesidad de obtener tecnologia y conocimientos técnicos especializados,
falta de experiencia, una fuerte lealtad por parte de los consumidores, sélidas
preferencias por determinadas marcas, grandes requerimientos de capital, carencia de
canales de distribucién adecuados, politicas de regulacion gubernamental, aranceles,
dificultad de acceso a las materias primas, posesion de patentes, ubicaciones poco
deseables, el contraataque por parte de empresas bien afianzadas, y la potencial
saturacion del mercado (p. 77).

La investigacion relacionada con esta fuerza, se vinculé directamente en determinar si la
reciente apertura del centro comercial Multiplaza, afectdé o no a los diferentes negocios de
abastos encontrados en la zona urbana de la ciudad de Tulcan.

2.2.3.3 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la competencia en
una industria, sobre todo cuando hay un gran namero de proveedores, cuando sélo
existen unas cuantas materias primas sustitutas, o cuando el costo de cambiar a otras
materias primas es especialmente alto. A menudo proveedores y productores se ven mas
beneficiados si se ayudan entre si con precios razonables, mejor calidad, desarrollando
nuevos servicios, haciendo entregas a tiempo y reduciendo los costos de inventario; de

esta manera mejoran la rentabilidad de todos los interesados en el largo plazo (p. 78).

Por ello, fue fundamental saber como es la relacion que mantienen los comerciantes con los

diferentes proveedores que les entregan los productos para la venta de la ciudadania en general.

2.2.3.4 Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacion de los consumidores aumenta si los productos que se adquieren
son estandarizados o no diferenciados. Cuando éste es el caso, a menudo los
consumidores tendran mayor oportunidad de negociar el precio de venta, la cobertura de

la garantia y los paquetes complementarios (Fred, 2013, p. 78).
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Este factor fue importante de analizar, pues, las relaciones entre clientes y vendedores
significaron una pauta clave para conocer como se desarrollan las transacciones comerciales

entre los dos actores.
2.2.4 Ventaja Competitiva de Michael Porter

“Michael Porter describio la ventaja competitiva, como las acciones ofensivas o defensivas de
una empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria, acciones que eran la

respuesta a las cinco fuerzas competitivas” (Contreras, 2015).

Porter identificO tres estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en
conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion defendible que sobrepasara el

desempefio de los competidores en una industria. Esas tres estrategias genéricas fueron:

o Liderazgo en Costos
o Diferenciacion

o Enfoque
2.2.4.1 Liderazgo en Costos

Para Riquelme (2018) es: “La estrategia mas intuitiva y representa una oportunidad si la
empresa esta capacitada para ofrecer en el mercado un producto a un precio inferior comparado

a la oferta de las empresas oponentes”.

En tal sentido, se indago si los diferentes locales comerciales de venta de abarrotes aplican o
no esta estrategia; y, por ende, se analizé en cierta forma, cuales son los aspectos y factores que

inciden en las decisiones de compra de los consumidores.
2.2.5 Andlisis Interno
Para Gonzélez (2014):

La investigacion del ambito interno de la empresa precisa identificar lo que puede
hacerse, dado que identifica sus fortalezas; ademas de lo que no, al identificar sus
debilidades. Para realizar el analisis interno, debe hacerse un enfoque estratégico de

fortalezas y debilidades de la empresa (p. 95).
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El andlisis interno en la presente investigacion se enfocd basicamente en los negocios de
viveres, en donde se analizé las tres funciones principales: comercial, financiera y de talento

humano.
2.2.4.1 Funcion Comercial — Mercadotecnia

La mercadotecnia es una parte basica en la estructura de la empresa, dependiendo del
tamafio y giro, se integra en las funciones de ventas, investigacion de mercados,
publicidad y distribucion. Al realizar el analisis interno deben estudiarse las funciones
comerciales, dado que representan para la empresa el origen de recursos econémicos;
por medio de una administracién de mercado efectiva, productos, servicios, precio,

competencia, ventas, investigacién de mercados y distribucién (Gonzalez, 2014, p. 105).

En lo que respecta a la funcion comercial de los locales, el objetivo fue conocer cuales son las
principales estrategias que emplean los vendedores para captar clientes, asimismo, saber cuales

son los dias donde existe mayor afluencia de consumidores y cuantos afios llevan en el mercado.
2.2.4.2 Funcion Financiera

“En el analisis interno de la empresa, los recursos financieros son basicos, dado que representan
los valores monetarios que pueden ser propios o ajenos de los que dispone la organizacion para

hacer frente a sus obligaciones e inversiones” (Gonzélez, 2014, p. 101).

Asi pues, el estudio consistio en investigar como han estado las ventas en el segundo y tercer
trimestre del afio 2019, y, ademas, saber si estos negocios llevan un registro de ingresos y

egresos que les permitan saber como esta actualmente su local.
2.2.4.3 Funcion del Talento Humano

El analisis del talento humano de la empresa es fundamental para ponderar las fortalezas
y debilidades, dado que el ser humano es el elemento generador de cambios para el
bienestar o fracaso de la misma. Funcion de talento humano, sistema efectivo de
integracion, andlisis y disefio de puestos eficiente, sistema de remuneracion de recursos
humanos competitivos, evaluacion del desempefio efectivo, prestaciones y servicios

favorables, programa de adiestramiento, capacitacion, actualizacion y desarrollo,
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planeacion de carrera, relaciones laborales y negociacion colectiva efectiva, seguridad,

salud y bienestar eficiente (Gonzéalez, 2014, p. 101).

Sin duda, las personas comprenden como el activo mas importante que puede tener una
organizacion; de este modo, se analizd si en estos negocios hacen o no la contratacion de

personal para trabajar en ellos.
— Gestion del Talento Humano

Las personas constituyen el principal activo de la organizacion. Las organizaciones
exitosas perciben que solo pueden creer, prosperar y mantener su continuidad si son
capaces de optimizar el retorno sobre las inversiones de todos los socios, en especial de
los empleados. La gestion del talento humano en las organizaciones es la funcién que
permite la colaboracion eficaz de las personas (empleados, funcionarios, recursos
humanos o cualquier denominacion utilizada) para alcanzar los objetivos

organizacionales e individuales (Chiavenato, 2015).
2.2.5 Mercado

Segun Urbina (2010) el mercado constituye “Area en que confluyen las fuerzas de la oferta y

la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados”.

En este sentido, la investigacion se enfoco basicamente en realizar un estudio a las diferentes
secciones de locales vinculados a la venta de abastos; entre los cuales se considerd a los cuatro

mercados municipales encontrados en la ciudad de Tulcan.

Por otro lado, Rodriguez Santoyo (2013) cuestiona que mercado es el “Conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto o servicio. Estos compradores comparten una

necesidad o deseo determinados que se pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio”
(p. 23).

2.2.5.1 Mercados de Viveres

Los mercados de abastos son uno de los recursos promocionados donde lo local y lo
turistico se dan la mano, al menos tedricamente. Los mercados de abastos acostumbran
a caracterizarse por tener un gran surtido de productos y con calidad, los vendedores son
los garantes de esta calidad del producto. Y esta fiabilidad, experiencia y credibilidad
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de los mercados tradicionales conforman el prestigio, la imagen de estos espacios de
comercio (Crespi & Dominguez, 2016).

— Estructura de los Mercados

Basicamente, la estructura de un mercado un mercado esta constituida por vendedores y

compradores de ofertan diferentes variedades de productos o servicios.

- N

|
La actividad principal
de los mercados se
concentra en la
comercializacion de
alimentos y no

| alimentos de consumo
|

< -
1 N /" Conforman tipos de :
|
’ operadores Allm(?ntos
Mercados econémicos que Bebidas
’ intercambian Confiteria
relaciones
comerciales, Frutas
proveedores, Legumbres
| mercados y

: Carnes
\_ consumidores.

' Operadores
econémicos que se
instalan en una region
L 0 zona determinada.

~

Figura 2. Estructura de los mercados.
Nota Fuente: Adaptado de Garcia Cedefio (2018). Propuesta del modelo de gestion por procesos “Mercados mas
limpios y sustentables” para los mercados municipales del Distrito Metropolitano de Quito.

Para Rodriguez Santoyo (2013) la estructura del mercado esta constituida por los oferentes y

demandantes para un producto.

Oferentes Producto Demandantes

\ y

Figura 3. Estructura de los mercados.
Nota Fuente: Adaptado de Rodriguez Santoyo (2013). Fundamentos de Mercadotecnia.
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2.2.6 Prospectiva

La Prospectiva resulta ser una reflexion sobre el porvenir para aclarar la accion presente,
importante para la supervivencia y el desarrollo de las empresas, en un mundo en constante de

transformacion.

“La Prospectiva es entonces la identificacién de un futuro deseable, que depende Unicamente
del conocimiento que se tiene sobre las acciones que el hombre desee emprender” (Rodriguez
GOmez, 2015).

De esta forma, basicamente la investigacion se enfocd en realizar una prospectiva en base a la
informacién obtenida y de este modo, llegar a una conclusién en donde se explique cdmo sera

el futuro del mercado de viveres en los préximos cuatro afios.
Para ello, existen dos maneras de comprender el futuro:

a) Como una realidad Unica

b) Como una realidad Multiple

Como una realidad Unica: Esta tendencia implica que existe un destino que decide
y marca los hechos de la vida; a esta tendencia se ajustan los modelos econométricos, los
cuales han verificado como impotentes para prever los cambios estructurales (las crisis).

Esta es la concepcidn clasica del futuro.

Como una realidad mualtiple: Esta tendencia implica que un hecho del presente
puede evolucionar de diversas maneras y presentarse de diferentes formas en el futuro.
Defiende la idea de que el futuro no debe ser considerado como una linea unica y
predeterminada, como una prolongacion del pasado: el futuro es multiple e

indeterminado (p. 29).

Tanto el futuro como los grados de libertad de la accion humana se explican mutuamente; el

futuro no esta escrito, esta por hacerse. Esta es la tendencia que caracteriza la prospectiva.
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Presonto Modelos

Econométricos
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Futuros
Posibles

FPaaado El futuro s dnlco y claro

Prospectiva

El futuro es previsible, multiple @ inclerto

Figura 4. Vision del futuro
Nota Fuente: Adaptado de Rodriguez Gémez (2015). La Prospectiva como disciplina sistémica: conceptos y
técnicas.

Entre esta variada posibilidad de futuros, (futuros posibles o “futuribles) hay unos
pocos que tiene mayor probabilidad de suceder; son los llamados “futuros probables” (o
“futurables”). Estos pueden acontecer con mayor certeza que los futuribles, si asi lo

determina el hombre como Unico protagonista de los hechos (p.30).
2.2.6.1 Prospectiva Estratégica

El auge de la prospectiva estratégica y la vision a largo plazo, tanto el ambito
organizacional y como en el del desarrollo de los territorios, es probablemente una ruta,
por un lado, de la velocidad de los cambios que afectan a los entornos de las
organizaciones, lo que las hace ser mas vigilantes con el medio y largo plazo
(Astigarraga, 2016).

Por otro, es debido a una mayor relevancia de los conceptos ligados a la
sostenibilidad, también en el mundo de las organizaciones; y finalmente quiza tambien
debido a cierta incapacidad de la previsién econdmica clasica para ofrecer modelos que
se ajusten a la realidad y acierten en sus previsiones, lo que ha propiciado en su conjunto,
la busqueda de modelos prospectivos para orientar la estrategia de organizaciones,

empresas Y territorios (p.8).

La prospectiva es una importante herramienta de apoyo a la planeacion, a la reflexion
estratégica y a la toma de decisiones que en situaciones de incertidumbre cada vez
mayores deben asumir las decisiones en todo tipo de organizaciones. La utilizacion de
la prospectiva en el anlisis externo o andlisis del entorno de los procesos de
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planificacion, planeamiento o planeacion estratégica es clave a la hora de la
identificacion de tendencias y su impacto en el sistema analizado, en la elaboracion de
escenarios, en la identificacion de factores de éxito futuros, o en la reflexion estratégica
y en la formulacion de estrategias (p. 9).

EXPLORAR
EL FUTURO

CAMBIOS EN MERCADOS
Y NECESIDADES

ADAPTAR ESTRATEGIAS

NUEVAS AREAS DE ACTIVIDAD

PRODUCTOS ¥ SERVICIOS
INNOVADORES

Figura 5. Enfoque de la Prospectiva Estratégica.
Nota Fuente: Adaptada de Astigarraga (2016). Prospectiva estratégica: origenes, conceptos clave e introduccion
a su préctica.

2.2.6.2 Escenarios Futuros

Para Godet (2007):

Un escenario es un conjunto formado por la descripcion de una situacion futura y un
camino de acontecimientos que permiten pasar de una situacion original a otra futura.
La palabra escenario es utilizada abusivamente para calificar no importa que juego de
hipdtesis. Recordemos que las hipotesis de un escenario deben cumplir simultaneamente

cinco condiciones: pertinencia, coherencia, verosimilitud, importancia y transparencia
(p. 22).

La investigacion tuvo lugar al establecimiento de diferentes escenarios prospectivos, en base a
los indicadores mas importantes que se lograron determinar a lo largo del levantamiento de la
informacion; de esta forma, se analizo6 cual escenario resulta ser el mas asertivo con relacion al

futuro del sector comercial de viveres.
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Se distinguen de hecho dos grandes tipos de escenarios:

- Exploratorios: Partiendo de las tendencias pasadas y presentes, conducen a futuros
verosimiles

- Anticipacion o normativos: Construidos a partir de imagenes alternativas del futuro,
podran ser deseables o por el contrario rechazables. Son concebidos de forma retro

proyectiva.

“Estos escenarios exploratorios o de anticipacion puede también, segun si tienen en cuenta las
evoluciones mas probables o mas extremas, ser tendenciales o contrastados” (Godet, 2007, p.
25).

2.2.6.3 Toma de Decisiones

“La herramienta prospectiva es un método de analisis, es una herramienta muy poderosa que

colabora de muy buena forma en la Toma de Decisiones” (Rico, 2016).

La herramienta 0 método prospectivo se basa en la Observacion (del pasado y el
presente) para colaborar en la toma de decisiones que son las que afectara el futuro,
donde esa actividad tan importante de decidir se convertira en planificacion estratégica
y ahi se comprometeran recursos Humanos, Materiales, Economicos, Tecnoldgicos

como asi también el futuro de la organizacion o sistema a estudio (p. 6).

Al finalizar, los comerciantes son los que decidiran tomar las decisiones mas indicadas y

asertivas que consideren necesarias para seguir manteniéndose en el mercado.
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11l METODOLOGIA

3.1 ENFOQUE METODOLOGICO
3.1.1 Enfoque

El enfoque metodoldgico que se aplico en la presente investigacion fue el cuantitativo; en este
caso Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014) establecen que: “El enfoque cuantitativo utiliza
la recoleccion de datos para probar hipo6tesis con base en la medicién numérica y el analisis

estadistico, con el fin de establecer pautas de comportamiento y probar teorias” (p.37).

En la investigacion se consider6 el enfoque cuantitativo, porque se analizo la relacion comercial
del sector de viveres, por medio de la recoleccion de datos obtenidos de fuentes primarias y
secundarias, que admitieron dar respuestas a las preguntas de investigacion con base en la
medicion numeérica y el andlisis estadistico de la informacidn; que ademas permitié establecer

proyecciones por escenarios de mercado considerando la relacion entre las variables de estudio.
3.1.2 Tipo de Investigacion

Atribuyendo a la explicacién de Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) se puede indicar que
la investigacion que se realizd fue no experimental porque los estudios se ejecutaron sin la
manipulacion deliberada de variables y basicamente sélo se observaron los fendmenos en su
ambiente natural para analizarlos; y ademas, fue de corte trasversal porque la informacion
recolectada tuvo lugar en un determinado tiempo, cuyo proposito principal fue el de describir

las variables de estudio y posteriormente analizar su incidencia e interrelacion.

En la investigacion, se observd la situacion actual de los locales comerciales de viveres de la
zona urbana de Tulcan; en donde, los datos recopilados correspondieron al periodo 2019, los
mismos que admitieron establecer la incidencia que tuvieron las dos variables fueron objeto de
estudio. Por otro lado, mediante la investigacion bibliografica, se efectuaron consultas de
informacion y datos en periddicos, libros, revistas y articulos que contenian averiguaciones

vinculadas a la realidad comercial de la ciudad de Tulcan.

De este modo, el proyecto se consider6 de tipo Descriptivo — Correlacional, que segun Rojas

(2015) “la investigacién descriptiva es aquella que exhibe el conocimiento de la realidad tal
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como se presenta en una situacion de espacio y de tiempo dado. Aqui se observa y se registra,

es decir se describe el fenémeno sin introducir modificaciones”.

Por otro lado, Mideyros (2016) afirma que: “la investigacion correlacional esta indicada para
determinar el grado de relacion y semejanza que pueda existir entre dos 0 mas variables, es

decir, entre caracteristicas o conceptos de un fenémeno”.

Basicamente, estos tipos de investigacion permitieron describir la realidad del sector comercial
de viveres y su posible proyeccion futura; porque se analizaron los datos obtenidos en el
levantamiento de informacion en fuentes primarias y secundarias, mismos que admitieron
establecer determinados andlisis prospectivos sobre el futuro del mercado de viveres en la
ciudad de Tulcan. A la vez, se pudo medir y determinar el grado de correlacion existente entre
las dos variables de estudio, y establecer una relacion estadistica en base a los resultados

alcanzados en el proceso de investigacion.

3.2 HIPOTESIS

3.2.1 Hipotesis Nula (Hy): La situacién comercial actual de Tulcdn mediante escenarios

prospectivos no permite proyectar el futuro del mercado de viveres.

3.2.2 Hipotesis Alternativa (H,):La situacion comercial actual de Tulcan mediante

escenarios prospectivos permite proyectar el futuro del mercado de viveres.

3.3 DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

3.3.1 Definicion de las Variables
3.3.3.1 Variable Independiente: Realidad comercial actual

Analisis de la situacion actual del comercio de viveres en Tulcan, donde se investigd a los

consumidores y vendedores del sector.

3.3.1.2 Variable Dependiente: EIl futuro del mercado de viveres

Analisis del sector comercial de viveres para el establecimiento de posibles escenarios

probables que determinen el nimero de locales que existiran en los proximos afios.
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3.3.2 Operacionalizacion de Variables

Tabla 1.
Operacionalizacion de Variables
Variables Dimensiones Indicadores Items Técnicas Instrumentos
Factores Consumidores Encuesta Cuestionario
Econdmicos * ;Cual es su nivel de ingresos Observacion estructurado
mensual? Ficha de
*Porcentaje  de su sueldo observacion
mensual destinado a la compra
de viveres
Vendedores
*;Cual es el nivel promedio de
utilidad mensual que usted
percibe por la venta de viveres?
*De la situacion economica del
pais, califique los aspectos que
de una u otra forma afectan su
negocio.
Factores Consumidores Encuesta Cuestionario
Variable Socioculturales  *¢,En qué lugar realiza lacompra Observacion estructurado
Independiente: de viveres? Ficha de
Realidad Analisis del *;Con que frecuencia compra observacion
Comercial Actual  Macro Entorno usted los viveres
de Tulcan *;Cudles son los 5 principales

productos que Usted compra?
*:Dbnde usted prefiere realizar
sus compras de viveres?

*¢Por qué compra en ese lugar?

Vendedores
*.Cudl es su
académica?
*:Qué cambios ha observado en
el comportamiento de los
consumidores?

formacion

Factores Politico  Vendedores Encuesta Cuestionario
— Legales *Califique la influencia que Observacion estructurado
ejercen los siguientes aspectos Ficha de
en las actividades normales de su observacioén
negocio.
Factores Consumidores Encuesta Cuestionario

Tecnolégicos

*:Usted emplea algun tipo de
aplicacion  tecnol6gica para
comprar los viveres?

Observacion

estructurado
Ficha de
observacién

Grado de
rivalidad entre
competidores

Vendedores
*¢ A quién considera como su
principal competidor?

Encuesta
Observacion

Cuestionario
estructurado
Ficha de
observacioén

Amenazas
competidores
potenciales

Vendedores

*; En qué aspecto se ve reflejada
la presencia del Supermaxi en el
sector comercial de viveres de
Tulcan?

Encuesta
Observacion

Cuestionario
estructurado
Ficha de
observacién
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Fuerzas de
Porter

Poder negociador
de los clientes

Consumidores

*:.C6émo es su relacion con los
vendedores del sector comercial
de viveres?

Encuesta
Observacion

Cuestionario
estructurado
Ficha de

observacién

Poder negociador ~ Vendedores Encuesta Cuestionario
de los *:.C6émo es su relacion con los Observacion estructurado
proveedores proveedores? Ficha de
observacion
Vendedores Encuesta Cuestionario
*;Cuéles son los 5 principales Observacion es_tructurado
productos que usted vende? Ficha de
Andlisis Interno *:;En qué dia considera usted observacion
Funcién existe mayor volumen de ventas?
Comercial *¢Su negocio realiza algun tipo
de estrategias comerciales con la
finalidad de incrementar las
ventas?
*;Bajo qué término legal
mantiene su negocio?
*:Cuantos afios lleva usted en el
negocio de venta de viveres?
Vendedores Encuesta Cuestionario
Funcién *;Las ventas en los Gltimos seis  Observacion estructurado
Financiera meses del afio 2019, las Ficha de

considera co6mo?
*El negocio ¢Lleva un registro

de ingresos y egresos?

observacién

Funcién Talento
Humano

Vendedores

*:Cuantas personas trabajan en
el negocio?

*La persona que atiende el
negocio, ¢Cuenta con un salario
mensual?

Encuesta
Observacion

Cuestionario
estructurado
Ficha de
observacioén

Percepcion Futura
del Macro entorno

Consumidores

*En los afios posteriores, ¢dénde
comprara viveres?

*:Qué productos piensa usted
que demandard con mas
frecuencia en un futuro?

Encuesta
Observacion

Cuestionario
Estructurado
Ficha de

Observacion

Variable
Dependiente: Prospectiva
El fututo del
mercado de
Viveres Percepcion Futura
del Entorno
Interno

Vendedores

*:Cuales seran los factores que
afectaran en un futuro las ventas
en su negocio?

*:,COmo espera ver a su negocio
en los préximos 5 afios?

Encuesta
Observacion

Cuestionario
Estructurado
Ficha de

Observacion
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En el desarrollo de la Operacionalizacion, se analiz6 el indicador referente a “Amenaza de
aparicion de Productos Sustitutos”, y se determin6 que se lo va a excluir, puesto que en la
investigacion se indagaron los productos béasicos (viveres) que los consumidores adquieren en
los diferentes locales comerciales; por ende, no se pudo determinar cudles serian los posibles

productos sustitutos que reemplacen en cierta forma a los productos bésicos.

3.4 METODOS UTILIZADOS

3.4.1 Métodos

Para el desarrollo del presente proyecto de investigacion se consider6 el siguiente método:
3.4.1.1 Deductivo

En base a Bernal (2016) “Este método de razonamiento consiste en tomar conclusiones
generales para obtener explicaciones particulares, basicamente, se inicia con el analisis de los
postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera, de aplicacion universal y de comprobada
validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares” (p.59).

De este modo, el método deductivo permitio inferir en base a lo observado durante la
investigacion; esto significa que mediante los datos e informacidn recolectados se pudo realizar
una prospectiva sobre el futuro del mercado de viveres vinculado directamente a la realidad

comercial actual de Tulcan.

3.4.2 Técnicas e Instrumentos

En la investigacion se considero la utilizacion de técnicas como: encuesta y observacion directa.
3.4.2.1 Encuesta

La encuesta se considera en primera instancia como una técnica de recogida de datos a
través de la interrogacion de los sujetos cuya finalidad es la de obtener de manera
sistematica medidas sobre los conceptos que se derivan de una problemaética de
investigacion previamente construida. La recogida de los datos se realiza a través de un
cuestionario, instrumento de recogida de los datos (de medicidn) y la forma protocolaria

de realizar las preguntas es hacia una determinada muestra (L6pez & Fachelli, 2015).
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En la investigacion se empled la encuesta, porque es una técnica de recoleccion de informacion
que admitio conocer la realidad de los comerciantes de las tiendas, bodegas, supermercados/
micro mercados, mercados municipales de la ciudad y de los consumidores. Todo esto con el

fin de lograr informacion, acerca de la compra/venta de viveres en la localidad.

3.4.2.2 Observacion

Es el examen atento de los diferentes aspectos de un fendmeno a fin de estudiar sus
caracteristicas y comportamiento dentro del medio en donde se desenvuelve éste. La
observacidn directa de un fendmeno ayuda a realizar el planteamiento adecuado de la

problematica a estudiar (Campos & Martinez, 2015).

La observacion es un método de recoleccion de informacion, que permitié observar de manera
directa la situacion real comercial con base a una percepcion de ventas que los comerciantes de

los mercados municipales y particulares de Tulcan realizan a diario.

Los instrumentos que se aplicaron fueron:

— Cuestionario Estructurado: En relacion a la encuesta, se formularon una serie de
preguntas estructuradas en base a al tema de investigacion, las cuales fueron contestadas
por los clientes (ver anexo 2) y comerciantes de abarrotes (ver anexo 3).

— Ficha de Observacion: En la investigacion se utilizé la ficha de observacion que
permitio la recoleccion de datos e informacion directamente de fuentes primarias, para
proceder al analisis de la situacion real de las tiendas, bodegas, supermercados/micro

mercados y mercados municipales de la ciudad (ver anexo 4).

3.5 ANALISIS ESTADISTICO

3.5.1 Herramientas Estadisticas

Para proceder al anlisis de la informacion obtenida durante la investigacion, se considerd
diferentes herramientas estadisticas que facilitaron el andlisis de los resultados; entre las cuales

estuvieron:

3.5.1.1 SPSS: Este programa estadistico admitio crear una base de datos de toda la informacién
que se recolectd en la investigacion, los cuales fueron clasificados de acuerdo a su tipo de

medida, con el fin de facilitar la interpretacion y andlisis de los resultados. Este software
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estadistico permitio exportar facilmente los resultados, para proceder a realizar la tabulacion,
desarrollo de tablas y grafico de barras; que sirvieron para la interpretacion de los resultados

obtenidos en el levantamiento de la informacién.

3.5.1.2 Tablas: Son herramientas estadisticas que permitieron identificar las variables objeto
de estudio, del mismo modo significd un instrumento Util que admitié simplificar y presentar la
informacién obtenida de una forma mas entendible; en la investigacién se emplearon las tablas

de frecuencia y de doble entrada.

Referente a las tablas de doble entrada también denominadas de contingencia, son tablas de
datos que basicamente hacen referencia al estudio de dos variables; por ende, la tabla de doble
entrada admitid tener informacion estadistica de las dos variables de estudio, para finalmente
poder contrastar los valores o datos obtenidos en la investigacion y establecer un analisis

general de la situacion comercial actual del sector de viveres y sus escenarios prospectivos.

3.5.1.3 Grafico de Barras: Se utilizo para mostrar y comparar las frecuencias de las variables,
analizando su comportamiento en el tiempo; lo que sirvid para establecer una prospectiva sobre
el sector comercial de viveres, que involucré a los mercados municipales y particulares formales

de la localidad.

3.5.1.4 Analisis de Correlacion: Basicamente, esta herramienta permitio establecer si existe
relacion entre las dos variables de estudio; en este caso la situacion comercial actual en Tulcan
y el futuro del mercado de viveres. Para finalmente llegar a una conclusion general y verificar

el grado de asociatividad entre las variables.

3.5.1.5 Modelo de Regresion Mdltiple: Para la investigacion se utilizo el modelo de regresion
multiple, porque el proposito fue determinar la relacion entre las variables de estudio. En este

caso, para Rojo (2017):

“Segun el modelo de regresion, las puntuaciones de los sujetos en 2 variables, una de ellas es
considerada como variable predictora (X) y la otra como variable de respuesta (YY) y vienen

representadas por la ecuacion de una linea recta” (p.5).

Y=+ 5-X,
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Cuando hay mas de una variable explicativa (modelo de regresion lineal maltiple), se utiliza un

subindice para cada una de ellas, por ejemplo, para el caso de dos variables explicativas:

3.5.2 Universo y Marco Muestral

El presente estudio dio lugar a la investigacion de dos poblaciones: consumidores y vendedores
de viveres de la zona urbana de la ciudad de Tulcan.

3.5.2.1 Consumidores — NUmero de Familias

La poblacion de estudio en este ambito comprendid basicamente a la cantidad de familias de
Tulcan que adquieren viveres en los diferentes sitios de venta, para ello se tomo6 como referencia
los datos proporcionados por el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial Canton Tulcan
(2015) y por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos; es necesario mencionar que el
estudio se lo realizo en la zona urbana del Cantdn Tulcan; para lo cual, con base a la informacion

proporcionada, existen un total de 25309 familias.
3.5.2.2 Vendedores de viveres

Referente a la poblacion de estudio en este aspecto, comprendio basicamente al total de sitios
comerciales formales en donde se venden viveres; para la presente investigacion se
consideraron a las bodegas, supermercados (micro mercados), tiendas y mercados municipales
que existen en el Canton Tulcan. EI namero total de sitios comerciales de viveres se obtuvo en
base a datos proporcionados por el GAD Municipal del Canton Tulcan, referentes a las Patentes

otorgadas a estos negocios (ver anexo 5); que dio como resultado lo siguiente:

e Bodegas = 87
e Supermercados/micro mercados= 10
e Tiendas =917

e Mercados Municipales (locales viveres) = 41

Dando un total de 1055 sitios comerciales dedicados a la venta de viveres.
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3.5.2.3 Tipo de Muestreo

Para la presente investigacion se emple6 un muestreo probabilistico aleatorio estratificado, en
funcion de los sectores de la ciudad de Tulcan; en este caso, se consider6 como base el criterio
técnico emitido por el Sr. Galo Mafla (Comisario Municipal de Tulcén), en lo que respecta a
los dias de mayor afluencia de personas que acuden a los mercados, y se pudo deducir que: los
dias jueves, existe mayor aglomeracion de consumidores en los Mercados “San Miguel” y
“Central”; por otro lado, los dias domingos existe un porcentaje similar en todos los mercados

referente a consumidores que adquieren viveres en general.

3.5.2.4 Muestra

Muestra - Consumidores

La muestra se realizé en funcion de la poblacion — nimero de familias de la zona urbana, de la

cual se obtuvo una estimacion poblacional la cual fue el objeto de estudio.

Es necesario indicar que previo a la recoleccion de datos, se realizd 10 encuestas piloto para
determinar los porcentajes de P y Q (ver anexo 6); y posteriormente se procedio a calcular el
valor total de la muestra, dando como resultado 244 (ver anexo 7), a los cuales fue aplicado el
instrumento de investigacion que basicamente fue dirigido a los jefes de hogar de las familias

de los tres sectores de la localidad.

Muestra - Vendedores

Para este caso, la muestra se realizd en funcion del nimero de locales comerciales formales

dedicados a la venta de viveres.

Del mismo modo, previamente a la recoleccion de los datos se realiz6 10 encuestas piloto para
determinar los porcentajes de P y Q (ver anexo 8); los cuales posteriormente sirvieron para
calcular el valor total de la muestra, que dio como resultado 122 (ver anexo 9); que basicamente
el instrumento de investigacion fue aplicado a los vendedores de las diferentes secciones
comerciales que involucran a: tiendas, bodegas, mercados municipales y supermercados/ micro

mercados.

El total del tamafio de las dos muestras permitieron obtener informacién con un 95% de

confiabilidad y con un 5% de margen de error.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 RESULTADOS

4.1.1 REALIDAD COMERCIAL DEL MERCADO DE VIVERES EN LA CIUDAD DE
TULCAN

El sector comercial de viveres de la localidad comprende aspectos macro y micro; mismos, que
se considerd necesario analizarlos; los cuales de una u otra forma dieron a conocer las pautas y
lineamientos sobre como estd actualmente la situacién comercial en Tulcan, respecto a la

compra/venta de abarrotes de cada familia tulcanefia.
Andlisis Macro Entorno

Se considerd oportuno realizar un analisis exhaustivo a los ambitos econémico, sociocultural,
politico legal, y tecnoldgico en los cuales se ve inmersa la actividad comercial de viveres; en
este sentido, se logro identificar a los principales actores como lo son los consumidores y

vendedores que se encuentran a lo largo de la ciudad de Tulcan.
Ambito Econémico

La economia de la provincia del Carchi se basa principalmente en las actividades de ganaderia,
agricultura, transporte y otros sectores; para ésta investigacion se analizo la realidad comercial
por la que atraviesa actualmente la ciudad de Tulcan, enfocandose basicamente en el sector de
viveres, donde abarcan diferentes elementos externos e internos que fueron necesarios

estudiarlos para su posterior analisis.

Actualmente, el nivel de ingresos de mas del 50% de los consumidores de la localidad
comprende un valor menor o igual a los 394 dolares; esto es el resultado de no tener un trabajo

estable, 0 en muchos de los casos su trabajo no es muy bien remunerado.

50,8%
29,1%

13,5%
2,9% 3,7%

Menosde 394-500 501a750 751a1000 1001 a mas
394

Figura 6. Nivel de Ingresos
Fuente: Consumidores de viveres - Tulcan (2019)
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En tal sentido, del total de sueldo que gana el jefe (a) de hogar, la mayoria de los consumidores
tulcanefios destinan del 10% al 25% de su salario; esto significa, que en cada familia ya tienen
comprometido una cuarta parte de lo que ganan en lo que es solo cubrir los gastos de compra

de viveres.

51,6%
38,1%

0,
7.8% 2% 0.4%

10% a 25% 26%a40% 41%a55% 56% a70% 71% en
adelante

Figura 7. Porcentaje sueldo en compra de viveres

Fuente: Consumidores viveres - Tulcan (2019)
En este aspecto, con base al INEC (2016) mediante la encuesta anual aplicada a nivel nacional
referente a los ingresos y gastos de los hogares urbanos y rurales, conocida como (ENIGHUR)

identificd tanto el promedio de gasto como el tipo de consumo, y establecié que:

El comportamiento del consumidor ecuatoriano manifiesta preferencias en tres
categorias, encabezada por el sector de alimentos y bebidas no alcoholicas, con un 22%;
seguida del sector transporte con el 15% y el sector servicios, en su mayoria conformado
por el cuidado personal, financieros, seguros, joyeria con el 10%. Es decir, cerca del

50% de los gastos de consumo.

Por otra parte, en relacion con los comerciantes de viveres, su situacion econémica se asemeja
a la de los consumidores, puesto que, el 43,4% sefialo que las utilidades mensuales por la venta
de viveres estan entre los 100 a 250 ddélares; practicamente se pudo deducir que los negocios
no estan obteniendo una buena rentabilidad econdmica y Unicamente subsistan para cubrir sus

necesidades basicas.

43,4%

26,2%
19,7%

5,7% 4,9%

Menos de De 100 a De 251 a De 401 a De 551 a
100 250 400 550 mas

Figura 8. Utilidad mensual venta de viveres
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcén (2019)
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A estos indicadores se suma la situacion econémica actual del pais; la misma que esta afectando
al sector comercial de viveres en Tulcan, influyendo de tal forma a que en la localidad el indice
de desempleo tienda a aumentar, puesto que en la actualidad es del 59,85% lo que repercute
directamente en el bajo indice de ingresos que perciben los consumidores de la ciudad.

Asi mismo, esto conlleva a que comerciantes opten por acceder a créditos en entidades
bancarias pero que en algunos casos las tasas de interés son muy altas, lo que los limita en cierta

forma a poder invertir en sus negocios.
Ambito Socio Cultural

Las decisiones de compra por parte de las familias de la localidad respecto al lugar, frecuencia
y sitio comercial de adquisicion de los productos basicos para el hogar, se ven reflejadas en la
realidad comercial de Tulcan; puesto que el 94,3% del total de la poblacion investigada sefiald
que los abarrotes los adquieren aqui en la localidad. Si bien es cierto, hay ocasiones en que los
consumidores acuden a Ipiales a comprar productos; pero cabe recalcar, que el 3,3% indicaron
que las compras que realizan en el vecino pais de Colombia se relacionan con productos de
aseo, vestimenta o artefactos electronicos; pero referente a lo que son viveres, lo prefieren

adquirir en la ciudad de Tulcan.

94,3%
3,3% 2% 0% 0,4%
Tulcan Ipiales Julio  San Gabriel Otro
Andrade

Figura 9. Lugar de compra de viveres

Fuente: Consumidores viveres - Tulcan (2019)
Ademas, entre los cinco principales productos que adquieren con mas asiduidad estan: arroz,
azucar, condimentos (achiote, pimienta, comino, ajo en polvo), grasas y café; asi mismo, es
necesario indicar que estan otros abastos como los lacteos, huevos y granos que de igual forma
son comprados por los consumidores; quienes en su gran mayoria, realizan sus compras una
vez a la semana, asi lo indicaron el 44,3%, que ademas afiadieron que son los dias domingos

cuando se dirigen a los diferentes locales comerciales a comprar lo necesario para sus hogares.
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En relacion a este aspecto, el sitio comercial con mayor afluencia de usuarios resulté ser los
mercados populares y municipales que existen en la ciudad, con un 52,9% sefialaron que
prefieren acudir a estos lugares, puesto que tanto la calidad, precios accesibles, variedad en
productos y atencion del vendedor son esenciales al momento de realizar una compra, y
ciertamente todos estos aspectos lo logran encontrar en dichos sitios comerciales de venta de

viveres.

“En general, los ecuatorianos buscan una ecuacion de calidad-precio en la decisién de compra,
siendo las caracteristicas mas importantes a resaltar: Que el producto sea de buena calidad
(71%); que tenga bajo precio (59%) y que esté en promocién (47%)” (Kantar Worldpanel,
2017).
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Figura 10. Aspectos al momento de comprar viveres
Fuente: Consumidores viveres - Tulcén (2019)

Ahora bien, con base a criterios realizados por los comerciantes, existen ciertos factores que de
una u otra forma inciden en el comportamiento del consumidor al momento de realizar una
compra, en este sentido, el 63,9% de los consumidores se basan en la diferenciacion de precios

de los productos.

En donde, considerando el criterio de (Lideres, 2016) este afirma que: “El nuevo escenario

econdmico ha llevado a negocios a revisar sus estrategias de ventas, para adaptarse al bolsillo
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de sus clientes. La oferta, en ese sentido, apunta ahora a presentar productos con precios que

resulten mas asequibles para el cliente”.

63,9%

20,5%

4,9% 4,1% 5,7%

0,8%

Cambioen Comprapor Compra por Compra por Compra por Cambio en
Gustosy Apariencia  Estatus Comodidad Precios  habitos de
Preferencias consumo

Figura 11. Comportamiento de consumidores
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)

Ambito Politico Legal

Actualmente, los negocios de viveres de la ciudad de Tulcan realizan sus actividades
comerciales cumpliendo con los requerimientos legales que implica el funcionamiento de un
local; por ello, el 53,3% indico que su negocio si cuenta con la Patente Municipal otorgada por
el GAD del Canton, asi mismo, un 41,8% cuenta con el respectivo permiso del cuerpo de

bomberos de la localidad.

Basicamente, esta documentacion es necesaria para el desarrollo normal de la venta de viveres
hacia la colectividad de la ciudad; por lo que, es conveniente resaltar que estos lugares si
cumplen con lo establecido en los permisos, de esta forma ellos realizan sus actividades sin

ninguna irregularidad.
Ambito Tecnolégico

Consumidores de la ciudad de Tulcan adquieren los productos basicos de forma habitual, es
decir, ellos personalmente se dirigen a los diferentes sitios de venta, como lo son tiendas,

bodegas, supermercados y mercados municipales.

Por tal motivo, el 99,6% del total de elementos investigados, sefialaron que no emplean ningin
tipo de aplicacion tecnoldgica al momento de comprar los viveres, puesto que, ellos prefieren
mantener la forma tradicional de acudir directamente al lugar de venta; pues en muchos de los

casos las relaciones que mantienen con los vendedores de este sector comercial es muy positiva,
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lo que ha logrado hasta la actualidad que las transacciones de compra/venta de viveres sea

favorable para ambas partes.

99,6%

0,4%

Sl NO

Figura 12.Empleo de alguna aplicacion tecnolégica
Fuente: Consumidores viveres - Tulcan (2019)

Competitividad del Sector Comercial de Viveres (Fuerzas de Porter)

Hoy dia el sector comercial de viveres en la ciudad de Tulcan comprende a varios factores que
involucra a clientes, proveedores y competencia en general; para ello, se considerd oportuno

analizar cada factor y determinar como se encuentra en realidad esta actividad comercial.
Grado de Rivalidad Competidores

El grado de competitividad de los locales comerciales dedicados a la venta de viveres en la
ciudad de Tulcan resulta ser alta, esto porque a lo largo de la investigacion que se realiz6 en los
tres sectores de la localidad se pudo determinar que existen muchas tiendas; por lo que, esto ha
influido de forma directa, para que el 56,6% de los comerciantes de viveres, consideren como
principal competencia a esta seccion de negocio, puesto que es muy comun observar y encontrar

una tienda en cada esquina, y esto se debe a que segun Lideres (2016):

La tradicional tienda del barrio evoluciona de la mano de las nuevas demandas de la
poblacion, en productos y servicios, ademas el comprador ya no es fiel, apenas abre
una nueva tienda, se va a ver si le venden mas barato. Esa es la dindmica actual que
se vive en este negocio. Si un local tiene ingresos buenos, otros le hacen la

competencia.
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Abastos micromercados

Figura 13. Principal Competidor
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)

Amenazas competidores potenciales

En la ciudad de Tulcdn como es de conocimiento de los ciudadanos, hace aproximadamente
mas de un afio se inauguro el centro comercial Multiplaza, en donde igualmente empezo a
funcionar el Supermaxi; en un inicio se tenia varias especulaciones referente a que los habitos
de consumo vy las perspectivas de compra por parte de los consumidores tenderian a cambiar,
pero lo cierto es que ante la presencia de este supermercado, los diferentes locales comerciales
de viveres no se han visto afectados en ningun aspecto; por el contrario, un 34,4% manifestd
que se ha logrado la iniciativa por parte de los comerciantes para insertar nuevas estrategias
comerciales y se mejore la competitividad del sector, aportando de esta manera a la economia
de la localidad. De esta forma, se pudo deducir que el grado de amenaza de competidores

potenciales en la localidad se encuentra en un nivel medio.

40,2%
34,4%
14,8%
57% 4,9%
Disminucionde Disminucionde Aumento de la Mejora la Ningln Aspecto
Ventas precios de clientela competitividad
productos del sector

Figura 14.Presencia del Supermaxi
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)
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Poder negociador de Clientes

Al momento de realizar una transaccion comercial de compra/venta de viveres en los diferentes
locales de la ciudad resulta ser que los vendedores son quienes tienen el poder de negociacion
con los clientes de la localidad; pues las familias tulcanefias en su gran mayoria coincidieron
que la relacion que mantienen con los comerciantes es muy buena; en tal sentido, el 41% de
consumidores indicaron que los comerciantes siempre son atentos y amables al momento de ir
a comprar, del mismo modo un 40,6% menciond que siempre les otorgan facilidades en las
formas de pago; considerando este ultimo factor, claramente se enlaza a que el 44,7% mantiene
casi siempre una buena facilidad en la comunicacién, de esta forma conservan un trato estable

entre cliente y vendedor, logrando asi fidelidad en los usuarios que acuden a sus negocios.
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Figura 15. Relacion vendedores de viveres
Fuente: Consumidores viveres - Tulcan (2019)

Poder negociador proveedores

Comerciantes de viveres en Tulcan, conservan una buena relacion con los diferentes
proveedores que les entregan los abastos que son destinados a la venta de la comunidad; en este
ambito, son los proveedores quienes mantienen el poder negociador con los vendedores al
momento de realizar la transaccion comercial; pues con relacion a este factor mas del 60% de
vendedores mencionaron que siempre existe facilidad en la comunicacion y el trato es atento y

amable por parte de los proveedores. Ademas, los productos siempre son entregados a tiempo
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con precios acordes para ambas partes, de esta forma los vendedores pueden obtener una
ganancia al momento de vender al consumidor final; asi mismo, les otorgan facilidades en las

formas de pago, es decir a crédito, para que vayan cancelando poco a poco.
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Figura 16. Relacion con proveedores
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)

Analisis Interno

Resultd conveniente examinar diferentes factores que estan inmersos en la actividad comercial
de los negocios de viveres, para ello, en la presente investigacion se analizd la funcién

comercial, financiera y de talento humano.
Funcion Comercial

Actualmente los locales de abarrotes llevan sus actividades comerciales de forma positiva, y
como resultado, estos negocios presentan una mejor consolidacion en sus fortalezas, pues el
56,6% del total indicaron que se manejan bajo el término legal del RISE y en su mayoria llevan
en el mercado de 1 a 5 afios; ademas, como estrategias comerciales que ellos optan para captar
a nuevos clientes estan: realizar promociones y otorgar créditos (facilidades formas de pago)

para aquellos que acuden a sus locales a adquirir los abarrotes para sus hogares.
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Figura 17. Estrategias comerciales

Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)

Asimismo, durante el levantamiento de informacién se pudo observar ciertos indicadores que
permitieron evaluar como estan los locales analizando aspectos importantes como: aseo y
limpieza, distribucion de espacios, area fisica del local, variedad en productos, uso adecuado
de perchas, cuidado en la ubicacion de los productos para evitar su contaminacion, y
practicamente se notd que los negocios en su mayoria si mantienen bien establecidos estos

parametros.

Funcién Financiera

En lo que respecta a la funcion financiera de los negocios, es importante indicar que presentan
algunas debilidades en aspectos relacionados a las ventas, debido a que tanto el segundo como
el tercer trimestre del afio 2019 fueron regulares, esto se debe a la recesion econémica por la

que esta atravesando la localidad desde hace 5 afos.

57,4%

23,8%
15,6%

1,6% 1,6%

Muy Buenas Buenas  Regulares Malas  Muy Malas

Figura 18. Ventas Gltimos seis meses
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcén (2019)
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Ademas, en su mayoria, correspondiente al 62,3% manifestaron que no llevan un registro de
ingresos y egresos; claramente estos negocios comprenden los mercados municipales y algunas
tiendas. Por el contrario, el 37,7% referente a supermercados/micro mercados y bodegas son
aquellos que si manejan un respectivo control o inventario con la finalidad de conocer todos los

movimientos que se desarrollan en sus negocios.

62,3%

37,7%

Sl NO

Figura 19. Registro de ingresos y egresos
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)

Funcion Talento Humano

Hoy dia la mayoria de locales de abastos de la ciudad son negocios familiares, por lo que, en
su mayoria, el nimero de personas que trabajan comprenden de 1 a 3, quienes resultan ser de
la familia; lo que significa que ellos no reciben un salario mensual puesto que todos aportan en
conjunto en la atencion del negocio. A diferencia de algunas bodegas y supermercados/micro

mercados quienes si necesitan de la contratacion de personas para que laboren en dichos locales.

Considerando lo mencionado anteriormente se pudo deducir que la gran parte de los negocios
presentan debilidades respecto a la funcion que desempefia el talento humano en las diferentes

organizaciones.

95,9%

3,3% 0% 0,8%
1-3 4-6 7-10 11 - mas

Figura 20.NUmero de personas que trabajan en el negocio
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcén (2019)
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4.1.2 FUTURO DEL MERCADO DE VIVERES

Luego de haber analizado como esté la situacion actual del sector comercial de viveres en la
ciudad de Tulcén, se procedié a predecir y describir cdmo sera el futuro de este mercado,

considerando ciertos indicadores que mantienen importante informacion respecto al tema.
Percepcion Futura del Macro Entorno

La adquisicién de abarrotes por parte de los consumidores de la localidad significa un aspecto
clave e importante para definir el futuro de este mercado; es asi, que en la investigacion se
obtuvo que la compra la seguiran haciendo en la misma ciudad, asi lo manifestd el 92,2%,
quienes compraran en las diferentes secciones que comprenden esta actividad comercial, como
lo son tiendas, supermercados/micro mercados, bodegas y mercados municipales; esto a su vez,
significa que en los proximos afios este sector seguird contribuyendo de una u otra forma a

estabilizar la economia de esta zona fronteriza.

Asimismo, sefialaron que los cinco principales productos que seguiran comprando muy
frecuentemente son: arroz, azlcar, condimentos, grasas Yy harina, sin dejar de lado otros abastos

que también son importantes para el consumo como son: cafe, granos, lacteos y huevos.

92,2%
4,5% 1,6% 0% 1,6%
Tulcan Ipiales Julio  San Gabriel  Otro
Andrade

Figura 21. Lugar donde comprara viveres
Fuente: Consumidores viveres - Tulcan (2019)

Percepcion Futura del Micro Entorno

Los comerciantes se mantienen a la expectativa de como se encontrardn sus negocios en los
proximos afios e indicaron que existen determinados factores que podrian afectarlos, entre los
cuales estan: la inestabilidad econdmica que ha venido altercando las actividades de comercio
desde hace algun tiempo y los posibles cambios en habitos de consumo referente a los gustos y

preferencias que presenten los consumidores de la ciudad; pues hoy dia la sociedad esta en
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constante evolucion y éstos factores son los que determinaran un futuro positivo o negativo

para los negocios de abarrotes.

Es asi que, frente a la situacion actual del comercio en la localidad, considerando los aspectos
del macro y micro entorno que ya fueron analizados, el 32,8% de comerciantes esperan que en
los proximos 5 afios sus negocios se mantengan estables econdmicamente; de igual forma un
28,7% manifestaron que anhelan que se dé un incremento en la clientela, todo esto con el

objetivo de poder continuar con sus actividades y lograr obtener una buena rentabilidad.

32,8%
28,7%
20,5%
13,9%
4,1%
Estable Incrementode  Proyectos de Cerrado Igual que ahora
Econdmicamente  Clientela Ampliacién

Figura 22. Negocio en los préximos 5 afios
Fuente: Comerciantes de viveres - Tulcan (2019)

4.1.3 RELACION ENTRE LA SITUACION COMERCIAL ACTUAL CON EL
FUTURO DEL MERCADO DE VIVERES EN TULCAN

Para establecer la relacion que existe entre las dos variables de estudio, se procedio a realizar
la correlacion empleando el Modelo Estadistico de Regresion Lineal Mdltiple, en donde
basicamente se analizaron las variables mas significativas que inciden en el crecimiento de los
negocios en los proximos 4 afios; es asi, que se considerd: el periodo (afios), ingreso de los
consumidores (Salario Basico Unificado) y la variacién de precios (indice de Precios al

Consumidor).

Lo que se pretende conocer es el nimero de locales comerciales de abarrotes que existiran en

los proximos 4 afios, por lo que a continuacion se detalla el desarrollo del modelo:
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Tabla 2.
Modelo de Regresion Lineal

(X2) Ingreso

(X1) Afio (Remun. Bésica)  (Xs) Variacion (’ég ,'\(')ggeesr 0
$ Precios IPC (3)
2014 340 100,64 921
2015 354 104,05 943
2016 366 105,21 962
2017 375 105,00 1042
2018 386 105,28 1085
2019 394 105,21 1055

Nota Fuente: Adaptado de Ministerio de Trabajo (2014) — Remuneracion
Basica; INEC (2015) — Indice de Precios al Consumidor

Tabla 3.
Estadisticas

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacién maltiple 0,96
Coeficiente de determinacién R"2 0,92
R"2 ajustado 0,81

Fuente: Base de Datos

Coeficiente de correlacion multiple: Cuantifica el grado de asociacién entre una
variable dependiente y dos 0 mas independientes, tomadas en conjunto. El valor de un
coeficiente de correlacion multiple, R, se encuentra entre cero y uno. Cuanto mas se
acerque a uno mayor es el grado de asociacion entre las variables. Y cuanto mas se

acerca a 0 la relacion lineal es peor (Noriega & Castafieda, 2015).

Coeficiente de determinacion R?: Se define como la proporcién de la varianza total
de la variable explicada por la regresion; refleja la bondad del ajuste de un modelo a la
variable que pretender explicar. Es importante saber que el resultado del coeficiente de
determinacion oscila entre 0 y 1. Cuanto mas cerca de 1 se sitUe su valor, mayor seré el
ajuste del modelo a la variable que estamos intentando explicar. De forma inversa,
cuanto mas cerca de cero, menos ajustado estard el modelo y, por tanto, serd& menos
fiable (Rojo, 2017).

R? ajustado: Es la medida que define el porcentaje explicado por la varianza de la
regresion en relacion con la varianza de la variable explicada. Es decir, lo mismo que el
R cuadrado, pero con una diferencia. Esa diferencia se encuentra en que el coeficiente

de determinacion ajustado penaliza la inclusion de variables (Laguna, 2014).



En la investigacion se considero el coeficiente R? ajustado que dio un valor de 0,81; lo que
significa que las variables: tiempo, salario basico e IPC, explican en un 81% el comportamiento

del nimero de locales, por lo tanto es factible.

Ademas, es importante mencionar que no se incorpord la variable estocastica porque no se hizo

un modelo econométrico; es decir, no esta explicado el 19% restante que corresponde al error.

Tabla 4.
Coeficientes — Modelo de Regresion

Coeficientes

Intercepcion 527253,35
Variable X, -264,22
Variable X, 31,13
Variable X, -47,46

Fuente: Base de Datos.
Por lo tanto, el modelo de Regresion Lineal Multiple resulto ser el siguiente:
y =527253,35 - 264,22 x; + 31,13 x, — 47,46 x4

Con la ecuacion obtenida se realizd prondsticos, al menos, para los proximos 4 afios con la
finalidad de determinar el nimero de negocios de viveres que existiran en el futuro. Ahora bien,
se considero importante realizar las proyecciones tomando en cuenta diferentes escenarios, es

decir: moderado, optimista y pesimista.
Escenario Moderado

Para el desarrollo de este escenario, se indago los valores de la Remuneracion Basica y del IPC
que fueron proyectados por organismos nacionales, como son el INEC y el Ministerio de

Trabajo del Ecuador. De esta forma, se procede a la aplicacién del modelo propuesto.

Tabla 5.
Escenario Moderado — Proyeccion Negocios

(X2) Ingreso (X3) Variacion () Numero de

(X1) Afio  (Remun. Bésica) Precios IPC locales
% %) Proyectados
2020 400 106,09 946
2021 406 106,48 850
2022 414 106,93 813
2023 425 107,35 872

Nota Fuente: Proyecciones establecidas mediante calculos de la autora
tomando como referencia porcentajes de entidades nacionales.
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Obteniendo como resultado de la aplicacion de este escenario, que, en los préximos 4 afios, los

negocios comerciales de abarrotes tenderan a crecer.
Escenario Optimista

Para la aplicacién del modelo en este escenario se analizé las variables X, y X5; esto significa
que un escenario optimista: el salario basico unificado pronosticado seria alto en base a
(inflacion y la prevision de crecimiento econdmico) cuyos indicadores son importantes al
momento de establecer el valor de la remuneracion basica; y el indice de Precios al Consumidor
seria bajo, de esta forma se obtiene resultados favorables, que inciden directamente para que a

través de los afios, los negocios de viveres sigan aumentado y creciendo en la ciudad de Tulcan.

Tabla 6.
Escenario Optimista — Proyeccién Negocios

(X2) Ingreso (X3) Variacion () NUmero

(X1) Afio  (Remun. Bésica) Precios IPC de locales
%) %) Proyectados
2020 400 105,09 993
2021 412 105,48 1084
2022 423 105,93 1141
2023 435 106,35 1230

Fuente: Proyecciones establecidas mediante calculos de la autora
tomando como referencia porcentajes de entidades nacionales.

Escenario Pesimista

Por el contrario, en el escenario pesimista la variable X, concerniente al Salario Basico tiende
a mantenerse con los valores pronosticados por las entidades nacionales, pero en el caso de la
variable X; respecto al IPC el valor pronosticado seria mas alto; esto influye en que los
resultados sean favorables y por ende, los negocios de viveres vayan sigan manteniéndose a

través de los afos.

En virtud de la propuesta de los empresarios, practicamente no se va a subir el salario basico,

porque no habido incremento de los precios de los productos por los niveles bajos de inflacion.

66



Tabla 7.
Escenario Pesimista — Proyeccion Negocios

(X2) Ingreso (Xs) Variacion (9 ) Namero
(X1) Afio  (Remun. Bésica) Precios IPC de locales
$) %) Proyectados
2020 400 106,89 908
2021 406 106,98 826
2022 414 107,43 790
2023 425 107,55 862

Fuente: Proyecciones establecidas mediante calculos de la autora
tomando como referencia porcentajes de entidades nacionales.

Por consiguiente, se pudo aseverar la hip6tesis alternativa establecida en la investigacion;
porque la realidad comercial de la localidad mediante el establecimiento de escenarios
prospectivos (moderado, optimista y pesimista), si permitié proyectar el futuro del mercado de
viveres, pues se analizaron variables significativas como: tiempo, nivel de ingresos y variacion
de precios (indice de Precios al Consumidor), mismas que definieron el accionar del
crecimiento o decrecimiento de los locales comerciales de abarrotes que se presentaran en la

ciudad de Tulcan en los proximos cuatro anos.
4.2 DISCUSION
El futuro del mercado de viveres y la realidad comercial actual de Tulcan

El sector comercial engloba diferentes actividades que son efectuadas por la mayoria de
habitantes del Canton Tulcan; asimismo, es considerado como una fuente importante que aporta
a la economia de la localidad. En este sentido, se considerd pertinente y necesario investigar a
la seccidn de abarrotes, en donde basicamente se buscé establecer la relacion que existe entre
la realidad comercial actual y como esta influira en el futuro del mercado de viveres de la
ciudad. El estudio parti6 por el analisis macro y micro realizado a los diferentes negocios, en
donde se detallaron aspectos especificos con la finalidad de establecer escenarios prospectivos
referente al crecimiento o no de los locales de abastos; en ese mismo contexto se investigo a

los consumidores quienes también implican importancia en esta actividad comercial.

En la indagacién ejecutada a los negocios de abastos se evaluaron los productos con mayor
demanda por parte de las familias tulcanefias, entre los cuales resultaron ser: arroz, azlcar,

condimentos, grasas y café, los mismos que son adquiridos en la localidad.
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Con relacion a este aspecto, la mayoria de usuarios destinan aproximadamente la cuarta parte
del total de ingresos que ellos perciben al mes, cuyo sueldo es menor o igual al valor de una
Remuneracidn Bésica Unificada establecida en el pais en el afio 2019; esto ha incidido en el
poder adquisitivo de los consumidores al momento de comprar los viveres para sus hogares; y
que, ademas, este es un factor clave por el cual son estas familias las que deciden quedarse en
la localidad y adquirir los abastos en los diferentes locales que se encuentran en la ciudad.
Siendo el lugar de preferencia los mercados municipales, donde acuden con frecuencia los dias

domingo sin importar el sector donde vivan.

Ahora bien, en asercién con el antecedente investigativo de Velazco (2017) en donde menciona
que “los mercados de abastos fueron manteniéndose de manera sélida a lo largo del tiempo
mejorando la atencion al cliente, la relacién con los clientes, algunos especializdndose en
marketing y buscando soluciones de manera individual para hacer contrarrestar a los
supermercados” (p.5). En la presente investigacion se reafirma este antecedente; pues en los
mercados de la localidad, la atencién brindada por parte de los comerciantes siempre ha
resultado ser atenta y amable, debido a la existencia de una buena facilidad en la comunicacion,

y ademas los productos que ahi compran son de calidad y con precios accesibles para el cliente.

Tomando en consideracion este ultimo ambito, con base a la teoria de la ventaja competitiva
establecida por Michael Porter haciendo énfasis principalmente en la estrategia de liderazgo en
costes; resulta ser, que los comerciantes de esta actividad econémica han optado por emplearla
como una de sus principales estrategias comerciales con la finalidad de que los clientes acudan

con mayor frecuencia a comprar en sus negocios.

Es asi, que la situacién econdmica tanto en el segundo como el tercer trimestre del afio 2019,
respecto a las ventas fueron regulares, porque las utilidades mensuales del sector de viveres
estuvieron entre los 100 a 250 dolares; esta informacién se pudo revalidar con el antecedente
de Quinga (2016) el cual afirma que “la problematica en la baja potencialidad de ventas es
causada por varios aspectos como: la presencia de competencia interna que consiste en la
desigualdad de circunstancias en las que se desenvuelve el accionar de comercializacién en los

mercados municipales” (p.9).

Respecto a la realidad sobre el nivel de competitividad que existe entre los negocios dedicados
a esta actividad comercial, es clave indicar que el 56,6% considera como su principal

competencia a las tiendas de barrio, pues es notable mirar la gran cantidad existente de estos
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locales a lo largo de cada sector de la ciudad; de tal forma, esta averiguacion se pudo aseverar
con la investigacion de Guancha (2013) que hace mencion en que “la ciudad de Tulcén se ve
afectada por la alta competencia del sector comercial (...) provocando un ambiente complicado
y dificil para pequefios comerciantes que se ubican en los diferentes Mercados de Abastos”.

Pese a que en un inicio se pensaba que la reciente apertura del Multiplaza en la ciudad de
Tulcéan, cuya inauguracion trajo consigo la presencia de uno de los supermercados mas
conocidos a nivel nacional como lo es Supermaxi, afectaria de manera drastica a los negocios
de viveres, y que en cierta forma cambiarian las perspectivas de compra por parte de los
pobladores de la ciudad; en la indagacion realizada se pudo contrastar con el antecedente
investigativo de Garza (2012) el cual menciona que “el surgimiento de las tiendas de
autoservicio, los centros comerciales y supermercados modernos se han constituido en una
importante competencia para los mercados publicos” (p.7), pues claramente la presencia del
Supermaxi no ha traido consigo mayores alteraciones en las ventas de viveres de los demas
locales comerciales de la ciudad; es asi, que en su gran mayoria como lo es el 40,2 % indicaron
que nos les afecta en ningun aspecto a sus negocios. Por el contrario, hubo un 34,4% quien
sefialo como factor relevante ante la presencia de este supermercado, que en cierta forma logra
que se inserten nuevas estrategias comerciales y se mejore la competitividad del sector,

apoyando de esta manera a mejorar la economia de la localidad.

Conrelacion a la insercidn de estrategias en los locales de venta de viveres, durante la ejecucion
de la investigacion se pudo conocer que actualmente los negocios estdn optando por la
aplicacion de ciertas estrategias comerciales con el fin de lograr incrementar sus ventas; en este
sentido, se obtuvo que realizan promociones y otorgan créditos (facilidades en las formas de
pago) a los consumidores que adquieren productos en sus locales, de esta forma logran
mantener un cierto vinculo de fidelidad con sus clientes. Es asi, que mediante lo expuesto se

pudo contrastar con el trabajo de Guancha (2013) en el cual plantea que:

Los comerciantes que no han adoptado nuevas herramientas, estratégicas y modelos
mercadologico presentaran dificultades para poder enfrentar a su competencia directa e
indirecta y de esta forma no podran existir y desarrollarse en su mercado, asi como
también no mejorar la distribucidn de sus productos para sus clientes y mejorar su nivel

de ventas (p.5).
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Pues claramente, se puede evidenciar que dichos locales estan adaptandose a los cambios que
se presentan en la realidad de la localidad.

Por otro lado, la relacion que mantienen con los diferentes proveedores resulto ser muy positiva
en cuanto a la atencién y la comunicacidn, puesto que la entrega de los productos se realiza a
tiempo, a precios adecuados y con las facilidades en las formas de pago; de esta forma, se pudo
aseverar con base a lo establecido por Porter en donde menciona que “A menudo proveedores
y productores se ven mas beneficiados si se ayudan entre si con precios razonables, mejor
calidad, desarrollando nuevos servicios, haciendo entregas a tiempo y reduciendo los costos de

inventario”.

A proposito de los negocios de viveres, cabe destacar que el 56,6% se manejan bajo el término
legal del RISE y el 26,2% tiene el RUC; dichos negocios en su mayoria, actualmente no llevan

un registro de ingresos y egresos.

Ademas, es clave aludir, que pese a la recesion economica que ha sufrido en los ultimos afios
la ciudad de Tulcén, el 50,8% de vendedores investigados mencionaron que los afios que llevan
en el mercado comprenden de 1 a 5; esto lleva a inducir, que los ciudadanos han tomado la
iniciativa de arriesgarse a emprender en su negocio con el objetivo de lograr contribuir en la

mejora de la economia de este sector fronterizo.

Ahora bien, en virtud de los resultados se puede indicar que el futuro del mercado de viveres
en la ciudad de Tulcan va a depender del lugar de preferencia que mantengan los consumidores,

en este caso, la mayoria indico que seguiran comprando los productos en la localidad.

Por consiguiente, referente al nimero de locales que existiran en los proximos 4 afos; es
importante resaltar que mediante el establecimiento de escenarios se pudo pronosticar que estos
tenderan a aumentar, es decir, los negocios vinculados a este sector comercial seguiran

manteniéndose en la ciudad de Tulcan a través de los anos.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

o La situacion actual del sector comercial de viveres, considerando a los negocios
vinculados a esta actividad, se encuentra en nivel competitivo con base al niUmero de
locales que se acrecientan; ademas, existe la preferencia por parte de los consumidores
en realizar sus compras aqui en la localidad, especialmente de aquellas familias en
donde sus ingresos mensuales son menores o iguales al salario basico unificado

establecido en el pais durante el afio 2019.

o En los proximos afios, continuaré existiendo la predisposicién por parte de los duefios
de los negocios de viveres de mantenerse en el mercado; asi mismo, la predisposicion
de los consumidores de seguir comprando los mismos productos en los diferentes

locales comerciales que se encuentran en la ciudad de Tulcan.

o Claramente si existe una relacion directa entre la situacion comercial actual del mercado
de viveres de Tulcan y su futuro porque depende basicamente de tres factores: tiempo,
ingreso - remuneracion basica unificada y variacion de precios (indice de Precios al
Consumidor), los mismos fueron analizados mediante el establecimiento de escenarios

probables que determinaron el nimero de locales que existiran en los proximos afos.

o El nimero de locales comerciales de abarrotes en la ciudad de Tulcan aumentaran en
los proximos 4 afos, porque ésta es una actividad econdmica que ha existido y seguira
existiendo a través del tiempo, pues los viveres son productos necesarios para el

consumo de todas las personas.

o Basicamente, la realidad comercial actual de la ciudad de Tulcéan si permite proyectar
el futuro del sector de viveres, pues se analizaron indicadores importantes que definen
el accionar de esta actividad econdmica; ademas, con la utilizacion del modelo de
regresion multiple se pudo comprobar como estos factores se relacionan entre si, y como
estos influyen para que los comerciantes analicen su situacion real y tomen decisiones

asertivas acerca de sus negocios para seguir manteniéndose en el mercado.
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5.2 RECOMENDACIONES
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o Frente al indice de competitividad existente entre los diferentes locales de viveres, éstos

deben de implementar més estrategias comerciales que les permitan mantenerse en el
mercado, con la finalidad de lograr fidelizar a los clientes que acuden a sus negocios a

comprar los abastos para sus hogares.

Seguir manteniendo buenas relaciones entre vendedores y consumidores de este sector
comercial, con el objetivo de conseguir que todas las familias tulcanefias prefieran
adquirir los productos aqui en la localidad, y en cierta forma ambas partes colaboren en
mejorar la situacion econdmica de la Zona Norte del Pais.

Para realizar la apertura de un negocio de viveres, antes que nada, deben de analizar el
sector donde se ubicaran, y su competencia inmediata; de esta forma, su negocio no

tendra posteriores problemas en el desarrollo de sus actividades comerciales.

Se recomienda tomar como referencia esta investigacion para la realizacion de
posteriores indagaciones en donde se incluyan a los demaés sectores comerciales que se

encuentran en la ciudad de Tulcan.
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VII ANEXOS

Anexo 1. Certificado del Abstract emitido por el centro de Idiomas

P~

(&)

UNIVERSIDAD POLITECHICA ESTATAL DEL CARCHI
FORENSMN ANMD MATIVE LAMGUAGE CENTER

Informe sobre el Absfract de Articalo Cientifico o Investizacion.

Autor: Betsy Aleandra Cusseés Taramuel

Facha de recepcion del abstract: 18 de= aposto de 2020
Facha de entrega del informe: 20 de agosto de 2020

El presents informe validara |a traduccion del idiora espancl al ingles si alcanza
un porcentaje de: 8 — 10 Excelenis,

Si la traduccion no estd dentro de los parametros de 8 — 10, el autor debera
realizar lzs cbservaciones presentadas en el ABSTRACT, para su posierior
presentacion y aprobacion.

Observaciones:

Cespuss de realizar |z revision del presente abstract éste presenta una
apropiada fraduccion sobre 2l tema plantzado en el idioma Inglés. Segun los
nubrics de evaluacion de la fraduccian en Inglés, &sta akcanza wn valor dz B, por
Iz cual se validad dicho trabajo.

* Exbpenn Bloanaegues Paialiod &

LS S R L e e

Revisor: Ing. Edison Penafiel Arcos
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Anexo 2. Encuesta - Formulario 001 Consumidores

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE VIVERES EN

Formulario Nimero 001C:

TULCAN
o5 gosex
i‘: !UJ” : Tema: “El Futuro del mercado de viveres y la | CUESTIONARIO EMPRESARIAL
;ps :l,s"* ‘; realidad comercial actual de Tulcdn” 2019

Objetivo: Obtener informacion sobre la demanda de
viveres por parte de las familias tulcanefias, para el
establecimiento de posibles escenarios prospectivos.

DATOS

Nombre del Encuestado (a):

N° de teléfono:

La informaci6n proporcionada en esta investigacion sera

netamente para fines académicos.

Nombre del Encuestador (a): Betsy Cuasés

Lugar y fecha:

1. INFORMACION GENERAL

1.1 Género
[ Mascoline | | Femenino | |
1.2 Edad
| 20 a 25 afios | | 26 a 33 afios | | 34 a 41 afios | | 42 a 40 afios | 30 en adelante | |
1.3 Residencia Actual
[ Norte dela Ciudad | [ CentrodelaCiudad | | Surdela Ciudad | |
1.4 ;Cual es su nivel de ingresos mensual?
a) Menos de 394
b) 394 - 3500
¢} 301-730
d) 751- 1000
e) 1001 — mas
1.5 Porcentaje de su sueldo mensunal destinado a la compra de viveres
| 10% 223 % | | 26% a 40% | | 41% a 33% | 36% a T0% | | 71% en adelante | |

2. ANALISIS EXTERNO

78

2.1 ;En qué lugar realiza la compra de viveres? Escoja una opcién.

Tuoledn
Ipiales

Julic Andrade
San Gabriel
Otro jCual?

a)
b)
<)
d)
€)

2.2 ;Con que frecuencia compra usted los viveres? Escoja una opcion.

Todos los dias

Una vez a la semana
Cada quince dias
Una vez al mes

a)
b)
<)
d




2.3 Margue con una X los 5 principales productos que Usted compra. Califigue del 1 al 5, donde 1 es el minimo y 5 es
el maximo de acuerdo a la frecuencia de compra.

FRODUCTOS BASICOS

) My Frecuentemente | Ocasionalmente | Raravez Nunca
Irecuentemente
5 4 3 2 1

Cereales (Arroz)

Aziicar —panela

Condimentos (zchiote, pimienta,
comino. 210 en polvo, stcl

Sal

Huevos

Granes (Frejol, arveja., maiz,
mani, canguil v lentejas)

(Grasas (Aceite vegetal v manteca)

Fideos

Harina

Café

Enlatados (Atin v sardina)

Lacteos (leche — queso)

Embutidos (jaman, salchicha,
mortadela)

2.4 Marque con una X el lugar principal donde usted prefiere realizar sus compras de viveres. Califique del 1 al 5,
donde 1 es el minimo y 5 es el maximo.

. Muy Frecuentemente casionalmente | Faravez Nunca
LUGARES frecusntements
5 4 3 1
Tiendas locales
Mercados Municipales
Supermercados locales {incluye
micto mercados)
Bodegas
Supermaxi
AKI
Alkosto
Exito
Estrella
2.5 ;Por qué compra en ese lngar? Califigue la importancia de los siguientes aspectos, del 1 al 5.
Muy Importante | Regular Poco Nada
ASPECTOS Importante = Importante | Importante
3 4 3 2 1
Calidad de los productos

Precios accesibles

Variedad en productos

Cercania al lugar donde vive

Atencion del vendedor
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2.6 ;Como es su relacién con los vendedores del sector comercial de viveres?

Siempre | Casisiempre | Normalmente | Pocas Veces Numnca
FACTORES

5 4 3 2 1

El vendedor/a fue atento v amable en
todo momento

Existe facilidad de comunicacion

Existen facilidades de pago

Eecibe descuentos

2.7 Actualmente ;Usted emplea algin tipo de aplicacién tecnoldogica para comprar los viveres?

[st | [mo [ |

GCual?

3. INFORMACION PROSPECTIVA

3.1 En los aiios posteriores, jdénde comprara viveres?

Tulcan

b)  Ipiales

c) Julio Andrade

d) San Gabriel

e) Otro Cual?

3.2 ; Qué productos piensa usted que demandara con mas frecuencia en un futuro? Califique del 1 al 5, en donde 1 es
el minimo v 5 es el maximo.
+

PRODUCTOS 5 4 3 2 1

Cereales (Armmoz)

Aziicar — panela

Condimentos (zchicte, pimienta,
comine, ajo en pelvo, etg)

Sal

Huevos
Granos (Frejol, arveja., maiz,
mani. canguil v lentejas)

(Grazas (Aceite vegetal v manteca)
Fideos

Harina

Café

Enlatados (Atin v sardina)

Lacteos (leche — quesa)
Embutidos (jamon, salchicha,
mortadela)

Otro

GOuAl?

80



OBSERVACIONES

CONTROL OPERATIVO

Firma Coordinador
Betsy Cuasés
Estudiante CAE - UPEC

Firma Tutor
MSe. Luis Viveros Almeida
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Anexo 3. Encuesta — Formulario 002V Vendedores

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS VENDEDORES DEL SECTOR
COMERCIAL DE VIVERES EN TULCAN

Formulario Nimero 002V:

IPEE: realidad comercial actual de Tulcin”

S, P
{ ; fw P ;,‘l;‘%_ Tema: “El Futuro del mercado de viveres y la
) ) 3

2y

CUESTIONARIO EMPRESARIAL
2019

Objetivo: Obtener informacién sobre la venta de viveres
por parte de los comerciantes de los diferentes locales
comerciales en Tulcan, para el establecimiento de
posibles escenarios prospectivos.

DATOS

Nombre del Encuestado (a):

N° de teléfono:

La informacién proporcionada en esta investigacion sera
netamente para fines académicos.

Nombre del Encuestador (a): Betsy Cuasés

Lugar y fecha:

| 1. INFORMACION GENERAL

1.1 Género

[ Masculino | | Femenino [ |

1.2 Edad

|10a25aﬁos| |:J.6a33aﬁos | |34a4laﬁos | |42a493ﬁcs |

30 en adelante | |

1.3 ; Cual es su formacion académica?

a) Primaria (Escuela)
b} Secundaria (Colegio)
¢} Educacion Superior (Universidad)

d) Educacion de Posgrado (Univ. — Maestrias — Doctoradoz)

1.4 ; A gué tipo de seccion de negocio de viveres usted pertenece?

a) Mercados Municipales

b} Tiendas

¢} Supermercados / Micro mercados
d) Bodegas

2. ANALISIS INTERNO

2.1 Margue con una X los 5 principales productos que usted venda. Califigue del 1 al 5, donde 1 es el minimo y 5 es el

maximo. |

Moy

PRODUCTOS BASICOS frecuentemente

Frecuentemente | Ocasionalmente | Fara vez Nunca

1

2

Cereales [ Arroz)

Amiicar - panela

Condimentos (achicte, pimienta,
coming, ajo en pelvo, etc)

Sal

Huevos

Granos (Frejol, arveja., maiz,
mani, canguil ¥ lentejas)

Grasas (Aceite vegetal v manteca)

Fideos

Harina

Cafe

Enlatados (Atin v sardina)

Lacteos (leche — queso)

Embutidos (jamén, salchicha,
mortadela)
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2.2 Califique en gue dia considera usted existe mayor volumen de ventas. Califique del 1 al 5, donde 1 es el minimo v 5
es el maximo.

DIASDELA
SEMANA

Lunes
Martes

Miércoles

Jusves

Viernes
Sabado

Domingo

2.3 ;Las ventas en los altimos seis meses del afio 2019, las considera como? Escoja una opcion.

a) Muy Buenas

L) Buenas

¢} Regulares
d) Malas

e} Muy Malas

2.4 ;Su negocio realiza algun tipo de estrategias comerciales con la finalidad de incrementar las ventas? Califique del
1 al 5, las posibles estrategias. Donde 5 = estrategia mas empleada, ¥ 1 =estrategia no empleada.

ESTREATEGIAS 3 4 3 2 1

Promociones

Descuentos
Muestras Gratis
Rifas

Creditoz

2.5 ; Bajo qué término legal mantiene su negocio?

2 RUC El
b) RISE

2.6 Actualmente, ¢l negocio ;Lleva un registro de ingresos v egresos?

(st | [No [ |

2.7 ;Cuantos afios lleva usted en el negocio de venta de viveres?

a) 1-3
b 610
¢ 11-15
d) 16-20

e) 21 -—mas

1.8 ;Cuantas personas trabajan en el negocio?

a) 1-3
b) 4-6
) 7-10
d) 11-mas

2.9 La persona que atiende €l negocio, ;Cuenta con un salario mensual?

(st | [nO [ |

83



3. ANALISIS EXTERNO

3.1 ;Cual es el nivel promedio de utilidad mensual gune usted percibe por la venta de viveres? Escoja una opcion.

a) DMenos de 100
b) De 100a 230
c) De251a400
d) Ded01a330
e) De 351 amas

3.2 ;A quién considera como su principal competidor? Escoja una opcion.

a) Otros mercados de abastos
b} Supermercados/micro mercados

c) Tiendas
d) Bodegas
e) AKI

f) Supermaxi

3.3 ;En qué aspecto se ve reflejada la presencia del Snpermaxi en el sector comercial de viveres de Tulcan? Escoja
una opcion.

a) Disminucién de Ventas

b} Disminucién de precios de los productos
¢} Aumento de la clientela

d) Mejora la competitividad del sector

3.4 Califique del 1 al 5 los signientes aspectos de la relacion con proveedores? Sefialando gue 1 es el minimo y 5 el
maximao.

Siempre _Cam Normalmente oncas Nunca
FACTORES slempre Veces

5 4 3 2 1

El personal fue atento v amable en todo momento

Existe facilidad de comunicacion

Existe facilidades en las formas de pago

Los productos son entregados en el empo pactado

Los precios son adecuados

1.5 De la situacion econdmica del pais, califique los aspectos gue de una u otra forma afectan su negocio. Donde:
& = aspecto mas significative ¥ 1 = aspecto poco significative.

ASPECTOS 5 4 3 2 1

Deszempleo

Ingrezo de los consumidores
Aumento de la deuda externa
nacional

Devaluacion del peso colombiano
Acceso a créditos

Tasaz de interés




3.6 Califique la influencia gue ejercen los signientes aspectos en las actividades normales de su negocio.

ASPECTOS 5 4 3 2 1

Aumento de impuestos

Obtencion del certificado de cumplimiento de
obligaciones

Pago de la Patente municipal

Permiso de cuerpo de bomberos

3.7 ;Qué cambios ha observado en el comportamiento de los consumidores? Escoja una opeion.

Cambio en Gustos v Preferencias
b} Compra por Apaniencia

Compra por Estatus

d) Compra por Comoedidad

e) Compra por Precios

f) Cambio en habitos de consumo

4. INFORMACION PROSPECTIVA

4.1 ; Cuiles serin los factores gque afectardn en un futuro las ventas en su negocio? Califigue del 1 al 5; en donde 1 es
el minimo ¥ 5 el maximo.

FACTORES 5 4 3 2 1

Cambios en habitos de consumo

Cambios en Gustos v preferencias

Consumoe por Modas

Inestabilidad Politica - Econdmica

4.2 ;Coémo espera ver a su negocio en los proximos 5 afios?

a. Estable Economicamente
b.  Incremento de Clientela
c. Connueves proyectos de ampliacién
d. Cerrado
e. [Igual que ahora
OBSERVACIONES
CONTROL OPERATIVO
Firma Coordinador Firma Tutor Receptor
Betsy Cuasés MSec. Luis Viveros Almeida
Estudiante CAE - UPEC
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Anexo 5. Oficio Municipio Tulcan — Patentes Locales comerciales
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Anexo 6. Célculo P y Q — Consumidores

A B
LUGAR DE COMPRA LUGAR DE COMPRA
ACTUAL FUTURO
Tulcan | Otros lugares Tulcan | Otros lugares
10 0 8 2
100% 0% 80% 20%
Preguntas Tulcén Otros Lugares
A ¢En que lugar realiza la compra de viveres? 100% 0%
B En los afios posteriores ¢ Donde comprara viveres? 80% 20%
p (Probabilidad de Ocurrencia) (A%*B%) 80%
g (Probabilidad de no ocurrencia) (100% -p) 20%




Anexo 7. Célculo de la muestra — Consumidores

Formula:
N * 72 *p*q
C(e2x(N—1)+ (Z2*q*p)

n

Donde:

Z: Representa el nivel de confianza requerido; en esta investigacion es del 95%, por lo que el
valor de Z = 1.96

P: Exito de 0.80.

q: Fracaso 0.20.

N: Poblacidn total 26996

e: Error de muestreo y su valor sera del 5%

N * 72 *p *q
S (e2x(N—-1)+ (Z2xq*p)

n

~ 25309  (1,96)2 * 0,80 * 0,20
~(0,05)2 % (25309 — 1) + (1,96)% * 0,80 * 0,20

n

25309 * 0,614656
"= 63,27 + 0,614656
15556,3287

63,884656

n =

n = 243,5064956

n = 244
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Anexo 8. Célculo P y Q — Vendedores

A
\/ENTAS NIVEL DE
ULTIMO UTILIDAD
SEMESTRE MENSUAL
Sl NO Sl NO
9 1 10 0
90% 10% 100% 0%
Preguntas SI NO
A ¢ Las ventas en los ultimos seis meses del afio 2019, las considera como
buenas? 90% 10%
El nivel promedio de utilidad mensual que ud percibe por la venta de viveres
supera los 300$? 100% 0%
p (Probabilidad de Ocurrencia) (A%*B%) 90%
q (Probabilidad de no ocurrencia) (100% - p) 10%
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Anexo 9. Célculo de la muestra - Vendedores

Formula:
N * 72 *p*q
C(e2x(N—1)+ (Z2*q*p)

n

Donde:

Z: Representa el nivel de confianza requerido; en esta investigacion es del 95%, por lo que el
valor de Z = 1.96

P: Exito de 0.90.

q: Fracaso 0.10.

N: Numero de locales comerciales 1018

e: Error de muestreo y su valor sera del 5%

N * Z2 *p*q
S (e2x(N=1))+ (Z2xq*p)

n

~ 1055 * (1,96)2 * 0,90 * 0,10
~(0,05)2 * (1055 — 1) + (1,96)2 = 0,90 * 0,10

n

1055 * 0,345744
"= 2635 + 0,345744

364,75992

"= 5980744

n = 122,3721058

n =122
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Anexo 10. Estratificacion — Consumidores

Total de Familias 26996

Total de muestra 244
MUESTRA
SECTORES ESTRATIFICADA

Norte 81
Centro 82
Sur 81
TOTAL 244




Anexo 11. Estratificacion - Vendedores

SECCIONES NEGOCIOs | NUMERO
LOCALES
Bodegas 87
Supermercados/micro mercados 10
Tiendas 917
Mercados Municipales 41
TOTAL 1055
MUESTRA 122
COEFICIENTE 0,12
MUESTRA
SECCIONES NEGOCIOS ESTRATIEICADA
Bodegas 10
Supermercados/micro mercados 1
Tiendas 106
Mercados Municipales 5
TOTAL 122
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