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RESUMEN EJECUTIVO.

Al realizar la investigacion del tema: “Comercializacion de productos de
primera necesidad y su incidencia en la satisfaccion de los consumidores
de la parroquia de Tufifio”, se logré analizar muchos temas como: Marketing,
ventas, satisfaccion al cliente, comercializacion, entre otros, los mismos que

sirvieron de sustento para dicha indagacion.

A través de la aplicacion de la encuesta se comprobd que en la parroquia de
Tufifo existe escasez de productos de primera necesidad, lo que genera
insatisfaccion en los consumidores del sector, ocasionando que el 61.8% de la
PEA (Poblacion Econémicamente Activa), se traslade a la ciudad de Tulcan a

realizar dichas compras.

Para la investigacion también se tomé en cuenta a la (PEA) que habitan en la
vereda la Calera de Colombia, y segun el cabildo N°1 son de 297 y por ser zona
fronteriza se determiné que el 19% de la (PEA), hacen uso de los pocos

productos que se ofertan en la parroquia.

Los negocios que se dedican a la comercializacion de productos de primera
necesidad en la parrogquia son pequefios, y no tienen la capacidad de invertir en

la expansion de su negocio, debido a que no poseen suficiente dinero.

Por tal razon se realizé un estudio de factibilidad para la creacién de
Supermercado el “Fronterizo” en la parroquia de Tufifio, determinando que el
proyecto es factible, ya que posee un Valor Actual Neto positivo (VAN)
($ 59.481,25), su Tasa Interna de Retorno (TIR) (45,17%) mayor a la tasa de
descuento (11,70%), y un costo-beneficio de $ 1,30 lo que significa que por
cada ddlar invertido, se obtendra 0,30 centavos de beneficio para el nuevo

Supermercado.



ABSTRACT.

In conducting research on the topic: "Commercialization of products of first
necessity and their incidence in the satisfaction of the consumers of the parish
of Tufifio", it was possible to analyze many topics as: Marketing, sales,
satisfaction to the client, commercialization, among other, the same ones that

served as sustenance for this inquiry.

Through the application of the survey it is demonstrated that in the parish of
Tufinio shortage of products of first necessity exists, what generates
dissatisfaction in the consumers of the sector, causing that 61.8% of the PEA
(Economically Active Population), move to the city of Tulcan to carry out this

purchases.

For the investigation also took into account to the PEA that inhabit the
denominated sidewalk the Calera de Colombia, and according to the town
council N°1 is of 297 and to be border area it was determined that 19% of the

(PEA), they make use of the few products that are offered in the parish.

The business they are devoted to the commercialization of products of first
necessity in the parish is small, and doesn't have the capacity to invest in the

expansion of their business, because they don't possess enough money.

For such a reason was carried out a study of feasibility for the creation of
“Fronterizo” Supermarket the Border one in the parish of Tufifio , determining
that the project is feasible, since it possesses a Net Current Value positive
(VAN) ($ 59.481,25), and its Internal Rate of Return (TIR) (45,17%), bigger to
the discount rate (11.70%), and a cost-benefit of $ 1,30 settled down what
means that for ach invested dollar 0, 30 cents will be obtained of benefit for the

new Supermarket.



TUKUYSHUK RANAKU

Man rurana ta investigacion pak tema: “Comercializacion pak kapukuna pak
primera mutsuy pash pron incidencia pi ta satisfaccion pak pron consumidores

pak kunata jatun-kawsay pak Tufifio” yachani mishana yuyarina achkakuna
kaytakukuna tunu: Marketing, ventas, mankuna cliente, katurantina, paylla otros,

pronkuna kikinkuna iwka yanapana pak sustento pron rimashka indagacion.

Ta través pakkuna ta aplicacion pak ta encuesta yachani demuestra iwka pi ta
jatun-kawsay pak Tufifio existe escasez pak kapukuna pak primera mutsuy iwka
genera insatisfaccion pi pron consumidores pakkuna kawsay-llakta pash rurasha
iwka ta 61.8% pak ta PEA (Poblacion Economicamente Activa) yachani traslade

ta llakta pak Tulcan ta rurana dichas rantinas.

Pron ta investigacion pash yachani tomé pi ref ta pron PEA iwka habitan pi ta
vereda ta Calera de Colombia, pash segun ta shukllayashka N°1 anawn pak 297
pash rayku kanasuyu fronteriza yachani determiné iwka ta 19% pak ta (PEA)
hacen mawkanaku pak pron amsakuna kapukuna iwka yachani ofertan pi ta

jatun-kawsay.

Pron ifiuwasi iwkakuna yachani shukmantana ta katurantina pak kapukuna pak
primera mutsuy pi ta jatun-kawsay anawn chuzakuna, pash mana charina ta
rurakta pak invertir pi ta expansion pak pron ifiuwasi ta iwka mana charina kaylla
kullki.

Rayku tal yuyayku yachani realizé shuk estudio pak factibilidad pron ta ruray pak
Supermercado ta “Fronterizo” pi ta jatun-kawsay pak Tufifio, determinando iwka
pron yuyakta kan factible, fia iwka charina shuk pala mushuk Neto (VAN) positivo
($ 59.481,25), pash pron Tasa Interna pak Retorno (TIR) (45,17%) kan yapaku ta
tasa pak descuento (11,70%), pash pak ta kikin manera yachani establecio shuk
costo-beneficio pak 1,30 lo iwka significa iwka rayku sapan dolar invertido

yachani charina 0,30 centavos pak beneficio pron ta kunak Supermercado.
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INTRODUCCION

En la parroquia de Tufifio existe escasa comercializar productos de primera
necesidad, este problema se genera debido a que los negocios del sector son
pequefios y no ofertan todos los productos que son necesarios para el consumo
diario de cada persona, generandoles insatisfaccion y por ende el traslado a la

ciudad de Tulcan a realizar dichas adquisiciones.

Es importante realizar un andlisis acerca de los gustos y preferencias de los
consumidores, ya que cada vez son cambiantes y estos aspectos hacen que
cada dia los empresarios tomen conciencia e inviertan en negocios prosperos

gue logren satisfacer sus necesidades.

El presente estudio detallara las causas que han afectado a los consumidores,
al momento de adquirir productos de primera necesidad, y sobre todo la
insatisfaccion al no encontrar cerca de su residencia un lugar que les

proporcione variedad de productos de excelente calidad.

Ademas de investigar los datos relacionados a dicha problematica, se plantea
realizar un estudio de factibilidad para la implementacion de supermercado el
“Fronterizo” con la finalidad de dar posibles soluciones al problema que

incomoda a la poblacién de Tufifio y lugares aledafios (Calera).

Es necesario realizar un estudio de mercado en el cual se analice la
competencia, canales de distribucion, publicidad, precios y lo mas importante el
perfil del los consumidores, ya que de ellos depende el éxito del proyecto

propuesto.



. EL PROBLEMA.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la parroquia de Tufifio se ha observado que existe, escasa comercializacion
de productos de primera necesidad, generando insatisfaccion en los

consumidores del sector y lugares aledafos.

“Los productos de primera necesidad se los define como cualquier cosa que
se puede ofrecer en un mercado para su atencion, adquisicion, uso 0 consumo

y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.”(Kotler et al., 2008, p.69).

“Se debe tener muy en claro que la satisfaccidén del cliente, es el grado en
gue el desempenio percibido de un producto concuerda con las expectativas del
comprador.”(Kotler et al., 2008, p.71).

Se ha observado que los productos que se ofertan en el mercado de Tufifio no
contemplan todos aquellos aspectos como: precio, calidad, variedad y servicio,

ocasionando insatisfaccion a los consumidores del sector.

En la parroquia de Tufiflo, inicamente existen tiendas pequefias que se dedican
a la comercializacion de productos de primera necesidad, y no logran

abastecer a toda la poblacion.

Analizando la situaciéon actual que vive la parroquia de Tufifio, se ha visto la
oportunidad de realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un
Supermercado, disefidndolo de acuerdo a las necesidades que tienen hoy en dia

los consumidores.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

La escasa comercializacion de productos de primera necesidad genera

insatisfaccion en los habitantes de la parroquia de Tufifio.
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Al tratarse de productos de primera necesidad se debe hacer énfasis en el
consumo que tiene el mismo y adaptar herramientas para su mejor

comercializacion.

Analizar el mercado tomando en cuenta los gustos y preferencias de los
consumidores y ofrecer productos de acuerdo a sus deseos.

El que no se realice un emprendimiento para ofertar mayor diversidad de
productos, generard un alto indice de insatisfacciéon en los consumidores al

momento de adquirir dichos productos.

1.3. DELIMITACION

1.3.1. Delimitacién del objeto

El objeto principal de investigacion es la comercializacion de productos de
primera necesidades, ya que es el factor principal que genera el problema en la

parroquia de Tufifio.

1.3.2. Delimitacién del sujeto

Para efectos de este estudio se ha tomado como unidad de observacion a los
consumidores de la parroquia de Tufifio y sectores aledafios.

1.3.3. Delimitacion espacial

La investigacion se realizara en la Parroquia de Tufifio, ubicada en el Nor-
occidente de la ciudad de Tulcan, la misma que es considerada como un lugar

turistico.

1.3.4. Delimitacién temporal

El tiempo que se utilizara para la realizacién de esta investigacién es de 1 afio
(13 de octubre del 2011 a 13 de enero del 2013).
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1.4. JUSTIFICACION.

Segun los datos del INEC sefiala que; la poblacién de Tufifio llega a un total de
2339 habitantes hasta el afio 2010 con un crecimiento del 1.27%,
pronosticando que; para el 2012 la poblacion estara alrededor de 2399. Estos
datos demuestran que se incrementa la demanda de productos de primera

necesidad de los consumidores locales.

La escasez de productos de primera necesidad en ese sector, ha generado
insatisfaccion en los consumidores y por esa razon viajan a otros lugares a

realizar dichas adquisiciones.

La investigacion estara dirigida a los habitantes de la parroquia de Tufifio, ya
qgue son los beneficiarios directos, como también a los habitantes de la vereda
denominada la Calera de Colombia, ya que por ser zona fronteriza hacen uso
de los pocos productos que se ofertan en el mercado del sector antes
mencionado, esto con la finalidad de recopilar informacién relevante vy

establecer todos los recursos necesarios para la ejecucion de este estudio.

Para la realizacion de esta investigacion se puede establecer que existe

informacion primaria y secundaria similar al tema planteado.

La investigacién es de vital importancia debido a que se puede dar posibles
soluciones al problema existente, y de tal forma contribuir en la satisfaccién de

los consumidores.

En lo referente a lo técnico se cuenta con las habilidades y destrezas que

garanticen el buen desempefio del proyecto de investigacion.

Para este proyecto se contara con recursos necesarios aportados por el

investigador.



1.5. OBJETIVOS.

1.5.1.0bjetivo general.

Establecer a través de una investigacion la incidencia de la escasa
comercializacion de productos de primera necesidad, en la insatisfaccion de los

consumidores de la parroquia de Tufifio.

1.5.2. Objetivos especificos.

o Fundamentar cientificamente la investigacion para contar con un marco
teorico referente a la comercializacion de productos de primera necesidad y la

satisfaccion del consumidor.

o Desarrollar una investigacion diagndstica del mercado para definir la
incidencia de la escasa comercializacion de productos de primera necesidad en

la satisfaccion de la poblacion.

o Disefiar un estudio de factibilidad para la creacién de un supermercado
en la parroquia de Tufifio, con el fin de comercializar diversidad de productos de

primera necesidad y lograr satisfacer las necesidades de los consumidores.

ll. FUNDAMENTACION TEORICA.

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS.

Del tema a investigar sobre “La comercializacion de productos de primera
necesidad y su incidencia en la satisfaccion de los consumidores de Tufifio” se
ha podido determinar que no existen estudios previos en la provincia del
Carchi, ni en el lugar a investigar, para lo cual se ha tomado en cuenta otros

similares de otros lugares:



a. Antecedente de la Escuela Politécnica del Ejército (SEDE
LATACUNGA).

TEMA: Proyecto de factibilidad para la creacion de un supermercado en la

ciudad de Salcedo, Provincia de Cotopaxi.
INTRODUCCION

Actualmente la ciudad de Salcedo, provincia de Cotopaxi, es un cantén de
constante empuje y crecimiento, de alli nace la necesidad urgente de plantear
establecimientos sélidos y confiables, como son los supermercados, en donde
al cliente se le da a elegir lo que él desea comprar, y por nuestra parte ofrecerle

productos frescos y al precio justo.

En el presente proyecto analizaré todo lo relacionado con la creacién del

Supermercado “SAN MIGUEL” en el cantén Salcedo.
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Analizando la situacion actual que vive la ciudad de Salcedo, se ha visto la
oportunidad de crear un Supermercado, acorde a las necesidades que tiene
hoy en dia la ciudadania de salcedo en los mercados de los alimentos y

productos de primera necesidad.

Para el problema planteado anteriormente se establece una serie de preguntas,

expuestas en el cuestionario dirigido a todas las familias en general.
OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para la creacién de un supermercado en la ciudad de

Salcedo, Provincia de Cotopaxi.

OBJETIVOS ESPECIFICO



Desarrollar un diagnéstico situacional del sector donde se desarrollara el
proyecto con la finalidad de conocer el macro y microambiente de la ciudad de

Salcedo.

Desarrollar un estudio de mercado con la finalidad de conocer la oferta, la
demanda, y la demanda insatisfecha, para de esta forma poder establecer las

necesidades que existe en el medio, para la implantacion del supermercado.
CONCLUSIONES:

De acuerdo al analisis situacional de la ciudad de Salcedo se establecié tanto
las tasas de interés y el crecimiento demografico la ciudad es una excelente
oportunidad para implantar un negocio como del supermercado, el mismo que

estara en constante crecimiento de acuerdo a la amplia acogida que tendra.

En la investigacién de mercado realizadas a las familias se establecio la posible
demanda y oferta de la ciudad de Salcedo, con la cual se encontré la demanda
insatisfecha y por ende el proyectd es viable, el 98.6% de las familias del
cantdbn manifiestan que si desearian que se cree un nuevo supermercado,
donde exista gran variedad de productos de primera necesidad, el serbio sea

excelente y que posea precios bajos.
RECOMENDACIONES:

o El manejo de los datos estadisticos son muy indispensables en la
creacion de una empresa, debido a que el proyecto ha sido analizado en el
mercado real, se recomienda utilizarlo de la mejo manera par que sea

beneficioso para la empresa.

o El nuevo supermercado deberia ser ejecutado por ser un éxito seguro,
debido a que en la ciudad de Salcedo esta en un crecimiento constante lo cual

la poblacion esté solicitando la creacion del mismo.
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b. Antecedente de la Pontificia Universidad Catélica Del Ecuador (Sede
Ibarra)

TEMA: Estudio de factibilidad para la creacion de un micromercado en la

comunidad da Cotama, en la ciudad de Otavalo.

Autores: Blanca Arellano

Laura Valencia

DIAGNOSTICO.

La venta de menudeo de los productos de primera necesidad y otros que sirven
para el consumo de las personas ubicadas en un lugar ha dado que aparezcan
los comisariatos, supermercados y micromercado entre otros los que ofrecen

gran variedad de productos.

Para entender lo que significa un micromercado en el Ecuador lo podemos
definir como un establecimiento que satisface las necesidades del consumidor
en el que se expende todo género de productos tales como alimentos bebidas
productos de limpieza etc.

La calidad en el servicio precios bajos un ambiente distinto al que presentan los
mercados en la comunidad de Cotama en la ciudad de Otavalo su desarrollo
ha sido muy escaso, ya que no ha logrado un desarrollo en cuanto a la

prestacién de un servicio.

JUSTIFICACION

En Otavalo especificamente con la comunidad de Cotama es imprescindible la

creacion de un micromercado que los provea con productos de primera necesidad

de buena calidad y a precios modicos para de esa manera ayudan a la poblacion a

disminuir gastos de movilizacion y asi impulsar al ahorro asi como también lograr

un desarrollo en la comunidad.
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Es fundamental el desarrollo de la presente investigacion en la medida en que
debe llevarse a cabo ya que se beneficiara directamente a los principales autores.

OBJETIVO GENERAL

Determinar el comportamiento de la oferta y demanda a través del estudio de
mercado y establecer las condiciones necesarias para la administracion de

micromercado.
OBJETIVO ESPECIFICO

o Determinar la oferta existente y analizar la situacional actual.

o Determinar el mercado potencial de consumidores e identificar los gastos y
preferencia de los clientes.

o Identificar el recurso humano que trabaja en los centros de abastos del
sector.

CONCLUSIONES

o Para cubrir la demanda insatisfecha es importante crear un micromercado
gue se ajuste a las necesidades de cada uno de los clientes ofreciendo productos

de calidad precios madicos.

o Con la creacion de un micromercado se estd atendiendo a los clientes con
un servicio de calidad semejante al que brinda los supermercados de la ciudad de

Otavalo.
RECOMENDACIONES

o La adecuacion de un micromercado debera ser amplio con una buena
distribucion de los productos para facilitar la adquisicion de los clientes.
o Es muy importante la ubicaciéon del mismo .estar localizado en el sector

céntrico de la comunidad para tener un mejor acceso a este
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o El servicio del cliente es fundamental en el micromercado para ello se
procedera a contratar personal calificada y asi evitar conflictos internos y con los

clientes.

C. Antecedente de la Pontificia Universidad Catélica Del Ecuador (Sede

Ibarra).

TEMA: Implementacion de sucursales en la distribucion de productos de

consumo masivo Carlos Arias en la ciudad de Tulcan, Otavalo y Cayambe.

Autores: Carlos Arias
Marco Acosta

ANTECEDENTE

Anteriormente en nuestro Pais el sistema comercial consistia en el
funcionamiento de pequefias tiendas las cuales satisfacian la necesidad del
consumidor pero con el crecimiento de la poblacion se incremento algunas
empresas con una mayor distribucion de productos que cubrian la demanda de
la provincia del norte del pais.

En la actualidad viendo la necesidad que tiene el consumidor de la adquisicion
de productos de consumo masivo se pretende abrir sucursales en las ciudades

que tiene, mayor demanda de productos como Tulcan, Otavalo.
ANALISIS DEL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La falta de promocion de productos se identifico el plan diagnostico para lo cual
se debe promocionar los productos de consumo masivo de acuerdo a las
necesidades del consumidor y tomar en cuenta la variable precio la misma
que se ve afectada por el dumping puesto que se conlleva a quebrar el precio y
a ofertarlo a bajos precios.
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Para la factibilidad de la implementacién de estas sucursales se observo que
existen problemas manejables con la comercializacién especialmente en lo que

se refiere a precios.
OBJETIVO GENERAL

o Determinar las necesidades del consumidor para la ampliacion de
distribuidora de productos de consumo masivo en las ciudades de Cayambe,

Otavalo y Tulcén de la distribuidora Carlos Arias.
OBJETIVO ESPECIFICO

o Conocer los precios y las formas de distribucion que se brinda por parte

de la empresa y sus competidores

o Proponer tipos de promociones que se va a brindar a los clientes en las

diferentes ciudades donde se implementaran las nuevas sucursales

o Conocer el nivel de satisfaccion que tiene el consumidor

CONCLUSIONES.

Se considera muy acertada la decisién de la distribuidora de productos de
consumo masivo Carlos Arias de implementar sucursales en las diversas
ciudades de Tulcan, Otavalo y Cayambe porque este permite ampliar el
comercio de sus productos y por ende incrementar los recursos econémicos

como empresarios de la provincia de Imbabura.
RECOMENDACIONES

o mantener y aprovechar las excelentes oportunidades que presente el

sector comercial de productos miscelaneos.
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o Proveer y mejorar los actuales sistemas del marketing que se maneja

actualmente en la distribuidora de productos de consumo masivo Carlos Arias.

o Implementar una estrategia corporativa en la formulacién de planes de

marketing.

Los antecedentes antes mencionados, sirven de guia y al mismo tiempo
permiten efectuar comparaciones y estructurar rapidamente las ideas que se

van a plasmar en la investigacion que se esta desarrollando.

2.2. FUNDAMENTACION LEGAL.

Al tratar de un tema de comercializacion de productos de primera necesidad
considero que es pertinente mencionar algunos articulos que van a influir en el

tema a investigar:

En el Art. 52 de la CONSTITUCION DEL ECUADOR (2008) detalla que las
personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre

su contenido y caracteristicas.

De los OBJETIVOS DEL BUEN VIVIR que servirdn para esta investigacion son
el OBJETIVO 6: que es el de GARANTIZAR EL TRABAJO ESTABLE, JUSTO Y
DIGNO EN SU DIVERSIDAD DE FORMAS el cual sefiala que se generara
condiciones de trabajo digno, impulsandolo al reconocimiento autonomo de
cuidado humano, familiar y de autoconsumo, asi como la transformacién
integral de sus condiciones. Como también duplicando el porcentaje con
participacion activa en comerciantes en el 2013. Y el OBJETIVO 11:
ESTABLECER UN SISTEMA ECONOMICO, SOCIAL, SOLIDARIO Y
SOSTENIBLE. EI cual menciona que como parte del ciclo econémico se

requieren politicas en torno al consumo, resulta urgente la generalizacion de
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patrones de consumo responsables para de ese modo fortalecer la soberania
alimentaria y la economia endégena. Como también impulsar la actividad de
pequefia y medianas unidades econdmicas asociativas y fomentar la demanda
de bienes y servicios que generan. Por esto, las formas asociativas de
produccion deben reproducirse en todos los sectores de la economia, para

generar mejores condiciones para las personas que participan en ellas.

Los objetivos del buen vivir, son aspectos importantes que se debe tomar en
cuenta en esta investigacion, ya que al ser aplicados permitira impulsar a las
actividades comerciales, es decir que a través de la creacidon de una empresa
ya sea pequefia, mediana o grande, se puede contribuir a la solucion de un
problema comercial existente y de esta manera satisfacer las necesidades de
la poblacion.

Del mismo modo en la investigacion existe un factor primordial como son los
consumidores y por esta razon he visto conveniente incluir los siguientes
articulos que se establecen enla LEY N° 19.496 DEL CONSUMIDOR: Art.4.-
Son DERECHOS FUNDAMENTALES DEL CONSUMIDOR, los siguientes: 1.
Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre
los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacibn y demas aspectos
relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren prestar; 5.
Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a
las condiciones Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida; 6.
Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos 0 desleales; 8.- Derecho a la reparacion e
indemnizacion por dafos y perjuicios, por deficiencias y mala calidad de bienes
y servicios;12. Derecho a que en las empresas 0 establecimientos se

mantenga un libro de reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el
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que se podrd anotar el reclamo correspondiente, lo cual serd debidamente
reglamentado.

Art. 5.-.- Son OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES: 1. Propiciar y
ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios; 2 Preocuparse
de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios que
puedan resultar peligrosos en ese sentido; 3 Evitar cualquier riesgo que pueda
afectar su salud y vida, asi como la de los demas, por el consumo de bienes o
servicios licitos; y, 4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso
de los bienes y servicios a consumirse. Art.9.- Informacion Publica.- Todos los
bienes a ser comercializados deberan exhibir sus respectivos precios, peso y
medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto. Toda informacion
relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir, ademas del precio
total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de
tal manera que el consumidor pueda conocer el valor final. Art.12.- Productos
Deficientes o Usados.- Cuando se oferten o expendan al consumidor productos
con alguna deficiencia, usados o reconstruidos, tales circunstancias deberan
indicarse de manera visible, clara y precisa, en los anuncios, facturas o

comprobantes.

La razén de exponer articulos referentes a sus derechos y obligaciones es
porque el consumidor es uno de los factores muy importantes que influye en la
investigacion, ya que se pretende buscar soluciones al problema existente
(escasez de productos), para que los consumidores se sientas satisfechos al

momento de adquirir productos de primera necesidad.

Por motivo de realizar un estudio de factibilidad es necesario tomar en cuenta

los siguientes articulos:

RESPONSABILIDAD Y OBLIGACIONES DE LOS PROVEEDORES DE LA LEY
N° 19.496 DEL CONSUMIDOR: Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es
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obligacion de todo proveedor, entregar al consumidor informacion veraz,
suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal
modo que éste pueda realizar una elecciébn adecuada y razonable. Art. 18.-
Entrega del Bien o Prestacion del Servicio.- Todo proveedor esta en la
obligacién de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de
conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el
consumidor. Ninguna variacién en cuanto a precio, tarifa, costo de reposicion u
otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes, sera motivo de
diferimiento. Art. 19.- Indicacion del Precio.- Los proveedores deberan dar
conocimiento al publico de los valores finales de los bienes que expendan o de
los servicios que ofrezcan, con excepcion de los que por sus caracteristicas

deban regularse convencionalmente.

Es oportuna esta informacién ya que el supermercado proveera de productos
de primera necesidad a la poblacion de Tufifio, y para ello es necesario
conocer a fondo las caracteristicas de cada uno de los productos, para informar

a los clientes y de esa manera ellos se sientas satisfechos.

DE LA LEY DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL REGISTRO OFICIAL NO 320:
Art.1. El Estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida
de conformidad con la ley, las Decisiones de la Comisién de la Comunidad
Andina y los convenios internacionales vigentes en el Ecuador.

La propiedad intelectual comprende:

1. Los derechos de autor y derechos conexos.
2. La propiedad industrial, que abarca, entre otros elementos, los siguientes:
a. Las invenciones;
b. Los dibujos y modelos industriales;
c. Los esquemas de trazado (topografias) de circuitos integrados;
d. Lainformacion no divulgaday los secretos comerciales e industriales;
e. Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios y los lemas comerciales;
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f. Las apariencias distintivas de los negocios y establecimientos de
comercio;

g. Los nombres comerciales;

h. Las indicaciones geogréficas;

i. Cualquier otra creacion intelectual que se destine a un uso agricola,

industrial o comercial.

Es fundamental tomar en cuenta esta informacion, debido a que la empresa
ofrecera productos de primera necesidad y este se sometera a lo establecido
en la ley antes mencionada, con el fin de proteger. nombre comercial, lema,

entre otros y de esta manera garantizar los derechos del supermercado.

LEY DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE (RUC): Art. 1.- Concepto
de Registro Unico de Contribuyentes.- Es un instrumento que tiene por funcion
registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como objeto
proporcionar informacién a la Administracion Tributaria. Art. 3.- De la Inscripcion
Obligatoria.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley 63, R.O. 366, 30-1-90).- Todas
las personas naturales y juridicas entes sin personalidad juridica, nacionales y
extranjeras, que inicien o realicen actividades econdmicas en el pais en forma
permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen
u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas
sujetas a tributacién en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola
vez, en el Registro Unico de Contribuyentes. Art. 4.- De la inscripcion.- La
inscripcion a que se refiere el articulo anterior sera solicitada por las personas
naturales, por los mandatarios, representantes legales o apoderados de
entidades, organismos y empresas, sujetas a esta Ley, en las Oficinas o
dependencias que sefiale la administracion preferentemente del domicilio fiscal

del obligado.

Puedo fundamentar la importancia de la informacién, ya que al crearse una

nueva empresa esta se sometera al cumplimiento de todos los requisitos

-19 -



necesarios para iniciar sus actividades y cumplir con lo establecido en la ley y
la inscripcion para obtener el RUC es un primer paso que se debe seguir.

2.3. FUNDAMENTACION FILOSOFICA.

La presente investigacion tiene por objeto la utilizacion de factores axiolégicos
por la aplicacién de valores para su desarrollo, tales como disciplina; para llevar
a cabo la interaccion con los duefios de los negocios que comercializan
productos de primera necesidad en la parroquia de Tufifio, la responsabilidad y
seriedad; al tomar en cuenta sus opiniones, y sobre todo la aplicacion de ética
por la honestidad, la transparencia, veracidad y autenticidad con la que se va a
realizar dicha indagacion.

El praxiolégico por aplicar conocimientos al momento de interactuar con la
poblaciéon que es el objeto de estudio y por ende conocer sus gustos y

preferencias.

El metodoldgico ya que se tomara en cuenta el modelo inductivo deductivo,
para empezar a estudiar el problema existente de la parroquia y para luego
continuar con el analisis de su entorno y su incidencia en el insatisfaccién de los

mismos.

En la teoria de Philip y Armstrong ya que estos tedricos sefialan que tener una
plena orientacién hacia el cliente, asumiendo el compromiso de entregarles
valor y satisfaccion a cambio de una utilidad o beneficio tanto para la empresa

como para el consumidor.

Al marketing relacional de Josep Alety ya que lo define como el proceso social
y directivo de establecer y cultivar relaciones con los clientes, creando vinculos

con beneficios para cada una de las partes.

Las teorias antes mencionadas se las aplica porque, el tema a investigar va en

relacion a la satisfaccion de los consumidores, y al realizar un estudio de
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factibilidad para la creacién de un supermercado, hay que tomar en cuenta
todos los factores que ayuden a brindar valor y satisfaccion al consumidor.

2.4. FUNDAMENTACION CIENTIFICA.

El tema a investigar requiere como soporte conocimientos previos de

marketing. Al respecto mencionare los siguientes temas:
2.4.1. MARKETING

a. Filosofia del marketing

“Toda empresa ya sea una pyme (pequefia y mediana empresa) tiene la
funcion fundamental de ejercer el comercio, debera siempre cambiar productos
0 servicios por dinero, del éxito de este intercambio depende el futuro de la
organizacion, por lo tanto el comercio es muy fundamental en la empresa.”
(Ferre et al., 2009, p.89).

Una empresa puede vivir del intercambio (producto —dinero), pero también hay
gue tener en cuenta las exigencias de los consumidores, tratar de que ellos

satisfagan sus necesidades con los productos que se ofrecen en el mercado.

Es necesario que cada empresa realice una constante investigacion del
consumidor, ya que sus habitos de consumo son diferentes y necesitan adquirir

productos de acuerdo a sus necesidades.

b. Conceptos de marketing

“‘Es el proceso mediante el cual las empresa crean valor para los clientes y
establecen relaciones soélidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los
clientes” (Kotler et al., 2008, p.9).
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“‘Define al marketing cémo el conjunto de actividades desarrolladas para
conocer el mercado y adecuar a €l los productos y servicios de la empresa”.
(Best, 2007,p. 15)

Es importante destacar que el marketing es el nuevo sentido de satisfacer las
necesidades de los consumidores. Por tal razon los empresarios deben

ofrecer productos de acuerdo a sus gustos y preferencias.
A continuacion se detalla aun mas lo que es marketing.

FIGURA N° 1

CONCEPTO DE MARKETING

PUNTO DE
PARTIDA ENFOQUE MEDIOS FINALES
MERCADO NECESIDADES DE MARKETING UTILIDADES POR LA

LOS CONSUMIDORES INTEGRADO SATISFACCION DEL CLIENTE

Fuente:(Best, 2007, p.16)
Elaborado por: Diana Olivo

Los productos que se encuentran en el mercado deben estar disefiados de
acuerdo a las necesidades de los consumidores, y a través de medios de
publicidad hay que dar a conocer los beneficios que poseen los bienes, y asi

obtener mayores utilidades, gracias a los consumidores satisfechos.
2.4.2. VENTAS

a. Teoria de ventas

La teoria AIDAS (Atencion, Interés, Deseo, Accion y Satisfaccion), es aquella
que persuade a los clientes sobre la adquisiciéon de un producto” (Best, 2007,
p.28).
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Los vendedores deben ser capacitados constantemente en temas referentes a:
atencién al consumidor, relaciones humanas, entre otros, esto con el fin de

mejorar las habilidades que cada uno de ellos posee.

Al tener un personal preparado se lograra satisfacer las necesidades de los

consumidores y por ende alcanzar el éxito de la organizacion.

b. Departamento de ventas

“La labor de ventas es insignificante porque el producto se vendera solo, esto
es un error la presién de la competencia y las buenas habilidades del hombre
de ventas continua siendo fundamentales para el logro del éxito” (Ferre et al.,
2009, p.65).

Es importante tener en cuenta que si una empresa vende productos novedosos
y de calidad no significa que los consumidores van a llegar a comprarlos por si
solos, hay que conquistarlos anunciandoles los beneficios que prestan esos
bienes, ya que existen muchos competidores que realizan buenas estrategias

para atraer a mas clientes, asi el producto no sea de calidad.
C. Ejecutivo de venta

“El gerente toma decisiones y establece politicas para que la fuerza de ventas
cumpla con los objetivos que se desea alcanzar, determinado estrategias que
le ayuden a mantenerse en el tiempo ya sea a través de nuevos productos,

nuevos mercados, proyecciones, precios y competencia” ( Bilancio, 2007,p.46).

El ejecutivo en ventas es el lider principal de los deméas vendedores, por lo
general debe plantearse objetivos ya sean a corto o largo plazo y por supuesto
estar en constantes investigaciones del mercado, en el cual se esta dirigiendo,
logrando que los consumidores se sientas satisfechos al momento de adquirir

los productos en la organizacion.
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d. Tamafio y organizacion de la fuerza de ventas

“El ejecutivo de ventas es aquel que determina cuantos vendedores son
necesarios para lograr las ventas y los objetivos de satisfaccion al consumidor”
(Bilancio, 2008, p.47).

Es importante mencionar que el numero de vendedores, depende de las
necesidades de la organizacion y por lo general tienen que trabajar juntos para
alcanzar los objetivos que se han propuesto, como también prestar un servicio

adecuado al cliente.

e. Politica de ventas

“Las mejores politicas para alcanzar los objetivos son: Expansion de la cuota
de mercado de la empresa, Canales de distribucidén, Servicio pos venta” (Best,
2007, p.25).

Es necesario que una empresa defina algunas técnicas o estrategias para
aumentar la cuota de venta y captar mayor parte del mercado competitivo, esto
se podra lograra a través de la oferta de productos de acuerdo a las
necesidades de los consumidores, y conseguir que ellos se sientan satisfechos.

FIGURA N° 2
PROCESO DE VENTA

1.-
6.- SERVICIO ::jﬁ BUSCAR

POSVENTA EL

CLIENTE X
5.- 2.-
CERRAR INICIAR UNA
S RELACION
3-
4.- PRESENTAR CALIFICARLD
EL PRDSPECI’OCZ AL CLIENTE

Fuente:(Best, 2007, p.25)
Elaborado por: Diana Olivo
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Es importante sefialar que dentro de una empresa los vendedores juegan un
papel muy importante, ya que deben poner todos sus esfuerzos para captar mas

clientes y por ende satisfacerlos.

Los vendedores deben ser honestos al momento de ejecutar sus actividades, y
por lo general un consumidor se merece que le hable con la verdad, y no
Gnicamente por vender les van a dar caracteristicas falsas de los productos que

se estan ofreciendo en el mercado.

f. Factores que influyen en las ventas

“Los factores que mas influyen en las ventas son: Evolucion de los gustos de
los clientes, aparicion de articulos nuevos en el mercado, los cambios del
poder adquisitivo del mercado, actuaciones de la competencia, saturacion del
mercado.”(Best, 2007, p.27)

Hay que tener muy claro que las empresas deben estar al tanto de lo que
ocurre en el mercado, ya que los gustos y preferencias de los consumidores

estan en constante cambio.

Hoy en dia existen productos innovadores, los mismos que sustituyen a los ya
existentes, por lo que es importante adaptarse a las nuevas tecnologias y

descartar bienes obsoletos.

2.4.3.CALIDAD DEL PRODUCTO

‘La calidad es la forma de valorar el producto que hace un individuo,
considerando desde su punto de vista subjetiva, los atributos que percibe ha
influido desde el punto de vista objetivo” (Ferre et al., 2009, p.112).

La calidad en el producto es uno de los factores que las empresas deben
ofrecer, para asi garantizar que los consumidores se sientas satisfechas al

momento de usarlos.
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Hay que tomar en cuenta que los consumidores no solo se enfocan a la calidad
del producto, sino también al servicio que reciben al momento de realizar sus

compras.

2.4.4.COMERCIALIZACION

“La comercializacion es el proceso que incluye cuatro aspectos fundamentales:
¢cuadndo? (momento preciso), ¢donde? (estrategias), ¢a quién? (publico
objetivo) y ¢como? (estrategias de introducir el producto).” (Armstrong et al.,
2008, p.78).

Las organizaciones que se dedican a comercializar productos ya sea bienes o
servicios, deben realizar constantes investigaciones de mercado, ya que hoy en

dia las tendencias de los consumidores son cambiantes.

La comercializacion, es un proceso fundamental para la organizacion ya que se
plantea estrategias que le permitan encontrar el momento preciso para
introducir el producto al mercado, tomando en cuenta las necesidades del

publico objetivo al que pretende dirigirse.

2.4.5.COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

“Comportamiento del consumidor se refiere a procedimiento que sigue un
cliente para tomar decisiones de compra, asi como para usar y disponer de los
bienes o servicios comprados; comprende también los factores que influyen en

las decisiones de compra y el uso de los productos” (Lamb et al., 2007, p.112)

Los empresarios deben realizar constantes investigaciones en lo referente al
comportamiento del consumidor, es decir a los estilos de vida de cada persona
ya que dia a dia es cambiante, esto con el fin de ofertar productos de acuerdo

a sus expectativas.
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a. Gestion de la atenciéon al consumidor

“Si desea potenciar la calidad derivada de la a atencién al cliente la empresa
debera contar con vendedores que tengan actitudes para comunicarse con los

clientes y autocontrol.”(Vasquez et al., 2007, p.95)

Para que una empresa pueda captar mayor cantidad de clientes, es necesario
dotar de personal sumamente capacitado, como también brindar productos de
calidad, variedad, bajos precios y un buen servicio, con el proposito de

conseguir un consumidor satisfecho.

La organizacion que no cuente con personal experto en atencion a los
consumidores, la empresa misma debe capacitarlos para tener un excelente

equipo de trabajo.

b. Calidad del servicio al consumidor

“La calidad del servicio al cliente es una filosofia empresarial en la que toda su
organizacion esta en disposicion de atender correctamente al cliente.” (Ferre et
al., 2009, p.79)

Una empresa ademas de brindar productos de calidad, debe incluir el buen
servicio 0 buen trato al consumidor, ya que al momento de realizar sus

compras se llevan en sus mentes aspectos positivos o negativos de la misma.

Las organizaciones que prestan un buen servicio, pueden ganar muchos
clientes, inclusive cuando los consumidores reciben un servicio pésimo ellos ya
no regresan a realizar sus compras en el mismo lugar, y prefieren buscar otras

alternativas en donde se sientan seguros y satisfechos.

C. Factores psicologicos que influyen en las decisiones de compra del

consumidor.
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FIGURA N’ 3
NECESIDADES DE MASLOW

NECESIDADES DE
AUTOREALIZACION

» NECESIDADES DE
ESTIMA

NECESIDADES
SOCIALES

NECESIDADES DE
SEGURIDAD

NECESIDADES
FISIOLOGICAS

Fuente:(Céspedes, 2007, p.76)
Elaborado por: Diana Olivo
Los factores psicologicos son de vital importancia para un consumidor, ya que

le ayudara a tomar decisiones cuando va adquirir un producto.

Las organizaciones que van a ofrecer nuevos productos al mercado, es
necesario que emprendan campafias publicitarias para dar a conocer las
caracteristicas importantes del mismo, con la finalidad de que los consumidores

se sientan satisfechos al momento de usarlo.

FIGURA N 4
PROCESO DE COMPRA

1.-
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LA COMPRA NIVEL DE
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LAS ALTERNATIVAS @ AS

Fuente:(Best, 2007, p.23)
Elaborado por: Diana Olivo
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Los consumidores que frecuentemente adquieren productos de la misma
marca, no es necesario que busque otras alternativas, debido a que si lo
consume continuamente es porque el bien o servicio es de calidad y satisface
sus necesidades, en cambio si va a adquirir nuevos productos, sugiero que
empleen este proceso ya que les ayudard a tomar buenas decisiones al

momento de realizar su compra.
2.4.6.LA SATISFACCION DEL CLIENTE

“La satisfaccion del cliente es uno de los principales indicadores de la calidad
de un servicio. Dada las caracteristicas propias de un servicio la relaciéon entre
percepciones y expectativas es relativa a cada cliente en particular’ (Pérez,
2007, p. 25).

“La satisfaccion del cliente es el grado en que el desempeiio percibido de un
producto concuerda con las expectativas del comprador.”(Kotler et al., 2008,
p.71).

“La satisfaccion es el nivel del estado de animo de una persona que resulta de
comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con expectativas”

(http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/satisfaccion-cliente.htm).

La satisfaccion depende principalmente de la percepcion del consumidor, pero
de otra manera puedo definir a la satisfaccion como la utilidad que tuvo el
producto para con el cliente, tomando en cuenta que un consumidor se siente
satisfecho cuando vuelve a comprar en la misma organizacién y por ende se

convierte en un comprador leal.

Las organizaciones que van a ofrecer productos de consumo diario, deben
ofrecerlos de acuerdo a las necesidades de los consumidores, para de esa

manera lograr obtener un consumidor satisfecho.
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2.4.7.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA

“Estudio de factibilidad es el conjunto de actividades que se desarrollan en
forma coherente, con el propésito de obtener un resultado final como respuesta
a una necesidad u oportunidad de negocio, en un tiempo determinado y

mediante la utilizacion de recursos”. ( Murcia et al., 2010, p.12)

“El estudio de factibilidad de cierta manera es un proceso de aproximaciones
sucesivas, donde se define el problema por resolver, y se analiza los estudios
técnicos, como los econdmicos, financieros, de mercado y otros que se

requieran”.(www.eumed.net .Contribuciones a la Economia, 2009).

A través de un estudio de factibilidad, se puede analizar factores positivos o
negativos que pueden afectar directamente a la organizacion que se va poner
en marcha, permitiendo establecer estrategias para que el negocio sea rentable
y por ende pueda satisfacer necesidades existentes del mercado al cual se va a
dirigir.

2.47.1. MISION

“Es el area dentro del cual deben ubicarse los negocios presentes y futuros de

la corporacion” (Frances, 2007, p. 22).

“Es la definicidn del negocio y tiene que ver lo que es y lo que hace la empresa
hay que considerar esta variable desde las perspectivas de las necesidades

que satisface la empresa.”(Campoy, 2010, p.284).

“La mision de una empresa es el marco conceptual que define cual es y cual
deberia ser el negocio y establece las grandes lineas estratégicas que marcan

el rumbo del negocio.” ( Murcia et al., 2010, p.134)
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La mision es un factor muy importante en la organizacion, ya que a traves de
esta se puede conocer cual es su razon de ser y por ende llegar a la mente del

consumidor.

Es necesario que la mision sea corta, clara y precisa, para que los
involucrados la recuerden con facilidad y de la misma manera transmita

entusiasmo tanto a los consumidores y socios de la organizacion.

2.4.7.2. VISION

“La visidn es la ambicion de la empresa o corporacion a ser alcanzada en un

horizonte del tiempo dado” (Frances, 2007, p.23)

“La visidn se realiza formulando una imagen ideal del proyecto y poniéndola por
escrito, a fin de crear el suefio (compartido por todos los que tomen parte en la

iniciativa) de lo que debe ser en el futuro la empresa” (Galindo, 2008, p.35)

“La visidn es el lugar hacia dénde quiere llegar la organizacion” (Campoy, 2010,
p.285).

La vision son acciones que le permiten a la organizacion visualizarse en el
futuro, logrando mayor cobertura de mercado y lider en el sector en el que se

desenvuelve.

“El hablar de lider se refiere al volumen de ventas rentabilidad calidad

innovacion o reconocimiento.”(Frances, 2007, p. 76).

24.7.3. VALORES EMPRESARIALES

“Valores son los modelos de actuacion de la organizacién los valores y los
principios profesionales de la empresa a la hora de disefiar los productos.”
(Campoy, 2010, p. 34).
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“Los valores plantean el marco ético-social dentro del cual la empresa lleva a

cabo sus acciones.”(Frances, 2007, p. 29).

Los valores que deben poner en practica las organizaciones son: respeto,
trabajo en equipo, honradez, calidad, innovacioén, entre otros, estos guian la
conducta del ser humano y van mas alla de la obtencion de utilidades.

24.7.4. IMAGEN CORPORATIVA

“La imagen corporativa se puede definir como una evocacion o representacion
mental que conforma cada individuo, formado por un cimulo de atributos
referentes a la compafiia: cada uno de esos atributos pueden variar y pueden
coincidir o no con la combinacion de atributos ideales de dicho individuo.”
(Sanchez, 2009, p. 145).

“La imagen corporativa varia de un consumidor a otro o de un comprador
empresarial a otro, la imagen global de la empresa queda determinada por los
puntos de vista combinados de todos los publicos, los que a su vez pueden
tener influencia positiva o negativa en los consumidores.” (Clow et al., 2010,
p.18).

Las organizaciones que posee una imagen corporativa excelente, lograra
lealtad en el consumidor, inclusive ofrecera seguridad al momento de realizar

SuUs compras.

2.4.7.5. NOMBRE CORPORATIVO

“Es la piedra angular de la relacién de la empresa con sus clientes. Establece
la actitud, tono y constituye el primer paso para establecer una
personalidad.”(Clow et al., 2010, p.20).

-32 -



El nombre corporativo es un distintivo muy importante de una organizacion,
permitiéndole identificarse en el mercado, diferenciarse de la competencia y

por ende realizar todas las actividades legalmente.
2.4.7.6. LOGOTIPO CORPORATIVO

“Logotipo es un simbolo que se usa para identificar a una empresa y sus
marcas, lo cual ayuda a transmitir la imagen corporativa de conjunto.”(Clow et
al., 2010, p.25).

Para el disefio de un logotipo hay que tomar en cuenta los siguientes colores:

“Azul (seguridad y responsabilidad), Rojo (pasién), Amarillo (creatividad,
energia y juventud), Verde (Naturalidad y crecimiento), Naranja (mensaje de
exclusividad o de alto estatus), Rosa (publico objetivo son las mujeres jovenes),

Blanco (limpieza, higiene, pureza), Negro (seriedad).” (Galindo, 2008).

El logo es un distintivo muy importante, ya que permite a los consumidores
identificar con facilidad a la organizacion y por ende conocer que productos se

esta ofreciendo en el mercado.

24.7.7. ESTUDIO DEL MERCADO

24.7.7.1. MERCADOS

“Un mercado es el sitio fisico o no fisico en donde encontramos compradores
(demandantes y consumidores de bienes y servicios), y vendedores (oferentes,
productores de bienes y servicios), que interactian entre ellos a través de

comunicar sus multiples productos” (Murcia et al., 2010, p.78).

“‘Lugar en donde usualmente se reunen los compradores y vendedores para

efectuar sus operaciones comerciales.” (Kotler et al., 2008, p.168)
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En los mercados existe diversidad de empresas competidoras que ofertan los
mismos productos sin ningun valor agregado y es necesario que los
empresarios realicen constantes investigaciones de mercado, para conocer los

gustos y preferencias de los consumidores ya que dia a dia son cambiantes.

2.4.7.7.2. ANALISIS FODA

“El analisis FODA es una herramienta que permite realizar un analisis actual de
la organizacién, permitiendo obtener un diagndéstico preciso que permita tomar

decisiones de acorde a los objetivos planteado.”(http://www.gestiopolis.com).

Al hablar del analisis FODA céspedes (2010) enuncia lo siguiente:

El FODA es una sigla conformada por Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
amenazas (en inglés SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats).
FORTALEZAS: son todas las capacidades y habilidades que posee la empresa.
OPORTUNIDADES: son aquellos factores que le permiten a la empresa obtener
ventaja competitiva.

AMENAZAS: Son aquellos factores que le atacan a la empresa y no le permite
crecer en el mercado competitivo.

DEBILIDADES: Son aquellos factores que provocan una posicién desfavorable
frente a la competencia. (p.173).

El SWOT es una herramienta muy conocida por los empresarios ya que les
permite analizar factores positivos 0 negativos que se presenten en la
organizacién, y a su vez plantear estrategias con el propdsito de ser mas

competitiva en el mercado.
a. Analisis externo
Cuando hablamos del analisis externo Ruiz et al., (2007) enuncian:

Dentro del analisis externo se tiende a estudiar a:
Consumidores.- Detectar las necesidades, deseos que la empresa puede

satisfacer e identificar aquellos segmentos de mercado que supongan una
oportunidad para la empresa.
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El analisis del mercado.- implica el conocimiento de diversos aspectos del
mismo: tamafio, capacidad de compra, segmento que lo componen, evolucion de
la demanda y factores que influyen en ella.

El Andlisis de la competencia.- Se analiza puntos fuertes y débiles de cada
competidor ya que son los recursos o capacidades que tiene una empresa para
conseguir ventajas. (p.13).

FIGURA N° 5

FACTORES EXTERNOS

FUERZAS FUERZAS
POLITICAS NATURALES

FUERZAS
TECNOLOGICAS

Fuente: (Kotler et al., 2008, p.68)

Elaborado Por: Diana Olivo
Es importante que los empresarios realicen un analisis de los factores externos
de la organizacion, con la finalidad de plantear estrategias que le permitan
solucionar amenazas y aprovechar oportunidades que se presenten en el

mercado, en el cual se esta desenvolviendo.
b. Andlisis interno
Cuando se habla del analisis interno Ruiz et al (2007) enuncia:

PRODUCCION: Tecnologia, economias de escala, curva de experiencia,
capacidad de produccion, Materias primas, recursos humanos.

FINANCIACION: Recursos financieros, costes de capital, solvencia, liquidéz,
rentabilidad, endeudamiento.
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MARKETING: Penetracion en el mercado, cartera de produccion, calidad del
servicio, imagen, productos y marca, innovacion, Costes y precios, distribucién,
logistica, equipo de ventas, sistemas de informatica.

ORGANIZACION: Estructura organizativa, capacidad directiva, cultura
empresarial, identidad corporativa. (p.14).

FIGURA N° 6
FACTORES INTERNOS
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¥

Fuente:(Kotler et al., 2008, p.65)
Elaborado por: Diana Olivo

Los empresarios deben realizar un analisis profundo de los factores internos de

la organizacién, con la finalidad de conocer en que esta fallando la empresa, y

tratar de solucionarlos a través de la aplicacion de estrategias competitivas.

Estrategias del FODA

Al hablar de estrategias de la matriz DAFO céspedes (2010) enuncia:

Fortalezas — oportunidades (fo). Estrategia para maximizar fortalezas y
oportunidades.

Fortalezas — amenazas (fa). Estrategia para maximizar fortalezas y minimizar
amenazas.

Debilidades — oportunidades (do) estrategia para minimizar debilidades y
maximizar oportunidades.
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Debilidades — amenazas (da). Estrategia para minimizar debilidades y
amenazas (p.173).

Una vez analizado los factores internos y externos de la organizaciéon, se
procede a disefiar estrategias que le permitan maximizar las FO (fortalezas-
oportunidades) y minimizar las DA (debilidades — amenazas), con el propdsito
de ser mas competitivo en el mercado en el cual se desenvuelve y por

supuesto satisfaciendo necesidades de la organizacién y consumidores.

2.4.7.7.3. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

Cuando se habla de estrategias competitivas David Fred,(2008) enuncia:

v LIDERAZGO EN COSTOS: Para aplicar esta estrategia la empresa
debe tener en cuenta los costos totales de su cadena de valor sean bajos que
los costos totales de los consumidores.

v ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION: una estrategia debe seguirse
solamente después de un estudio cuidadoso de las necesidades y preferencias
de los compradores para determinar si es viable incorporar una o mas
caracteristicas de diferenciacion.

4 ESTRATEGIA DE CONCENTRACION
La estrategia de concentracion depende de un segmento que sea de tamafio
suficiente, tenga buen potencial de crecimiento (p.68).

Una empresa debe aplicar las estrategias antes mencionadas, con la finalidad
de alcanzar los objetivos propuestos, y por ende atender con eficiencia a un
segmento de mercado con necesidades homogéneas.

Para el logro de las estrategias, es necesario que los empresarios realicen el
mayor esfuerzo posible para ejecutar las acciones encomendadas, en beneficio

de la organizacion, tomando en cuenta las exigencias de los consumidores.

Una empresa nueva en el mercado debe diferenciarse de la competencia, a
través de la oferta de variedad de productos con calidad y bajos precios, con la

finalidad de satisfacer las necesidades existentes en el mercado.
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2.4.7.7.4. ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX

“Marketing Mix es una herramienta que los mercadélogos utilizan para alcanzar
metas a través de la combinacion de elementos o mezcla (mix): producto,
precio, promocion y distribucion, lo que también se conoce con el nombre de

las cuatro P del marketing.” (Stanton et al., 2007, p.165).

“Marketing Mix es el conjunto de herramientas tacticas controlables de
mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada
en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la
empresa puede hacer para influir en la demanda de sus producto” (Kotler et al.,
2008,p. 289)

A través del andlisis del marketing mix, las organizaciones pueden plantearse
estrategias que le permitan diferenciarse de la competencia y por ende

satisfacer necesidades existentes en el mercado.

24.7.7.4.1. PRODUCTO

“Es el conjunto de atributos fisicos y fisiolégicos que tiene en producto, para

satisfacer los deseos y necesidades del consumidor.”(Céspedes, 2010, p.116).

“‘Las empresas con una estrategia de producto pueden afadir pequefios
ajustes al bien, debido a que las exigencias de los consumidores le obligan a
realizar un maximo ajuste en funcién de los deseos de los consumidores”
( Espinoza et al., 2009, p.138).

“Es un satisfactor de necesidades y deseos” (Ruiz et al., 2007, p. 98).
Todo producto que se oferte en el mercado, debe estar disefiado de acuerdo a

las necesidades de los consumidores.
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Las organizaciones deben realizar estrategias, para dar a conocer los atributos
gue posee el producto, con la finalidad de hacerlo sentir seguro al consumidor

al momento de usarlo.

a. Ciclo de vida del producto

En lo que se refiere a las estrategias competitivas del producto Céspedes

(2010 ) enuncian lo siguiente:

a) DESARROLLO DEL PRODUCTO: Inicia cuando la compafiia encuentra y
desarrolla una idea de producto nuevo, durante el desarrollo del producto las
ventas son nulas y los costos de inversion de la compafia aumentan.

b) LA INTRODUCCION: Es un periodo de crecimiento de las ventas a medida
que el producto se introduce en el mercado. Las utilidades son nulas en esta
etapa debido a los considerables gastos en el que se incurre por la introduccion
del producto.

c) EL CRECIMIENTO: Es un periodo de aceptacién rapida en el mercado y de
aumento de las utilidades.

d) LA MADUREZ: Es un periodo en el gue se frena el crecimiento de las ventas
porque el producto ha logrado la aceptacién de la mayoria de los compradores
potenciales. Las utilidades se nivelan o bajan a causa del incremento en los
gastos de marketing para defender el producto de los ataques de la
competencia.

e) DECADENCIA: Es un periodo donde las ventas bajan y las utilidades se
desploman (p.428)

Es importante que los empresarios conozcan las caracteristicas de cada etapa
del ciclo de vida del producto, para identificar las oportunidades y riesgos que

posee el bien, desde su introducciéon hasta su declive.

Una vez que se hayan analizado las etapas, se deben plantear estrategias que
le permitan a la empresa mantener el producto en el mercado, caso contrario

innovar.
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FIGURA N° 7
ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO

camnscon | [
REDUCCION | [cosechar |
ReducciGn
7| pecostos |- m;“;’; |

.. | pesarrouo | " [ Modtficaciones
| DELALNEA : 2| ind

PRODUCTO [ Prod

\ L
Y | Novedad en el
CRECIMIENTO mercado
FUTURO DE —_— NUEVOS =
LOS INGRESO . PRODUCTOS T~
.| Nuevalineade
productos

Fuente: (Kotler et al., 2008)
Elaborado por: Diana Olivo

En muy importante sefialar que la satisfaccion de los consumidores se da

cuando el producto cumple con las caracteristicas y beneficios que ellos
desean.

Un producto puede ser bien visto por el consumidor, por la imagen que posee,
es decir su marca, envase, calidad, cantidad, entre otros.

2.4.7.7.4.2. PRECIO

“Se tiene que tener en cuenta el coste, los precios de la competencia y el

precio que esta dispuesto a pagar el consumidor.” (Campoy, 2010, p. 246).

“El precio es la contraprestacién pagada por un servicio bien recibido” (Ruiz et
al., 2007, p.150).
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“El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio”
(Clow et al., 2010, p.157).

El precio es un indicador muy importante ya que a través de este se analiza si
la empresa va a subsistir en el mercado, es por esta razén que se debe tener
muy en claro que si el producto que la organizacion va a ofrecer es nuevo, se lo
debe fijar de acuerdo a las necesidades de los consumidores, pero si ya es
existente se tomara en cuenta el precio de la competencia, analizando las

ventajas competitivas de cada uno.
a. Estrategias del precio
Al hablar de estrategias de precios Kotler et al. (2008) enuncia:

Las estrategias que influyen en la fijacién de precios son las siguientes:

a) Fijacion de precios de descuento y compensacion: Reducir los precios
para recompensar respuestas de los clientes como pagar anticipadamente o
promocionar el producto.

b) Fijacion de precios segmentada: Ajustar los precios al considerar las
diferencias entre el cliente, productos y lugares.

C) Fijacién de precios psicoldgica: Ajustar los precios para producir un
efecto psicoldgico.

d) Fijaciobn de precios promocional: Reducir temporalmente los precios
para aumentar las ventas en un corto plazo.

e) Fijacion de precios geografica: Ajustar los precios de acuerdo con la
ubicacién geogréafica de los clientes.

f) Fijacion de precios dinamica: Ajustar los precios de manera incesante
para cumplir con las caracteristicas y necesidades individuales de los clientes y
de las situaciones.

0) Fijacion de precios internacional: Fijar los precios para vender en los
mercados internacionales (p.159).
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El disefio de las estrategias de precio esté relacionado al tipo de producto y al
sector al cual se va a dirigir, tomando en cuenta el poder adquisitivo de los

consumidores y la competencia.

Segun la ley de la demanda sefiala que si el precio es alto la demanda baja, y
si el precio es bajo la demanda sera alta, por tal razon hay que fijarlo de

acuerdo a las necesidades de la empresa y el mercado.

2.4.7.7.4.3. PLAZA | CANAL DE DISTRIBUCION

“El canal de distribucion es el conducto via o camino por el que transcurren los
productos y servicios desde el productor o fabricante hasta el comprador final”
(Vasquez et al., 2007, p.169).

“La plaza es la ruta que sigue un producto o servicio desde su proceso de

fabricacion hasta llegar al consumidor final” (Galindo, 2008, p.38).

“Los canales de distribucién son las vias o rutas que siguen los productos
desde de produccion hasta el usuario o consumidor final” (Céspedes, 2007,
p.329).

La organizacion debe establecer sus canales de distribucion tomando en
cuenta el lugar en el que se va a comercializar el producto, y para ello es
necesario determinar estrategias para llevar a cabo este proceso, con la

finalidad de llegar a los actuales y nuevos consumidores.
a. Funciones del canal de distribucion

‘El canal de distribucion tiene como finalidad satisfacer la demanda,
proporcionado bienes y servicios en las condiciones deseadas y valoradas por
los compradores y usuarios finales y cuyas funciones son responsabilidad de
las distintas organizaciones del canal de distribucion” (Vasquez et al., 2007,
p.170).
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FIGURA N° 8

CANALES DE DISTRIBUCION
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Fuente:(Vasquez et al., 2007, p.171).

Elaborado Por: Diana Olivo
La determinacién de los medios de distribucion para hacer llegar el producto al
consumidor final, dependen de las necesidades de la entidad, tipo del

producto, lugar, entre otros.

Es necesario tener en cuenta que los canales de distribucién no solo sea una
ventaja competitiva para la organizacion, sino que también satisfagan las

necesidades de los clientes.

2.4.7.7.4.4. PUBLICIDAD

“Es cualquier forma pagada de presentacion y promocién de ideas, bienes o

servicios por un patrocinador identificado.” (Céspedes, 2008, p.252)

“Es cualquier forma de comunicacion no personal, en la cual se identifica al
patrocinador o la compafiia. Se trata de una forma popular de promocién, en
especial en el caso de productos empacados de consumo y servicio.” (Lamb et
al., 2008, p. 253).
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FIGURA N° 9
HERRAMIENTAS DE PROMOCION
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Fuente: Céspedes, 2008, p.253)
Elaborado Por: Diana Olivo

Para dar a conocer el producto en el mercado deben utilizarse las herramientas
adecuadas, que les permitan resaltar las caracteristicas del producto y de esa
manera llegar a la mente del consumidor, inclusive motivandolos hacia el

consumo y de esa manera obtener un cliente satisfecho.

a. Estrategias de publicidad

‘ESTRATEGIA DE EMPUJE: Significa “empujar’ el producto hacia los
consumidores finales a través de los canales de marketing”. (Ruiz, 2009, p 129).

“ESTRATEGIA DE ATRACCION: El producto dirige sus actividades de
marketing principalmente publicidad y promocion ante consumidores finales.”
(Ruiz, 2009, p 129).

Plantear estrategias promocionales es con la finalidad de dar a conocer los
aspectos relevantes de la organizacion, como también los beneficios que
poseen los productos hacia los consumidores, y a su vez alcanzar el incremento

de sus ventas.
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2.4.7.7.5. DEMANDA

“La demanda es la necesidad deseo y poder de compra de un bien o servicio.”
(Murcia et al., 2010, p.320)

‘La demanda de un bien depende de las siguientes variables: el precio de
producto, el nivel de ingresos del demandante, tamafio de mercado, los gustos
y la lealtad de la marca del consumidor, inexistencia de sustitutos y la demanda
derivada, entre otros” (Galindo, 2008, p.42).

Mediante la determinacion de la demanda se pretende medir cuales son los
problemas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a los
productos, y si existe demanda insatisfecha de algun tipo de productos tratar de

solucionar a través de estrategias empresariales.

24.7.7.6. OFERTA

“La ley de la oferta establece que ante un aumento en el precio de un bien, la
oferta que exista de ese bien va a ser mayor; es decir, los productores de
bienes y servicios tendra un incentivo mayor para ofrecer sus productos en el
mercado durante un periodo, puesto que obtendran mayores ganancias al
hacerlo.”(Diaz, 2010, p.120).

“‘La oferta hace referencia a la cantidad de productos que las empresas
manufactureras o prestadoras de servicios estaran dispuestas a intercambiar a

un precio determinado.” (Murcia et al., 2010, p. 208).

La oferta de productos se refiere a la cantidad de bienes, que los fabricantes
estan dispuestos a ofrecer en el mercado, a un precio de acuerdo al poder

adquisitivo de los consumidores.
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Los productos se deben ofertar de acuerdo a las expectativas de los
consumidores, ya que el éxito de la organizacion se da cuando se obtiene
utilidades a cambio de un consumidor satisfecho.

Como también deben explicar las caracteristicas que posee el producto para

asi brindar confianza al consumidor al momento de usarlo.

2.4.7.7.7. ESTUDIO TECNICO

“El estudio técnico tiene por objeto proveer informacion para cuantificar el
monto de las inversiones y costos de las operaciones pertinentes en cada area”
(Murcia et al., 2010, p.320).

“Estudio técnico consiste en determinaran los costos de inversion requeridos, y
los costos de operacion que intervienen en el flujo de caja que se realiza en el

estudio econémico-financiero.”(Galindo, 2008, p.185).

El estudio técnico es un factor muy importante para la empresa, ya que le
permite cuantificarlos costos de: equipos, mano de obra, entre otros, los

mismos que van a influir en los procesos operacionales.

Los costos de operacion hay que ajustarlos de acuerdo a las necesidades de la
organizacion, con la finalidad de ejecutar las actividades correctamente y sin
conflictos.

a. Tamafio de la planta.

“Los factores que influyen en el tamano de la planta son: servicios, recursos

financieros, tecnologia, mano de obra, entre otros” (Galindo, 2008, p.187).

Es importante que los empresarios determinen el tamafo de la planta de
acuerdo a las actividades econdmicas, con la finalidad de comercializar sus

productos correctamente y lograr un posicionamiento en el mercado.
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b. Localizacion.

“En este factor se seleccionara la ubicacion mas conveniente para el proyecto,
buscando la minimizacién de los costos y el mayor nivel de beneficios.”(Murcia
et al., 2010, p.324).

Los empresarios deben elegir un lugar especifico para el funcionamiento de su
organizacion, considerando los costos de equipamiento, fuerza de trabajo, y
por su puesto las necesidades de los consumidores, ya que de ellos depende

el éxito de la misma.

2.4.7.7.8. ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero permite determinar si conviene o no realizar un proyecto”
(Galindo, 2008, p.210).

“El estudio financiero es ordenar y sistematizar la informacion de caracter

monetario, con la finalidad de determinar su utilidad.” (Ednamar, 2009, p.125).

Es importante realizar un estudio financiero, ya que se refleja la situacion

econdémica de la empresa, permitiendo evaluar si el proyecto es rentable o no.

Si el proyecto no es rentable hay que optar por otra opcidon que le permita

obtener utilidades ya sea en el corto, mediano o largo plazo.

a. Balance inicial

“‘Es un informe financiero o estado contable que refleja la situacién del
patrimonio de una empresa en un momento determinado, en el cual incluye el

activo, pasivo y el patrimonio neto” (Garcia, et al., 2008, p.88).
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“Documento contable que refleja la situacidén patrimonial de una empresa en un
momento del tiempo, el mismo que consta de tres partes, activo, pasivo y

patrimonio.” (Lawrence, 2008, p. 158).

Es importante que se elabore el balance general de la organizacion, ya que le
permite conocer cuanto dinero tiene a su favor o cuanto debe a sus terceros y
si por tal motivo existieran fallas en sus cuentas, se las debe evaluar, para
aplicar las correcciones respectivas, logrando de esa manera ser mas

competitiva en el mercado.

b. Estado de resultados

“El estado de resultados es el instrumento que utiliza la administracién de la
empresa para reportar las operaciones efectuadas durante el periodo contable.
De esta manera la utilidad (pérdida) se obtiene restando los gastos y/o
pérdidas a los ingresos y/o ganancias.” (Garcia, et al., 2008, p. 124).

“‘Refleja el movimiento operacional de la empresa en un periodo determinado,
involucra los ingresos operacionales (ventas), y los ingresos no operacionales
(interese recibidos, deudas de terceros, ventas, entre otros” (Lawrence, 2008,
p.159).

A través del estado de resultados le permite a la organizacién conocer en qué
situacion se encuentra, es decir si esta obteniendo utilidades o perdidas, y en el
caso de obtener perdida se debe plantear estrategias con el propdsito de
disminuir gastos, sin que afecte las actividades contables y por ende pueda

subsistir en el mercado.

C. Flujo de caja

“El flujo de caja tipico de cualquier proyecto se compone de cinco elementos

basicos: egresos e ingresos iniciales de fondos, ingresos y egresos de
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operacion, horizonte de vida util del proyecto, tasa de descuento e ingresos y
egresos terminales del proyecto” (Lawrence, 2008, p.160).

A través del flujo de caja, le permite a la organizacion conocer todos los
movimientos del dinero en efectivo, es decir los ingresos y egresos
(operacionales y no operacionales) que la empresa efectla para iniciar sus

actividades comerciales, logrando alcanzar los objetivos propuestos.

d. VAN (Valor Actual Neto)

“Es el valor presente neto de un proyecto de inversion, no es otra cosa que el
equivalente en dineros actuales de todos los ingresos y egresos presentes y

futuros, que constituyen el proyecto.” (Mascarefia, 2008, p.189),

“‘Es la diferencia entre el valor presente de los ingresos y el valor presente de
los egresos” (Miranda, 2009, p.176).

FIGURA N° 10
FORMULA DEL VAN (VALOR ACTUAL NETO)

F ujo de efectivo neto

VAN = —INVERSION INICIAL +

(1 1)2 (1+l)3

Tasa de interés
de actualizacion

Afo de vida util

Fuente: (Miranda, 2009)
Elaborado por: Diana Olivo
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Este indicador es muy importante ya que permite conocer si el proyecto es
factible o no, este indice se lo calcula de la diferencia entre los ingresos y
egresos actuales que incurren en la ejecucion del proyecto, si se obtiene un

valor positivo es aceptable caso contrario se lo rechaza.

e. TIR (Tasa Interna De Retorno)

“La TIR es, una medida de la rentabilidad relativa de una inversion”. (Quiroga,
2008, p.139).

La tasa interna de retorno, representa la tasa de interés que gana el dinero
invertido en el proyecto, es decir mide la rentabilidad en términos de
porcentajes” ( Ednamar, 2009, p.201).

FIGURA N°11
FORMULA DEL TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)

F2 F3

B R T I A G ER

Fuente: (Ednamar, 2009).

Elaborado Por: Diana Olivo

La tasa interna de retorno es un método de descuento que las organizaciones
utilizan para evaluar sus inversiones, el mismo que hace que el valor presente

de las entradas de efectivo sea igual a la inversion inicial.
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f. Razo6n Beneficio / Costo (B/C).

“‘Representa cuanto se gana por encima de la inversion efectuada. Igual que el
VAN y la TIR, el andlisis de beneficio-costo se reduce a una sola cifra, facil de
comunicar en la cual se basa la decision. Solo se diferencia del VAN en el

resultado, que es expresado en forma relativa” (Lawrence, 2008, p.262).
La decision a tomar consiste en:

B/C > 1.0 aceptar el proyecto.
B/C < 1.0 rechazar el proyecto.

FIGURA N°12
FORMULA DEL COSTO BENEFICIO

C /B = VAN/ INVERSION

Fuente: (Lawrence, 2008, p.221).
Elaborado Por: Diana Olivo

A través del costo beneficio permite establecer el rendimiento del valor del
dinero invertido y si al dividir el van para la inversidbn es mayor a uno, se acepta

el proyecto, caso contrario se lo rechaza.
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2.5. IDEA DEFENDER. (INVESTIGACION CUALITATIVA)

Con la presente investigacion se pretende demostrar que existe una escaza
comercializacion de productos de primera necesidad en la parroquia de Tufifio

lo cual incide en la insatisfaccién de los consumidores.

Con un estudio de factibilidad para la creacion de un supermercado en la
Parroquia de Tufifio, se lograra una adecuada comercializacion de productos
de primera necesidad, y por ende contribuir en la satisfaccion de los

consumidores.

2.6. VARIABLES.

> Variable Independiente

Comercializacion de productos de primera necesidad

> Variable Dependiente

Satisfaccion de los consumidores.

lILMETODOLOGIA.

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

En el presente proyecto se utilizar4 una investigacion cualitativa y cuantitativa.
En los factores cuantitativos, se estableceran cuadros estadisticos de los datos
arrojados de la indagacion realizada a los consumidores de la parroquia de
Tufifio, oferta, demanda, entre otros datos numéricos especificos para este

proyecto.

En lo referente a cualitativos, se analizara la estadistica descriptiva con

respecto a: la escasez de productos de primera necesidad, como también la
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interaccion con la gente a través de las encuestas, para conocer sus gustos y
preferencias en cuanto a los productos de primera necesidad.

Es importante que en el proyecto se abarque los dos aspectos cualitativos y
cuantitativos, porque a través de estos se puede realizar un andlisis mas
profundo sobre los objetivos de estudio, y las posibles estrategias que pueden
aplicarse para el mejoramiento de la comercializacion de productos de primera
necesidad, satisfaciendo las expectativas de los consumidores de la parroquia
de Tufifio y lugares aledafios.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION.
El tipo de investigaciones a utilizar seran las siguientes:

Exploratoria.- A través de una investigacion exploratoria, se puede conocer a
fondo los factores que afectan al problema actual, como es la escaza

comercializacion de productos de primera necesidad.

Bibliografica.- Por el analisis que se realizard luego de la recopilacion de
informacion de fuentes bibliograficas para poder tener una idea mas clara y

poder llevar a cabo la investigacion de mejor manera.

Descriptiva.- Al conocer las causas del problema y los efectos que ocasionan

al consumidor, y por tal razén determinar las posibles soluciones.

Explicativa.- Relacion entre causa y efecto del problema, determinando las

conclusiones y estrategias que se pueden emplear.

3.3. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION.

“Poblacion es el conjunto o suma total de unidades de investigacion, pudiendo
ser referidas a personas, instituciones, hechos, entre otros.”(Murcia et al., 2010,
p.112).
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Para la determinacion de la poblacion actual, se ha visto necesario y

conveniente realizar un prondstico, con un crecimiento del 1,27% poblacional

anual, ya que los datos que presenta el INEC son Unicamente del afio 2010.
TABLA N° 1
DATOS DE LA POBLACION DE TUFINO

% DE
CRECIMIENTO DATOS
DATOS
POBLACIONAL | PRONOSTICADOS
FACTORES 2010 . N
SEGUN EL PARA EL ANO 2012.
INEC
POBLACION 2339 PEA
. 1,27% 2399 PEA
TUFINO
PEA (POBLACION
ECONOMICAMENTE | 900 (PEA) 1,27%
923 (PEA)

ACTIVA)

Fuente: INEC 2010 (Instituto Nacional De Estadisticas Y Censos)
Elaborado Por: Diana Olivo

Para realizar la

investigacibn he visto necesario utilizar el

muestreo

probabilistico proporcional, ya que se pretende escoger a la poblacion

econdmicamente activa.

Segun el Gobierno Autbnomo Descentralizado Parroquial de Tufifio (GADT) la

Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) se encuentra distribuida de la

siguiente manera:
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TABLA N° 2
ESTRATIFICACION DE LA POBLACION DE TUFINO

NUMERO | PEA (POBLACION |% )

COMUNIDADES DE ECONOMICAMENTE | POBLACION
PERSONAS ACTIVA) PEA

Gran Colombia 877 200 21%
San Francisco 450 190 20%
Aguas Verdes 230 109 12%
Aguas
Hediondas 232 98 10%
San Luis 120 87 9%
El Carrizo 116 46 5%
La Esperanza 80 33 4%
El Pajon 88 42 5%
Santa Barbara 68 33 4%
Chalpatan 69 43 5%
Loma De
Maspéz 69 42 5%
TOTAL 2399 923 100%

Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Parroquial Tufifio
Elaborado por: Diana Olivo

Para calcular el nUmero de encuestas a ser aplicadas, se tomara como muestra
a la PEA (Poblacién Econémicamente Activa) que habitan en la Parroquia de
Tufiflo, pero hay que tomar en cuenta que cada persona activa esta a cargo de
una familia, la misma que segun el INEC esta conformada de 3 individuos.

También se realizar4d encuestas a la poblacién de la vereda la Calera en
Colombia, ya por ser una zona fronteriza hacen uso de los pocos productos que
se ofertan en el mercado de Tufifio y de esa manera conocer si el problema

existente en la parroquia también afecta a ese sector.
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Segun datos del CABILDO N°1 de Colombia, la poblacion de la Calera esta
conformada de la siguiente manera:
TABLA N° 3
POBLACION DE LA VEREDA LA CALERA DE COLOMBIA

N° DE PEA (POBLACION
PERSONAS HOMBRES MUJERES ECONOMICAMENTE
ACTIVA)
1144 578 566 297

Fuente: Cabildo N°1 de Colombia
Elaborado por: Diana Olivo

CALCULO DE LA MUESTRA

Para el calculo de la muestra se aplicara la férmula de universos finitos, ya que
se conoce la cantidad de personas a las cuales se van a encuestar, utilizando
un margen de error del 5% y confiabilidad el 95%.

MUESTRA DE LA POBLACION
PARROQUIA DE TUFINO

FORMULA
N+K2xPx*Q
e2(N—-1)+K2?2(PxQ)
n=Tamafo de la muestra.

n

N= Poblacion a estudiarse.

K2=1.96 constante que no debe ser menor.

E2=0.05 error maximo.
P=0.50 probabilidad a favor.
Q=0.50 probabilidad a contra.
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923 x1.962 % 0.50 = 0.50

"= 0.052(923 - 1) + 1.962(0.5 « 0.5)
_ 923+3.8416%0.25
"= 0.0025(922) + 3.8416(0.25)

n=

_ 886,4492

3.2654

n = 272 Encuestas

concentracion de la poblacion.

Para la aplicacion de la encuesta, la muestra que nos garantizara obtener
informacion confiable es de 272 de la Poblacibn Econdémicamente Activa y
debido a que la parroguia de Tufifio esta dividida en comunidades, las

encuestas seran realizadas a los siguientes sectores tomando en cuenta la

TABLA N° 4
DISTRIBUCION DE ENCUESTAS POR COMUNIDAD
NUMERO | PEA (POBLACION N°
COMUNIDADES DE ECONOMICAMENTE | ENCUESTAS
PERSONAS ACTIVA)

Gran Colombia 877 200 56
San Francisco 450 190 54
Aguas Verdes 230 109 33
Aguas Hediondas 232 98 27
San Luis 120 87 24
El Carrizo 116 46 14
La Esperanza 80 33 11
El Pajon 88 42 14
Santa Barbara 68 33 11
Chalpatan 69 43 14
Loma De Maspéaz 69 42 14
TOTAL 2399 923 272

Elaborado por: Diana Olivo
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MUESTRA DE LA POBLACION
LA CALERA (COLOMBIA)

Para el calculo de la muestra de los colombianos de La Calera se va a

considerar el numero de la (PEA), las mismas que son de 297.

B 297 % 1.96% x 0.50 * 0.50
©0.052(297 — 1) + 1.962(0.5 * 0.5)

n

B 297 « 3.8416 * 0.25
n= 0.0025(296) + 3.8416(0.25)

_ 285,2388
N =1 7004

n = 168 Encuestas
Para la aplicacién de la encuesta se va a considerar a las 168 personas de la

(PEA) de la Calera, la misma que nos garantizara obtener informacion confiable
para dicha investigacion.
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3.4. OPERALIZACION DE VARIABLES

CUADRO N: 1
DéEEﬁSER VARIABLES CONSEPT DIMENSIONES INDICADORES ITEMS TECNICAS INSTRUMENTOS INFORMANTE(S)
Conocimiento Necesidades, Necesidades del . . Locales, PEA (Poblacion
d deseos, Encuesta Cuestionario . -
el mercado mercado Economicamente Activa)
Esla demandas
funcion que
V. cumple la A quienes se . . Locales, PEA (Poblacion
Comercializacion | empresa de Mercado meta Segmentos esta atendiendo Encuesta Cuestionario Economicamente Activa)
de productos acercar y
de facilitar Servicio, Precio, Como estan -
primera bienes y Marketing mix Plaza, llegando a los Encuesta Cuestionario Ezgilgiifa?eﬁgﬂigg;
necesidad servicios al Comunicacion consumidores
consumidor Como se
final. . L Proqupto, diferencian de . . Locales, PEA (Poblacion
Diferenciacion servicios, | Encuesta Cuestionario ] :
calidad 0s Economicamente Activa)
competidores
“El disefio de un Aceptacion, Que
estudio de ) i autorrealizacion necesidades .
factibilidad para Ssnsfac_((:;o(? de tiene la Encuesta Cuestionario E PEA (PObIath'in .
la creacién de un ecesidades poblacién de conomicamente Activa)
supermercado Tufifio
mejorara la La Cantidad de PocoS Cuanto dinero PEA (Poblaci6n
comercializacion satisfaccién productos que bastant ' d invierte en cada Encuesta Cuestionario E : te Acti
de productos de del cliente consumen astante, nada compra conomicamente Activa)
primera es el grado Que tan leales
necesidad en que el son los PEA (Poblacion
generando V.D desempefio Lealtad Nivel de lealtad . Encuesta Cuestionario . .
. - L consumidores, Economicamente Activa)
mayor Satisfaccion de percibido en su comora
satisfaccion en los de un P
consurrlmci)dsores de consumidores C;())rr(])éiuuecr?a Lugar de Tufifio Tulcan, Eéfnpgrg#ig Encuesta Cuestionario PEA (Poblacion
Tufifio ” con las compra Colombia, otros p Economicamente Activa)
> esos lugares
expectativa
s del
comprador Los productos
cumplen sus L
Desempeiio Aceptacion expectativas. Encuesta Cuestionario EcoanEiAc;%():rI\?glzztiva )
-frecuencia de
consumo

Elaborado por: Diana Olivo
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3.5. RECOLECCION DE INFORMACION.
TABLA N° 5
RECOLECCION DE LA INFORMACION
RECOLECCION DE INFORMACION PRIMARIA
TIPO
DE TAREA RECURSO TIEMPO
INVESTIGACION
Definir la muestra de la
CAMPO Investigador 1 dia
Poblacién
CAMPO Disefio del cuestionario de la Investigador 1 semana
encuesta
CAMPO Aplicar prueba piloto Investigador 2 semana
Redisefnar la encuesta en base
CAMPO Investigador 3 dias
a correcciones.
CAMPO Aplicar la encuesta Investigador 2 semana

RECOLECCION DE INFORMACION SECUNDARIA

TAREA RECURSO TIEMPO
) Definir los temas necesarios
BIBLIOGRAFICA Investigador 2 semana
Para la investigacion.
BIBLIOGRAFICA | Busqueda de informacion Investigador 6 meses
relacionada con el tema.
BIBLIOGRAFICA | Realizarlecturay el analisis |\ o qtioaqor 6 Meses

respectivo de cada tema.

Elaborado por: Diana Olivo
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3.6. PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Encuestan® 1: aplicada a los consumidores de la parroquia de

Tufifio.
1. ¢En gué sector adquiere productos de primera necesidad?
TABLA N° 6
SECTOR DE COMPRA DE PRODUCTOS

COMPRA DE PRODUCTOS TOTAL

TUFINO Recuento 104 104
% del total 38,2% 38,2%

TULCAN Recuento 168 168
% del total 61,8% 61,8%

Total Recuento 272 272
% del total 100% 100%

GRAFICO N ° 1: SECTOR DE COMPRA DE PRODUCTOS

EN DONDE ADQUIERE SUS PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD

60

40

N T _ T,
TUFINO TULCAN

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 1 se puede determinar que el 38.2% de las
personas adquieren sus productos en Tufiflo y 61.8% realizan sus compras en

Tulcan, Se les preguntd ¢Por qué?, y manifestaron que en la parroquia no
existen los productos que ellos desean.
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2. ¢,Con que frecuencia adquiere productos de primera necesidad en

Tufifio/Tulcan?

TABLA N° 7

FRECUENCIA DE COMPRA

FRECUENCIA DE COMPRA Total
Diario Semanal Quincenal | Mensual

6 57 26 15 104
TUFINO % del total | 2,21% 20,96% 9,56% 5,51% | 38,2%

p Recuento 0 95 56 17 168
TULCAN % del total ,0% 34,93% 20,59% 6,25% | 61,8%

Recuento 6 152 82 32 272

0,
Total f’ofael' 2,2% 55,9% 30,1% 11,8% [100,0%
GRAFICO N° 2: FRECUENCIA DE COMPRA
FRECUENCIA DE COMPRA
e M Diario

POBLACION

Il semanal
[CJQuincenal
Ml Mensual

TULCAN

TUFINO

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 2 se puede determinar que del 38.20% de las
personas que realizan sus compras en la parroquia de Tufifio, el 20.96% lo
realizan semanal y del 61.8% que adquieren sus productos en Tulcan, el
34.93% también realizan semanalmente, por lo que se puede concluir que la

mayoria de los consumidores adquieren con frecuencia dichos productos.
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3.

¢,Cuél es la raz6n por la que adquiere productos de primera

necesidad en Tufifio o Tulcan?

, TABLAN° 8
RAZON DE ADQUIRIR PRODUCTOS

RAZON DE ADQUIRIR SUS PRODUCTOS

Precio Cercania |Variedad | Calidad | Escases |Promocion Vet
_ Recuento 2 101 0 1 0 0 104
TUFINO | % del total 0,74% 37,13% 0,00% | 0,37% 0,00% 0,00% 38,2%
TULCAN Recuento 38 0 41 15 68 6 168
% del total | 14,97% 0,00% 15,07% | 5,51% 25,00% 2,21% 61,89
Recuento 40 101 41 16 68 6 272
Total 100,
% del total | 14,70% | 37,10% | 15,10% | 5,90% 25,00% 2,20% 00%
GRAFICO N° 3: RAZON DE ADQUIRIR PRODUCTOS
RAZON DE ADQUIRIR SUS PRODUCTOS
7] M Precio
[l Cercania
100 [Clvariedad
Ml calidad

807

60—

POBLACION

40

20

TUFINO

TULCAN

[ lEscases
Il Promociones

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 3, se establece que del 38.2% de los

consumidores que adquieren sus productos en Tufifio, el 37.13% responden

que la razén por la que adquieren productos en su parroquia es por la cercania

y de acuerdo al 61.8% de las personas que adquieren productos en Tulcan, el

25% responden que lo hacen porque existe escasez en la parroquia, seguido

del 14% por los precios, y el 15 ,07% por la variedad, concluyendo de esta

manera que en la parroquia existe escasez de productos de primera necesidad.
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4. ¢A qué lugar acude para adquirir productos de primera necesidad

en Tufifio o Tulcan?

TABLA N° 9
LUGAR DE COMPRA
LUGAR
: - Total
Tiendas | Supermercados | Micromercados | Mercados
~ Recuento 104 0 0 0 104
TUFINO

% del total | 38,2% 0,00% 0,00% 0,00% | 38,20%

TULCAN | Recuento 31 44 25 68 168
% del total | 11,40% 16,18% 9,19% 25,00% | 61,80%

Total Recuento 135 44 25 68 272
0 del total | 49,60% 16,20% 9,20% 25,00% |100,00%

GRAFICO N° 4: LUGAR DE COMPRA

120

100

POBLACION

40

80

601

LUGAR DONDE ADQUIEREN SUS PRODUCTOS

TUFINO

[l Tiendas

[l Supermercados
[IMmicromercados
[l Mercados

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 4, se establece que del 38.2% de los

consumidores que adquieren sus productos en Tufifio, el 38.2% responden que

adquieren sus productos en tiendas, el 61.8% de las personas adquieren

productos en Tulcan, el 25% responden que sus compras las realizan en

mercados, el 16,18% en supermercados y el 11,40% en tiendas, entonces se

puede concluir qué, las personas prefieren adquirir sus productos en mercados

y supermercados,

se

productos de acuerdo a sus necesidades.

les pregunto ¢porqué?,

-64-

contestaron que existen




5. ¢En el lugar que adquiere productos de primera necesidad, existe

variedad?
TABLA N° 10
VARIEDAD DE PRODUCTOS
VARIEDAD DE PRODUCTOS
Excesiva | Suficiente Poca Total
variedad variedad variedad
_ Recuento 0 2 102 104
TUFINO % del total 0,00% 0,70% 37,50% 38,2%
P Recuento 2 154 12 168
TULCAN % del total 0,74% 56,62% 4.41% 61,8%
Total Recuento 2 156 114 272
% del total 0,70% 57,40% 41,90% 100,%

GRAFICO N° 5: VARIEDAD DE PRODUCTOS

VARIEDAD DE PRODUCTOS EN LOS LOCALES

Excesiva
variedad
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 5, se establece que del 38.2% de los
consumidores que adquieren sus productos en Tufifio, el 37,5% responden que
en los locales existe poca variedad de productos, del 61.8% de las personas
que adquieren productos en Tulcan, el 56.62% responde que en los locales
existe suficiente variedad, entonces se puede concluir que en la parroquia de
tufifio no existe variedad de productos, y por esa razon se trasladan a la ciudad

de Tulcan a realizar dichas compras.
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6. ¢Cuéando adquiere productos de primera necesidad en Tufifio/Tulcan

lo hace en el mismo local?

TABLA N° 11
FIDELIDAD DE COMPRA
FIDELIDAD Total
Rara vez | Frecuentemente| Siempre

- Recuento 24 15 65 104
TUFINOG % del total 8,82% 5,51% 23,9% 38,2%

‘ Recuento 51 35 82 168
TULCAN % del total | 18,75% 12,87% 30,15% 61,8%

Total Recuento 75 50 147 272
% del total | 27,6% 18,4% 54,0% 100,0%

GRAFICO N° 6: FIDELIDAD DE COMPRA
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 6, se establece que del 38.2% de los
consumidores que adquieren sus productos en Tufifio, el 23,9% responden que
sus compras las realizan siempre en el mismo local y el 61.8% de las personas
gue adquieren productos en Tulcan el 30,15% tambien realizan sus compras
siempre en el mismo lugar,se les preguntd ¢ porqué? respondieron que ellos
son fieles a los locales que les ofertan variedad de productos de primera
necesidad con calidad y a bajos precios.

-66-



7. ¢, Qué productos adquiere con mayor frecuencia en Tufifio o Tulcan?

TABLA N° 12
PRODUCTOS QUE ADQUIERE CON MAYOR FRECUENCIA
ABARROTES ENLATADOS ASEO FRUTAS LACTEOS
Papel
. Higl?énico Manzanas Queso
Atan . Yogurt de
Arroz Sardina Jabon De | uvas funda
Azticar Ropa naranjas Leche
Sal Deja
Harina Colgate
Fideo
Tallarin HORTALIZAS
Arveja CARNES Y VERDURAS EMBUTIDOS
Lenteja
Avena
Aceite Carne de Res Tomates
Carne de Pollo Cebolla Salchichas
Carne de | Coliflor
Chancho Acelga
TABLA N° 12.1 N
CONSUMO DE PRODUCTOS EN TUFINO /TULCAN
PRODUCTOS
HORTALIZAS Y
ABARROTES | ENLATADOS| M.ASEO |LACTEOS| FRUTAS | CARNES | VERDURAS |EMBUTIDOS
Recuento 104 104 104 0 0 50 0 0
TUFINO | %del total 100% 100% 100% 18%
Recuento 168 168 168 21 212 22 2 M
TULCAN | % del total 100% 100% 100% | 100% | 100% 82% 100% 100%
Recuento 212 21 212 21 212 212 21 21
TOTAL | Ydel total 100% 100% 100% | 100% | 100% 100% 100% 100%
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GRAFICO N° 7: CONSUMO DE PRODUCTOS
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo
ANALISIS: Segun el grafico N° 7, se observa que la PEA (Poblacion
Economicamente Activa) adquiere todos los productos de primera necesidad,
para el consumo de su familia, pero la mayoria los adquieren en la ciudad de
Tulcan, debido a que en su Parroquia no ofertan diversidad de bienes que son

necesarios para el consumo diario.
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8. ¢ Qué cantidad de productos usted adquiere para el consumo de

toda su familia?

TABLA N° 13
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS
(ABARROTES)
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN ABARROTES
PRODUCTOS MEDIDA CANTIDAD FRECUENCIA
DE
CONSUMO
Arroz Libras 7 Semanal
AzUcar Libras 7 Semanal
Sal 2 Kg 1 Mensual
Harina Libras 4 Semanal
Fideo Libras 1 Semanal
Tallarin Libras 1 Semanal
Arveja Libras 1 Semanal
Lenteja Libras 1 Semanal
Avena Libras 1 Semanal
Aceite 1 Litro 1 Quincenal
(Botella)

GRAFICO N° 8: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE
PRODUCTOS (ABARROTES)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo
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TABLA N° 14
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR DE PRODUCTOS EN CANTIDAD

(ENLATADOS)
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR DE (ENLATADOS)
FRECUENCIA
PRODUCTOS MEDIDA CANTIDAD DE
CONSUMO
Atlun (Unidades) 2 Semanal
Sardina (Unidades) 2 Semanal

GRAFICO N° 9: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD
(ENLATADOS)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo
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TABLA N° 15
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS

(CARNICOS)
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CARNES
FRECUENCIA
PRODUCTOS MEDIDA | CANTIDAD DE
CONSUMO
Carne De Res ( Libras) 3 Semanal
Carne De Pollo (Libras) 2 Semanal
Carne De Chancho (Libras) 2 Semanal

GRAFICO N° 10: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE
PRODUCTOS (CARNICOS)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo

-71-



TABLA N° 16

CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS

(EMBUTIDOS)

CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN EMBUTIDOS

FRECUENCIA
PRODUCTOS MEDIDA CANTIDAD DE
CONSUMO
) (Paquete 200
Salchichas &) 2 Semanal
r

GRAFICO N° 11: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE

PRODUCTOS (EMBUTIDOS)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo
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TABLA N° 17
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS
(MATERIALES DE ASEO)

CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN MATERIALES DE
ASEO
FRECUENCIA
PRODUCTOS MEDIDA |CANTIDAD DE
CONSUMO

Papel Higiénico Unidad) |6 Semanal
Jabén De Ropa (Unidad) |2 Semanal
Funda De Deja (Unidad) 2 Semanal
Colgate (Unidad) |1 Mensual

GRAFICO N° 12: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE
PRODUCTOS (MATERIALES DE ASEO)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo
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TABLA N° 18
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS

(FRUTAS)
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN FRUTAS
FRECUENCIA
PRODUCTOS | MEDIDA CANTIDAD DE
CONSUMO

Manzanas (Unidades) 8 Semanal
Uvas (Libras) 2 Semanal
Naranjas (Unidades) 12 Semanal

GRAFICO N° 13: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE
PRODUCTOS (FRUTAS)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo
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TABLA N° 19
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS
(HORTALIZAS Y VERDURAS)

CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN HORTALIZAS Y
VERDURAS
PRODUCTOS CANTIDAD | SECN A
Tomates (Unidades) 5 Semanal
Cebolla (Unidades) 5 Semanal
Coliflor (Unidades) 1 Semanal
Acelga (Atados) 1 Semanal

GRAFICO N° 14: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE
PRODUCTOS (HORTALIZAS Y VERDURAS)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo
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TABLA N° 20
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE PRODUCTOS

(LACTEOS)
CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN LACTEOS
FRECUENCIA
PRODUCTOS MEDIDA | CANTIDAD DE
CONSUMO
Queso (Unidades) 1 Semanal
Funda De Yogurt (Unidades) 15 Semanal
Funda Leche (Unidad) 3 Semanal

GRAFICO N° 15: CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR EN CANTIDAD DE
PRODUCTOS (LACTEOS)
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Fuente:Investigacion De Campo
Elaborado Por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun los graficos N° (8-15) se puede observar que el consumo
familiar de la PEA (Poblacion Economicamente Activa) es mayor, y los pocos
productos que se ofertan en la parroquia de Tufifio no abastece a toda la
poblaciébn de ese sector y para satisfacer sus necesidades tienen que
trasladarse a la ciudad de Tulcan a realizar dichas compras.
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9. ¢Al momento de realizar sus compras en Tufifio/Tulcdn a recibido
productos en malas condiciones?

TABLA N° 21
PRODUCTOS RECIBIDOS EN MALAS CONDICIONES

A recibido productos en
malas condiciones Total
S| NO

~ Recuento 52 52 104
TUFINO % del total 19,1% 19,1% 38,2%

p Recuento 75 93 168
TULCAN % del total 27,57% 34,19% 61,8%

Total Recuento 127 145 272
% del total 46,7% 53,3% 100,0%

GRAFICO N° 16:

POBLACION

100

PRODUCTOS RECIBIDOS EN MALAS CONDICIONES
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Fuente: Investigacién de campo

TULCAN

Elaborado por: Diana Olivo
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ANALISIS: Segun el grafico N° 16, se establece qué; del total de personas que

adquieren productos de primera necesidad en Tufifio, el 19,1% ha recibido

productos en malas condiciones y el 27,57% de las personas que consumen

productos de primera necesidad en Tulcan de la misma manera, concluyendo

gue los consumidores han

recibido productos en malas condiciones,

caducados, rotos, entre otros. Indistintamente del lugar donde realizan sus

compras.
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10.¢Se ha quejado ante los duefios de los locales de Tufifio/Tulcan por
los productos recibidos en malas condiciones?

TABLA N° 22
QUEJAS DE LOS PRODUCTOS RECIBIDOS EN MALAS CONDICIONES

QU Total
SI NO
~ Recuento 9 43 52
TUFING % del total 3.31% 15.79% 19.1%
< Recuento 20 55 75
TULCAN % del total 7.35% 20.22% 27.57%
Total Recuento 29 98 127
% del total 10.66% 36.01% 46.7%

GRAFICO N° 17: QUEJAS DE LOS PRODUCTOS RECIBIDOS EN MALAS
CONDICIONES
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Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Diana Olivo
ANALISIS: Segun el grafico N° 17, se demuestra que, del 19.1 % de las
personas que recibieron productos en malas condiciones en la parroquia de
Tufifio, solamente el 3.31% de ello emitieron su queja ante los duefios de los
locales, y del 27.57% de las persona que recibieron productos en malas
condiciones en Tulcan, solamente el 7.35% de ellos se quejaron, por un mal
producto o servicio. Entonces se puede determinar que la mayoria de los
consumidores tanto de Tufifio como de Tulcan no tienen una cultura de hacer
valer sus derechos, y se les pregunto ¢ Por qué?, respondieron que si se quejan

los vendedores contestan enojados y hasta no les dejan hablar.
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11. ¢Qué productos de primera necesidad piensa usted que son
escasos en su Parroquia?
TABLA N° 23
PRODUCTOS ESCASOS
PRODUCTOS ESCASOS
Lacteos,
verduras, .
hortalizas, frutas, Existen todos Todos
los productos en Total
enlatados, ocas son
materiales de PO escasos
. cantidades
aseo, embutidos
y carnes
TUFINO Recuento 104 27 141 272
% del total 38,2% 9,9% 51,8% 100%
Total Recuento 114 27 141 272
% del total 38,2% 9,9% 51,8% 100,0%

GRAFICO N° 18: PRODUCTOS ESCASOS

PRODUCTOS ESCASOS EN LA PARROQUIA
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Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 18, se establece, que el 38,2% de las personas
encuestadas sefialan que no existen lacteos, verduras, frutas, embutidos,
carnes y materiales de aseo, mientras que el 51.8% de las personas encuestas
sefala que todos los productos son escasos, entonces se puede decir que
existe escases y para satisfacer sus necesidades ellos se trasladan a la ciudad

de Tulcan.
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12.¢,Usted se siente satisfecho al adquirir productos de primera
necesidad en Tufifio o Tulcan?

TABLA N° 24
NIVEL DE SATISFACCION AL ADQUIRIR PRODUCTOS

SISatlsfacmon o Total

Recuento 12 92 104

TUFINO | % del total 4,41% 33,82% 38,2%
Recuento 163 5 168

TULCAN | % del total 59,93% 1,84% 61,8%
Total Recuento 175 97 272

% del total 64,34% 35,66% 100,0%

GRAFICO N° 19: NIVEL DE SATISFACCION AL ADQUIRIR PRODUCTOS
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Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun los gréafico N° 19 se puede determinar que del 38.20% de las
personas que adquieren sus productos en la parroquia de Tufifo, el 33,82% de
ellos se sienten insatisfechos, por lo que se les pregunté ¢Por qué?,
respondieron que existe escases de productos y del 61.8% que adquieren sus
productos en Tulcan el 59,93% se sienten satisfecho, se les pregunt6 ¢ Por
qué?, manifestaron que en Tulcan existe variedad de productos y lugares en

donde pueden escoger cualquier clases de productos de primera necesidad.
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13.¢Esta usted de acuerdo en que se implemente un supermercado en la
parroquia de Tufifio que comercialice variedad de productos?

TABLA N° 25
NIVEL DE ACEPTACION PARA LA CREACION DEL SUPERMERCADO

Creacion de supermercado ol

Si NO ota

. Recuento 270 2,00 272

TUFINO :

%del total 99,26% 0,74 100%

Recuento 270 2,00 272

Total 0
ota o del 99,26% 0,74 100,0%
total

GRAFICO N° 20: NIVEL DE ACEPTACION PARA LA CREACION DEL
SUPERMERCADO
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300

200

100

0,74%

sl NO
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo
ANALISIS: Segun el grafico N° 20, se establece que el 99,26 % de las
personas encuestadas que habitan en Tufifio, estan de acuerdo con la creacion
de un supermercado, se les pregunté ¢Por qué?, la mayoria respondié que en
la parroquia se necesita un local grande que ofrezca variedad de productos,

para no tener que viajar a otros lugares a realizar dichas compras.
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14.¢;Qué aspectos consideraria importante que debe brindar el nuevo

supermercado?
TABLA N° 26

ASPECTOS IMPORTANTES QUE DEBERIA BRINDAR EL

SUPERMERCADO.
Frecuencia |Porcentaje FOMEEMIEE | PRIEEEE
valido acumulado
Precio 52 19,0 19,3 19,3
Calidad 70 25,5 25,9 45,2
Variedad de
Validos | Productos 97 35.4 35,9 81,1
Servicio al 51 18.6 18.9 100,0
cliente
Total 270 98,5 100,0

GRAFICO N° 21 ASPECTOS IMPORTANTES QUE DEBERIA BRINDAR
EL SUPERMERCADO.
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Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Diana Olivo
ANALISIS: Segln el grafico N° 21, se establece que, los consumidores
sugieren que el supermercado oferte variedad de productos de primera
necesidad con calidad, precios accesibles y un buen servicio al cliente. Lo que
se determina que para generar un valor agregado al supermercado se debe
tomaren cuenta cada aspecto que prefieren, con la finalidad de brindar un

servicio de acuerdo a las necesidades de los consumidores.
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ENCUESTA APLICADA A LOS DUENOS DE LOS LOCALES

1. ¢,Como se denomina su negocio?

GRAFICO N° 22: DENOMINACION DEL NEGOCIO
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Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: segun el grafico N° 22, se concluye que en la parroquia de Tufifio
existen 22 tiendas de las cuales el 45% de ellas no tienen su denominacion,

mientras que el 55% si, lo que se puede determinar que hay locales que no

estan legales en el mercado.
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2. ¢, Qué tipo de negocio es?
TABLA N° 27
TIPO DE NEGOCIO

Frecuencia | Porcentaje FRIOENER | PEEEIES
J valido acumulado

Tienda 21 95,5 95,5 95,5

Vélidos | Bodega 1 4,5 4,5 100,0

Total 22 100,0 100,0
GRAFICO N° 23: TIPO DE NEGOCIO
TIPO DE NEGOCIO
B Tienda

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 23, se concluye que el 95.5% de los negocios
son Unicamente tiendas, las mismas que no ofertan variedad de productos de

primera necesidad.
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3. ¢,Como lo considera el area de su negocio?

TABLA N° 28

AREA DEL NEGOCIO

ANALISIS: Segun el grafico N° 24, se concluye que el 86,36% de los negocios

son pequefios, por lo que no logran cubrir la demanda de la poblacién de

Tufifio.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo
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Frecuencia | Porcentaje FRTEEMEE FOMEEMEE
J valido acumulado
Pequeio 19 86,36 86,36 86,36
Validos | Mediano 3 13,64 13,64 100,0
Total 22 100,0 100,0
GRAFICO N° 24: AREA DEL NEGOCIO
Area
B Pequeiio
B Mediano




4. ¢,Cuénto Tiempo funciona su negocio?

TABLA N° 29
TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO DE LOS NEGOCIOS
E : . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje o
valido acumulado
1 a2 afos 3 13,64 13,64 13.64
3 a4 afos 2 9,09 9,09 22,73
5 a6 afos 6 27,27 27,27 50,0
Mas de 6 afos 11 50,0 50,0 100,0
[Total 22 100,0 100,0

GRAFICO N° 25: TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO DE LOS NEGOCIOS
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Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 25, se concluye que del total de locales que
ofertan productos de primera necesidad, el 50% de ellos tienen mas de 6 afios
de funcionamiento, el 50% restantes menos de 6 afios, lo que significa que a

pesar de tener experiencia no tienen la capacidad de innovar o expandir su
negocio.
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5. ¢,Como elige los precios de venta?

TABLA N° 30
ELECCION DE PRECIOS DE VENTA

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado

De acuerdo a

la 5 18,18 18,18 18,18
competencia

validos
De acuerdo al
precio de 17 81,82 81,82 100,0
proveedores
Total 22 100,0 100,0

GRAFICO N° 26: ELECCION DE PRECIOS DE VENTA
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Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 26, se puede concluir que el 81,82% de los
duefios de los locales, determinan los precios de sus productos de acuerdo a

sus proveedores, por lo que esta seria una buena opcion para establecer el
precio del mercado.
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6. ¢Qué cantidad de productos de primera necesidad vende con mayor

frecuencia a la semana?

TABLA N° 31
CANTIDAD DE PRODUCTOS QUE OFRECEN LOS NEGOCIOS

VENTA EN UNIDADES DE PRODUCTOS

ABARROTES ENLATADOS |CARNES MASEO
‘ g CARNE | PAPEL | JABON
PRODUCTOS ARROZ AZUCAR | SAL | HARINA | FIDEO |TALLARIN| ARVEJA [LENTEJA | AVENA | ACEITE | ATUN |SARDINA chANCHO | HiaEico |oE Ropa DEJA | COLGATE

TIENDAS LIBRAS LIBRAS UNIDAD |LIBRAS |LIBRAS [LIBRAS |LIBRAS |LIBRAS |LIBRAS |UNIDAD |UNIDAD |UNIDAD [LIBRAS  [UNIDAD  [UNIDAD |UNIDAD |UNIDAD
TIENDA MARISOL 45 45 10 10 5 8 8 13 g 10 10 15 8 5
TIENDA ANITA 30 30 4 8 8 9 9 b 13 13 8 7
VIVERES LA ECONOMIA 40 40 1 10 14 1 9 9 8 8 8 10 10 7 5
SIN 15 15 8 8 7 8 8 9
TIENDA OLGUITA 30 30 8 5 8 6 9 8 10 10 8 8 5
SIN 0 0 5 6 6 6 4 8 8 14 8
SIN % % 9 5 6 6 8 8 6 5 3
SIN 30 30 10 8 8 8 9 7 7 4 5 5
TIENDA LA ESPERANZA 2% 2 8 8 5 9 9 15 5
TIENDA ESTEFANIA 4% 45 1 8 8 4 10 7 8 10 10 10 1 4
VIVERES MARGARITA 35 3 10 3 I 8 10 5 5 150 4 5
SIN 0 0 6 5 7 7 18
ABARROTES TAMIA 100 100 30 50 50 3 40 4 3% 30 50 50 100 50 4% 2
TIENDA LA FRONTERA 54 54 10 6 14 8 12 10 9 5 5 12 1 4
SIN 30 30 1 8 5 5 6 9 9 15 1 4 2
SIN 20 2 5 6 6 6 5
TIENDA PAMELITA 50 50 10 9 10 8 8 9 12 8 10 10 15 13 12 10
SIN 38 38 4 8 8 6 9 9 9 6
SIN 2 2 5 5 8 7 7
VIVERES PAOLA 60 60 12 15 10 8 6 10 15 9 10 10 17 10 14 5
SIN 30 30 4 6 8 4 10 10
TIENDA EL BUHO 0 0 5 9 9 14 7

GRAFICO N° 27: OFERTA TOTAL EN CANTIDAD DE PRODUCTOS
(ABARROTES) DE TODAS LAS TIENDAS

TOTAL OFERTA PRODUCTOS ( ABARROTES )EN CANTIDAD DE
TODOS LOS NEGOCIOS

727

727

173

174

166

= ABARROTES

160

121

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Diana Olivo

-88-

TOTAL SEMANAL



GRAFICO N° 28: OFERTA TOTAL EN CANTIDAD DE PRODUCTOS

(ENLATADOS) DE TODAS LAS TIENDAS

250
200
150
100

50

OFERTA TOTAL DE PRODUCTOS (ENLATADOS) DE
TODOS LOS NEGOCIOS

M ENLATADOS

ATUN (UNIDADES)  SARDINA (UNIDADES)

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

GRAFICO N° 29: OFERTA TOTAL EN CANTIDAD DE PRODUCTOS

(CARNICOS) DE TODAS LAS TIENDAS

TOTAL OFERTA DE PRODUCTOS (CARNES) DE TODOS LOS
NEGOCIOS

150 <
100
50

0 | |//
CARNE DE CHANCHO (LIBRAS)

BCARNES

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo
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GRAFICO N° 30: OFERTA TOTAL EN CANTIDAD DE PRODUCTOS
(MATERIALES DE ASEO) DE TODAS LAS TIENDAS

OFERTATOTAL (MATERIALES DE ASEQ) DE TODOSLOS
NEGOCIOS

250
200

150

100 EMATERIALESDE ASEQ

50

PAPEL JABONDE FUNDADE COLGATE
HIGEENICO ROPA  DEJA  (UNIDAD)
(UNIDAD) (UNIDAD) (UNIDAD)

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: En los graficos N° (27-30) se puede observar que la oferta de
productos de primera necesidad en la parroquia de Tufiio en muy poco,
inclusive no venden productos tales como: Embutidos, frutas, verduras, lacteos
entre otros, por lo que no satisfacen las necesidades de los consumidores y por

tal razon estos productos los ofrecera el supermercado.
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7. ¢ Qué estrategias de publicidad utiliza para dar a conocer los
productos o servicios que usted ofrece?

TABLA N° 32
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD QUE UTILIZAN LOS NEGOCIOS
Frecuencia | Porcentaje FRORNER | [FOERNE]E
J valido acumulado
Validos | Ninguno 22 100,0 100,0 100,0

GRAFICO N° 31: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD QUE UTILIZAN LOS
NEGOCIOS

PUBLICIDAD

.Ninguno

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 31, sefiala que 100% de los duefios de los

locales que ofrecen productos de primera necesidad no necesitan utilizar

ninguna estrategia de publicidad y promocién para dar a conocer sus productos.

Se les preguntd ¢ Por qué?, manifestaron que sus negocios son pequefos, y

para implementar una de estas estrategias les incurrira en mas gastos.
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8. ¢Cada qué tiempo realiza pedidos de productos de primera

necesidad a sus proveedores?

~ TABLA N° 33
TIEMPO DE ADQUISICION DE PRODUCTOS DE LOS NEGOCIOS

Frecuencia |Porcentaje Porcgntaje PRICEITEYS
valido acumulado
. Semanal 6 27,27 27,27 27,27
Validos Quincenal 14 63,64 63,64 90,91
Mensual 2 9,09 9,09 100,0
Total 22 100,0 100,0

GRAFICO N° 32: TIEMPO DE ADQUISICION DE PRODUCTOS DE LOS
NEGOCIOS

PEDIDOS A SUS PROVEEDORES

B semanal
EHQuincenal
[COMensual

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 32, se puede determinar el 27,27% de los
negocios se abastecen de productos de primera necesidad semanalmente, y en
un 64% lo realiza quincenalmente, seguido del 9,09% que lo realizan

mensualmente, lo que significa que no adquieren productos constantemente.
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9. ¢Usted de donde se aprovisiona de productos de primera
necesidad?

TABLA N° 34
LUGAR DE APROVISIONAMIENTO DE LOS PRODUCTOS

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje 1
valido acumulado
validos Tulcan 18 81,82 81,82 81,82
Tufifio 1 4,55 4,55 86,37
Colombia 3 13,64 13,64 100
Total 22 100,0 100,0

GRAFICO N° 33: LUGAR DE APROVISIONAMIENTO DE LOS PRODUCTOS

De donde se aprovisiona de productos de primera necesidad
B Tulcan
BT ufifio
CJcolombia

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo
ANALISIS: Segun el grafico N° 33, se concluye que el 81,82% de los duefios
de los locales encuestados, se aprovisionan de productos en la ciudad de
Tulcan y el 13,64% en Colombia, se les preguntd ¢Por qué?, manifestaron que

en su parroquia no existen distribuidores mayoritarios de productos de primera
necesidad.
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10. ¢Considera usted que existen locales grandes que comercialicen
variedad de productos de primera necesidad en su parroquia?

TABLA N° 35
EXISTENCIA DE LOCALES GRANDES

Frecuencia | Porcentaje | ' oreentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos > 1 4,55 455 100
NO 21 95,45 95,45 95 45
Total 22 100,0 100,0

GRAFICO N° 34: EXISTENCIA DE LOCALES GRANDES

Existen locales grandes en su Parroquia

Hsi
ENOo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 34, concluye que el 95,45% de los duefios de
los locales encuestados sefialan que, no existen locales grandes que
comercialicen productos de primera necesidad, por lo que los negocios

existentes no satisfacen las necesidades de los consumidores.
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11. ¢Por qué cree usted, que no existen locales grandes que
comercialicen variedad de productos?

TABLA N° 36
FACTORES DE LA NO EXISTENCIA DE LOCALES GRANDES

Frecuencia % Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Falta de capital 14 63,64 63,6 63,6
Desconomml_ento 6 2727 273 90.9
del negocio
Validos Inseguridad 2 9,09 9,09 100,0
Total 22 100,0 100,0

GRAFICO N° 35: FACTORES DE LA NO EXISTENCIA DE LOCALES
GRANDES

M Falta de capital

m Desconocimiento
del negocio

Oinseguridad

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 35, se puede concluir que el 63.64% de los
duefios de los locales encuestados, sefialan que el factor que incide mas en la
no existencia de locales grandes es la falta de capital.
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ENCUESTAS REALIZADAS A LAS FAMILIAS DE LA VEREDA LA CALERA

1. ¢Usted adquiere productos de primera necesidad en la parroquia de

Tufifo?

DE COLOMBIA.

) TABLA N° 37
NUMERO DE PERSONAS DE LA CALERA QUE ADQUIERE

PRODUCTOS EN TUFINO.

. .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje -
valido acumulado
Sl 32 18,8 19,0 19,0
validos NO 136 80,0 81,0 100,0
Total 168 98,8 100,0

GRAFICO N° 36: NUMERO DE PERSONAS DE LA CALERA QUE
ADQUIERE PRODUCTOS EN TUFINO.

ADQUIERE PRODUCTOS EN TUFINO

100

807

60

Porcentaje

o
20—
O

& No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 36, se puede determinar que el 19,05% de la
PEA colombianas del sector la Calera, adquieren sus productos en la parroquia

de Tufifo.
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2. ¢Con que frecuencia adquiere productos de primera necesidad en

Tufifio?
TABLA N° 38 3
PRODUCTOS QUE ADQUIEREN EN TUFINO
. : Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L1
valido acumulado
Diario 6 3,5 18,8 18,8
Semanal 21 12,4 65,6 84,4
Validos |Quincenal 3 1,8 9,4 93,8
Mensual 2 1,2 6,3 100,0
Total 32 18,8 100,0

GRAFICO N° 37: PRODUCTOS QUE ADQUIEREN EN TUFINO

FRECUENCIA DE CONSUMO

60—

40

Porcentaje

[6.25]
Dialrio Semlanal Quinl:enal Menlsual

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 37, se puede determinar que de la PEA del

sector la Calera en Colombia que adquieren sus productos en la parroquia de

Tufifio, el 65,63 % frecuentan comprar semanalmente, el 18,75% diario, el 9,4%

quincenal y el 6,25 mensual, concluyendo que la mayor parte de la PEA

frecuentan comprar semanalmente.
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3. ¢,Cuél es la razon de adquirir productos de primera necesidad en

Tufifio?
TABLA N° 39 .
RAZON DE ADQUIRIR PRODUCTOS EN TUFINO
. .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L.

valido acumulado

Precio 9 5,3 28,1 28,1

Validos | Cercania 23 13,5 71,9 100,0

Total 32 18,8 100,0

GRAFICO N° 38: RAZON DE ADQUIRIR PRODUCTOS EN TUFINO

Razon de adquirir productos en Tufifio

B0

60

40

Porcentaje

20

T
Precio

T
Cercania

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 38, se determina que la PEA del sector La
Calera que adquieren sus productos en Tufifio, el 71,88% lo hacen por la
cercania, mientras que el 28,13% por el precio, concluyendo de esta manera

gue la razon de adquirir productos en la parroquia, es por la cercania.
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¢,Qué productos adquiere con mayor frecuencia en Tufifio?

TABLA N° 40
PRODUCTOS QUE ADQUIERE CON MAYOR FRECUENCIA EN
TUFINO
: . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje -
valido acumulado
Abarrotes 23 13,5 71,9 71,9
Materiales
Validos | de aseo ° 2,9 156 87,5
Enlatados 4 2,4 12,5 100,0
Total 32 18,8 100,0

GRAFICO N° 39: PRODUCTOS QUE ADQUIERE CON MAYOR
FRECUENCIA EN TUFINO

ANALISIS: Segun en grafico N° 39, se puede concluir que la PEA de la vereda
La Calera de Colombia que compran productos en la parroquia de Tufifio, el

PRODUCTOS

80

B0

Porcentaje

20

[12.5]

Abarrotes

T
Materiales de
aseo

]
Enlatados

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Diana Olivo

71,88% consumen con mayor frecuencia abarrotes.
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5. ¢Existe variedad de productos de primera necesidad en la parroquia

de Tufifo?
TABLA N° 41 3
EXISTE VARIEDAD DE PRODUCTOS EN TUFINO
_ . | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje -
valido acumulado
Validos |Poca variedad 32 18,8 100,0 100,0
Total 170 100,0

GRAFICO N° 40: EXISTE VARIEDAD DE PRODUCTOS EN TUFINO

variedad de productos

1007

80

Porcentaje

40

209

Poca variedad

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 40, se observa que el 100 % de la PEA

colombianas del sector denominado La Calera, responden que en la parroquia

de Tufiio no existe variedad de productos, y este es un indice mas, que

demuestra que el problema que se esta investigando es real.
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6. ¢Qué productos piensa usted que no existe en la parroquia de

Tufifo?

TABLA N° 42 N
PRODUCTOS ESCASOS EN TUFINO

Frecuencia| Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Lacteos, verduras,
hortalizas, frutas,
enlatados, 0 . ,
materiales de 29 90,6% 90,6% 90,6%
Véalidos | aseo, embutidos y
carnes
Existen todos los 0 .
productos 3 9,4% 9,4% 100,0
Total 32 90,6% 100,0

GRAFICO N° 41: PRODUCTOS ESCASOS EN TUFINO

Productos escasos

100

80—

60—

Porcentaje

40—

20—

| 9,375
T

o T
Lacteos, verduras, hortalizas,
frutas, enlatados, materiales de
aseo, embutidos v carnes

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

Exiten todos los productos

ANALISIS: Segun el grafico N° 41, se observa que el 90,6 % de la PEA de

colombiana del sector denominado La Calera, responden que en la parroquia

de Tufifio no existe productos tales como: Lacteos, verduras, hortalizas, frutas,

entre otros, demostrando que en la parroquia existe escases de la mayoria de

productos que conforman la canasta familiar.
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7. ¢Usted se siente satisfecho al adquirir productos de primera

necesidad en Tufino?

TABLA N° 43
SATISFACCION AL ADQUIRIR PRODUCTOS EN TUFINO

Frecuencia | Porcentaje | 0'¢entaje | Porcentaje
] valido Acumulado
S| 4 2,4 12,5 12,5

Validos |NO 28 16,5 87,5 100,0

GRAFICO N ° 42: SATISFACCION AL ADQUIRIR PRODUCTOS EN TUFINO

SATISFACCION
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Porcentaje
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Sl NO

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun los grafico N° 42, se puede determinar que 87,5% de la PEA
de la vereda La Calera en Colombia, se sienten insatisfechos al momento de
adquirir productos de primera necesidad se les preguntd ¢Por qué?,
respondieron que no encuentran todos los productos que son necesarios para

el consumo diario.
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8. ¢Esté usted de acuerdo en que se implemente un supermercado en

la parroquia de Tufifio que comercialice variedad de productos?

TABLA N° 44

CREACION DEL SUPERMERCADO

. .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje -
valido acumulado
Si 31 18,2 96,9 96,9
Vélidos |[No 1 ,6 3,1 100,0
Total 32 18,8 100,0

GRAFICO N° 43: CREACION DEL SUPERMERCADO

SUPERMERCADO

100

80

G0

Porcentaje

40

207

. | T
Si No
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 43, se establece que el 96,8% de la PEA de la
vereda la calera de Colombia, que adquieren productos en Tufifilo estan de

acuerdo con la creacién de un supermercado.
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9. ¢Qué aspectos consideraria importante que debe brindar el nuevo

supermercado?
TABLA N° 45
FACTORES QUE DEBERIA BRINDAR EL SUPERMERCADO
E : . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje 21
valido acumulado
Precio 9 5,3 28,1 28,1
Calidad 8 4.7 25,0 53,1
Variedad de
Validos |Productos 13 7.6 40,6 93.8
Servicio al 2 12 6.3 100,0
cliente
Total 32 18,8 100,0

GRAFICO N° 44: FACTORES QUE DEBERIA BRINDAR EL
SUPERMERCADO

ASPECTOS PARA EL SUPERMERCADO
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

ANALISIS: Segun el grafico N° 44, se establece que; la PEA de la vereda La
Calera de Colombia, sugieren que el supermercado oferte variedad de

productos con calidad, precios accesibles y un buen servicio al cliente.
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3.6.1.INTERPRETACION DE DATOS

De acuerdo a los datos arrojados de la investigacion de campo, se determiné
qgue los consumidores de la parroquia de Tufiio se sienten insatisfechos al
momento de adquirir productos de primera necesidad y lo que se pretende es

dar soluciones al problema que atraviesa esta poblacion.

Se determind que el 61.8% de la PEA (Poblacion Econdmicamente Activa) de
Tufifio acuden a la ciudad de Tulcan a adquirir productos de primera necesidad,
ya que en su parroquia existe escasez de esos bienes y las tiendas mas
cercanas no ofertan variedad, seguido del 38,2%, que realizan sus compras en

la misma parroquia.

También se tomo6 en cuenta a las personas de La Calera de Colombia ya que
por ser una zona fronteriza, hacen uso de los productos de la parroquia,
determinando que el 19% del total de la (PEA), realizan sus compras en Tufifio
por la cercania, pero manifestaron que se sienten insatisfechos ya que no
existen todos los productos que son necesarios para el consumo diario de su

hogar.

Ademas, los moradores que adquieren sus productos en Tufifio consideran que
han recibido productos en malas condiciones, y por esa razén todos buscan la
frescura y buena calidad en los productos para poderlos consumir con
tranquilidad, sin estar pensando en la posibilidad de que afecten a su salud.

Los consumidores de la parroquia de Tufifio, poseen un poder adquisitivo
medio- bajo, ya que segun el censo poblacion y vivienda (2010), el 80% se
dedican a la agricultura, silvicultura, y pesca. EIl ahorro de dinero en sus
hogares es de vital importancia, es por esa razon que requieren un local que

comercialice variedad de productos con calidad y a precios accesibles.
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Es asi que a los consumidores del sector y lugares aledafios les resultaria

beneficioso el propésito de esta investigacion, ya que a través de la

implementacion de un supermercado se pretende mejorar su satisfaccion, al

momento de adquirir productos de primera necesidad.

3.6.2.VALIDACION DE LA IDEA A DEFENDER

A continuacién se presenta la valoracion del impacto competitivo, en al cual se

calificara de la siguiente manera: 1 (Malo); 2 (bueno); 3 (muy bueno); 4

(excelente).

VALORACION DEL IMPACTO COMPETITIVO

TABLA N° 46

VALORACION DEL IMPACTO COMERCIAL EN LAS TIENDAS DE TUFINO

TIENDAS

PRODUCTO

PRECIO

PLAZA

PROMOCION

AREA DEL NEGOCIO

MUCHA
VARIEDAD

POCA
VARIEDAD

NADA DE
VARIEDAD

ALTO

MEDIO

BAJO

UBICACION

MUCHA | POCA

NADA

GRANDE

MEDIANO

PEQUERO

VALORACION
TOTAL

TIENDA MARISOL

1

TIENDA ANITA

VIVERES LA ECONOMIA

SIN

TIENDA OLGUITA

TIENDA LA ESPERANZA

TIENDA ESTEFANIA

VIVERES MARGARITA

SIN

[N PR [PERS [FRS [FIRS [FIIRS [FIR (FIIRG (IR) (R N

[ IR PRSI IS RIS IR IR IR I I PN

ABARROTES TAMIA

TIENDA LA FRONTERA

SIN

SIN

TIENDA PAMELITA

SIN

SIN

VIVERES PAOLA

SIN

TIENDA EL BUHO

PRI PR PR IR IR IR IR AN N

PR PR Y Y PRI IR Y [ [P IR PR PR (PRI [P (PRI (IR (IR (IR [FIIR (FIRG (RR) (I

L o o N o N e o o N N N o N S S N (S P PN P P

PRI PR PR IR PRSP (PRSP [FIRS [FIRS [FUIRS [FIRS [FIIRG (IR (IR (IR (IR (IR (PRGN [N N

[ PR RS RS S Y [ I P

Fuente: Encuestas
Elaborado por. Diana Olivo

En la tabla N°46 se determina que la valoracion del impacto comercial de las

tiendas en la parroquia de Tufifio es malo, ya que cada negocio se caracteriza

por: ventas bajas, poca diversidad de productos, precios altos, no utilizan

publicidad, por lo que generan insatisfaccion de los consumidores.
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Por lo tanto se ve la necesidad de aprovechar la situacion actual de las tiendas
para realizar un estudio de factibilidad sobre la creacion de un Supermercado el
mismo que pueda justificar la oferta de mayor cantidad y variedad de productos

a los consumidores de la parroquia.

TABLA N° 47
PARTICIPACION DE MERCADO DE LOS NEGOCIOS

% VENTAS DE LOS
UISNDES NEGOCIOS
TIENDA MARISOL 5%
TIENDA ANITA 4%
VIVERES LA ECONOMIA 5%
SIN 2%
TIENDA OLGUITA 4%
SIN 2%
SIN 3%
SIN 3%
TIENDA LA ESPERANZA 3%
TIENDA ESTEFANIA 5%
VIVERES MARGARITA 7%
SIN 1%
ABARROTES TAMIA 22%
TIENDA LA FRONTERA 6%
SIN 4%
SIN 2%
TIENDA PAMELITA 6%
SIN 3%
SIN 2%
VIVERES PAOLA 7%
SIN 3%
TIENDA EL BUHO 1%

Fuente: encuestas
Elaborado por: Diana Olivo
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GRAFICO N° 45
PORCENTAJE DE VENTAS DE LOS NEGOCIOS

2 DE VENTAS DE LOS NEGOCIOsS

309246

20%
T o7 oz TG
10% 159 aa. 5 S 3 &% ., &%
5 P , 5% Sug a4%% 2ug 396 396 396 26 l Lo A% 29 2% sug ' 294 1 o4
oo P e Wi . . . |y . - -
=g z=z=zg ===z =z=gz=53=2
wwwww = = >

= = U =E B S S S 5

TENDAANITA | &

TENDAMARSOL g &
VIVERES A ECONOMIA g
TIENDA OLGUITA
TIENDA LA ESPERANZA g
TIENDA ESTEFANIA
VIVERES MARGA
ABARROTES TA
TIENDA LA FRONTERA
TIENDA PAMELITA
VIVERES PAQ
TIENDAELBU

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Olivo
En el grafico N°45 se puede observar que el nivel de ventas de los negocios es
bajo, debido a que los productos que ofertan, son pocos y no abastecen a toda

la poblacion de Tufifio y sus alrededores.

TABLA N° 48
FACTORES QUE AFECTAN AL CONSUMO DE PRODUCTOS EN LOS
CONSUMIDORES AL MOMENTO DE ADQUIRIR PRODUCTOS EN TUFINO

CALIFICACION
MUY
FACTORES EXCELENTE |[BUENO | BUENO | REGULAR
Diversidad de productos X

Precios de productos

Calidad de los productos

Atencién al consumidor
Uso promocional en las tiendas

XXX | X | X

Nivel de satisfaccion

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo
En las tablas N°48 se puede determinar que los factores antes mencionados
afectan el consumo de productos de primera necesidad de los habitantes del
sector y lugares aledafios, por lo tanto esto genera que el nivel de satisfaccién
de los consumidores sea bajo, ocasionando que el 61,8% de ellos se trasladen

a otros lugares a realizar dichas adquisiciones.
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IV.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

4.1. CONCLUSIONES.

o En la investigacion se determind que el 61.8% de la (PEA) de la
parroquia de Tufifio adquieren productos de primera necesidad en la ciudad de
Tulcén, mientras que el 38,2% en Tufifo.

o El 19% de la (PEA) de la vereda La Calera (Colombia), hacen uso de los

pocos productos que se ofertan en la parroquia.

o El 90% de la (PEA) mencion6 que existe una escaza comercializacion
de productos de primera necesidad.

o Los consumidores se trasladan a la ciudad de Tulcan a realizar sus
compras, porque existen variedad de productos con calidad, promociones y

precios accesibles.

. Los consumidores se sientes insatisfechos al momento de realizar sus

compras en Tufifio.

o Se establecié que existe un mercado abierto para la apertura de nuevos
negocios.
o Actualmente los habitantes de la Tufifio se han vuelto mas exigentes en

cuanto a sus gustos y preferencias.

o Se determind que existe una demanda insatisfecha de los productos de

primera necesidad.
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. En Tufilo existe 22 tiendas pequeflas que se dedican a la
comercializacion de productos de primera necesidad, las mismas que no ofertan

variedad de productos y sus precios son altos.

o En la parroquia de Tufiflo no existe un supermercado que oferte variedad

de productos.
o El 99,23% de la (PEA) de la parroquia de Tufifio estan de acuerdo en

gue se implemente un supermercado, que oferte variedad de productos con
calidad, precios bajos y buen servicio, que logren satisfacer sus necesidades.

4.2. RECOMENDACIONES.

o Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un supermercado

en la parroquia de Tufifio.

o Investigar los requisitos necesarios para que el negocio realice sus

actividades legalmente.

o La adecuacién del supermercado debera ser amplio con una buena

distribucién de productos, para facilitar la adquisicion de los consumidores.

o Es muy importante que el supermercado esté localizado en el sector

céntrico de la parroquia de Tufifio, para tener un mejor acceso.

o Implementar estrategias de publicidad y promocion con el fin de dar a

conocer la nueva empresa y los distintos productos que ofrece.
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o Realizar convenio con proveedores que ofrezcan productos de calidad

descuentos, formas de pago, entre otros.

. Brindar un servicio de calidad, con el fin de buscar fidelidad en los

consumidores.

. Generar una base de datos que contenga los aspectos mas importantes

de los consumidores y permita una mayor comunicacion con los mismos.

. El nuevo negocio debera ofertar variedad de productos de primera
necesidad con calidad y a precios accesibles, con la finalidad de satisfacer las

necesidades de los consumidores.

o Realizar investigaciones constantes de mercado, con el propésito de
conocer los gustos y preferencias de los consumidores.

o Capacitar constantemente a los empleados de la organizacién en temas
referente: atencién al cliente, relaciones humanas, entre otros, que les permita

interactuar correctamente con los consumidores.
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V. PROPUESTA.

5.1. TITULO DE LA PROPUESTA.

“Estudio de factibilidad para la creacion de supermercado “El Fronterizo” en la

parroquia de Tufifio”

5.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA.

En el cantdon Tulcan de acuerdo al ultimo Censo Economico que realizo el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador (INEC) en el afio 2010,
se estima que existen 3502 establecimientos economicos. De los
establecimientos apenas 26 corresponden a PYMES y 3476 restantes
corresponden a pequefios negocios, locales comerciales o microempresas. En
ndamero de establecimientos la actividad comercial es la mas importante (2052
locales), pero en promedio cada local contrata a 1.6 empleados, reflejando una
débil estructura econdmica.
FIGURA N° 13
DISTRIBUCION DE LAS ACTIVIDADES POR SECTOR ECONOMICO

70%

59%
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Comercio Servicios Manufactura

10%

0%

Fuente: INEC, Censo Econdémico, 2010
Elaborado por: Diana Olivo
Se puede constatar en el grafico anterior que el sector del comercio tiene mayor
participacion en el mercado, ya que 59% se dedican a la compra y venta de
productos, el 34% prestan diferentes servicios y el 7% realizan actividades de

manufactura.
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De acuerdo a un informe del Gobierno Autonomo Descentralizado de Tufifio
(GADT), el numero de tiendas y locales comerciales en comparacion con afios
anteriores ha crecido significativamente en la localidad, ya que antes existian
Unicamente 10 y actualmente en el afio 2012 existen 22 establecimientos
pequefios que se dedican a comercializar productos de primera necesidad; pero

cabe mencionar que su oferta no cubre la demanda existente en la localidad.

De la misma manera con la investigacion se determindé que en su conjunto
dificilmente cubren el 38.2% de la PEA (Poblacion Economicamente Activa) y el
61.8% restante se dirige a la ciudad de Tulcan a realizar sus compras para
satisfacer sus necesidades (Ver grafico N° 1), ya que los productos que
generalmente se distribuyen en Tufifio son: arroz, azucar, harina, sal, manteca,
aceite, gaseosas, enlatados, y otros pero en pequefias cantidades que no

cubren a toda la demanda existente en la parroquia y lugares aledafos.

Por lo que se ha visto la necesidad de realizar un estudio de factibilidad para
crear el Supermercado el “Fronterizo”, el mismo que contribuira a que todos los
habitantes de Tufifio se abastezcan de productos de acuerdo a sus
necesidades; sin tener que trasladarse a otra ciudad. El fin de esta propuesta es
captar un 10% de la demanda insatisfecha que existe en la parroquia de Tufifio
y la vereda de la Calera ubicada en Colombia, ya que por ser zona fronteriza el
19% del total que segun el Cabildo N°1 son 297 (PEA), realizan sus compras en

mencionado sector.
5.3. JUSTIFICACION.

En la parroquia de Tufifio, el desarrollo del proyecto de creacién de una
empresa que comercialice productos de primera necesidad es de gran
trascendencia, debido a que actualmente la mayoria de personas prefieren
adquirir bienes de calidad, mayor higiene, con variedad y que estén a

disposicion de los consumidores.
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Por lo que se pretende ofrecer un servicio eficaz con diversidad de productos

para que puedan ser escogidos a conveniencia de los consumidores.

Para la creacion de un supermercado que llene las expectativas del
consumidor, es necesario que exista un excelente servicio de atencién

personalizada y una cuidadosa higiene a la hora de manipular los productos.

Con el proyecto se pretende buscar una oportunidad de negocio ofreciendo
mayor cantidad de productos a los habitantes de la parroquia de Tufifio y de
sectores aledafios, como: viveres, frutas, verduras, carnicos, embutidos, de

limpieza, lacteos, entre otros.

La diversificacion, los precios y la calidad permitiran diferenciarse de la
competencia, lo que serd el punto de partida para crear nuevas fuentes de
empleo que vaya encaminado al crecimiento econdémico productivo de la

parroquia.

5.4. OBJETIVOS

5.4.1. Objetivo general

Determinar la factibilidad para la creacion de un Supermercado en la parroquia
de Tufifio.

5.4.2. Objetivos especificos

e Realizar un estudio de mercado con la finalidad de conocer oferta,

demanda al momento de adquirir productos de primera necesidad.

e Establecer un estudio técnico, para definir la localizacion, tamafio 6ptimo,
requerimiento de recursos humanos, analisis del entorno y la ingenieria

del proyecto.
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e Disefiar la estructura organizacional del supermercado “El Fronterizo”.

e Elaborar los estudios financieros de costos y gastos del proyecto, para

determinar el monto de la inversion y sus fuentes de financiamiento.

e Realizar la evaluacion financiera (VAN y TIR), para conocer si el proyecto

es factible.

5.5. FUNDAMENTACION.

Sobre el tema estudio de factibilidad para la creacion de un supermercado en la
parroquia de Tufifio, se habla en la fundamentacion tedrica (pags. 30 a 52) la

misma que servira como respaldo de la investigacién realizada.
5.6. MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA

Para el desarrollo de la propuesta de creacion de Supermercado “El Fronterizo”

se plantea el siguiente modelo operativo:

FIGURA N° 14
MODELO DE LA PROPUESTA

MODRELOORERATIVOIRELLESTUBRIOIDE
FACTIBILIDAD

Fuente: (Galindo, 2008)
Elaborado Por: Diana Olivo

-115-



5.6.1. ESTUDIO DE MERCADO

El presente capitulo esta orientado a determinar el comportamiento que tiene la
actividad comercial en la parroguia de Tufilo, para poder establecer la
existencia de demanda insatisfecha que sera significativamente cubierta por el

nuevo supermercado.

5.6.1.1. MERCADO

La parroquia de Tufifio se ha venido caracterizando como una zona netamente
agricola y ganadera, lo cual ofrece una gran potencialidad para el desarrollo de
un nuevo negocio de un supermercado, ya que segun el Gobierno Auténomo
Descentralizado de Tufifio (G.A.D.T.), el comportamiento de los consumidores
ha cambiado en comparacion con épocas anteriores, ya que actualmente sus
habitantes optan por adquirir productos de calidad que satisfagan sus

necesidades.

El consumo de productos de primera necesidad en las personas y sus familias
es de vital importancia, debido a que siempre existira la necesidad de adquirir

abarrotes, lacteos, carnes, entre otros, para su consumo diario.

De acuerdo al G.A.D.T., la comercializacién de productos de primera necesidad
en la parroquia se da sin ningun problema, debido a que los negocios
existentes son pequefios y no generan beneficios econdmicos exuberantes; y
las barreras de entrada para este tipo de negocios son minimas, ya que en su

mayoria son colocados por familias que desean obtener algo de dinero.
5.6.1.2. Estructura de mercado

De acuerdo al sector al cual se va a dirigir el nuevo supermercado, se lo puede
posicionar dentro de un mercado de competencia perfecta, ya que existen

negocios que vende productos idénticos; hay muchos compradores; no hay
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restricciones de la entrada de nuevos competidores; las empresas no tiene
ninguna ventaja sobre nuevos participantes potenciales; y tanto compradores
como competidores estan bien informados acerca del precio de los productos

de cada empresa.

Sin embargo, la diversificacion, calidad, servicio e higiene con la que contara el
supermercado sera una ventaja ante los negocios existentes. En consecuencia
a esto se ocupard un nicho amplio a la hora de comercializar productos de
primera necesidad.

5.6.1.2.1. Identificacion de los productos

El nuevo supermercado esta enfocado a la comercializacion de productos de
primera necesidad para los consumidores de la parroquia de Tufifio y lugares
aledafios con la finalidad de satisfacer sus necesidades, por lo que:

e La empresa ofrecera diversidad de productos con precios acordes al
mercado.

e Contara con el servicio de ventas al por mayor y menor

e Dispondra con personal suficiente y capacitado

e Ofrecera descuentos
5.6.1.2.2.  Caracteristicas de los productos

Es importante mencionar que las caracteristicas y atributos de los productos de
primera necesidad se los define de acuerdo a las exigencias de los clientes,

por tal razon el supermercado ofrecera productos con:

e (Calidad
e Precios accesibles
e Buena presentacion

e Higiene
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5.6.1.2.3.  Clasificacién de los productos

El supermercado realizard ventas al por mayor de productos de primera
necesidad, cuyos precios seran determinados de acuerdo al costo y a la

competencia.
Los productos a comercializar seran:

e Abarrotes: ( Azucar, sal, aceite, fideo, harina, entre otros)
e Enlatados: (Atun, sardina, entre otros)

e Carnicos: ( Res, pollo, cancho)

e Frutas: ( Uvas, manzanas, naranjas, entre otros)

e Verduras: ( Acelga, coliflor, repollo, entre otros)

e LAacteos: ( Yogurt, leche, queso, entre otros)

e Embutidos: ( Salchichas, chorizo, entre otros)

Los productos citados anteriormente se ofreceran diversidad y calidad de
productos, manipulados higiénicamente a un precio conveniente, ya que son
imprescindibles para satisfacer las necesidades béasicas de la poblacion de la
parroquia de Tufifio y lugares aledafios.

5.6.1.2.4. Identificacion de clientes

El grupo de clientes potenciales que tendra Supermercado “El Fronterizo”

seran aquellos que cumplan con las siguientes caracteristicas:

+ Geograficas.- Como la empresa se va ubicar en la parroquia de Tufifio, el
mercado meta son todos los habitantes del sector; y las familias de la

vereda la Calera, comunidad cercana del vecino pais Colombia.

+ Demogréficas.- Los productos estaran orientados a hombres y mujeres

de todas las edades, que posean un poder adquisitivo medio-bajo.
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+ Psicoldgicos.- Dirigidos para todas las personas que adquieren productos

de primera necesidad para saciar sus necesidades.

5.6.1.3. DEMANDA

El analisis de la demanda constituye uno de los aspectos centrales del estudio
de factibilidad, ya que se determinard la cantidad de productos de primera

necesidad que consume una familia de la poblacion de Tufifio y la Calera.

5.6.1.3.1. Demanda actual

En el presente estudio la demanda actual de productos de primera necesidad,
abarca a la Poblacion Econdmicamente Activa de la parroquia de Tufifio que
segun el INEC son (923), y la Calera que segun el cabildo N°1 son (297) y (56)
de ellos realizan sus compras en Tufifio, obteniendo un total de 979 personas

activas, las mismas que se tomaran en cuenta para este estudio.

Hay que tener en cuenta que detras de una persona economicamente activa
existe una familia que segun el INEC se conforman de 3 a 4 individuos, por lo
tanto la demanda de dichos productos se lo calculara en base al consumo
familiar, cuyos resultados fueron obtenidos de la investigacién de campo, los

MisSMos que se presentan a continuacion:

TABLA N° 49

CONSUMO PROMEDIO FAMILIAR SEMANAL-MENSUAL
DE TUFINO Y CALERA

CONSUMO CONSUMO TOTAL
PROMEDIO SEMANAL DE | CONSUMO
PRODUCTOS CARASEEL%ETICAS UNIDAD DE | FRECUENCIA | DE PRODUCTOS | PRODUCTOS DE |[MENSUAL DE
PRODUCTOS MEDIDA DE COMPRA POR FANMILIA DE PRIMERA PRODUCTOS
TUFINO Y LA NECESIDAD |POR FAMILIA
CALERA POR FAMILIA
ABARROTES
Arroz Americano Libras Semanal 7 6853 27412
Azlcar Valdez blanca Libras Semanal 7 6853 27412
Funda de Sal | Cris-sal 2 Klg Mensual 1 979
Harina Flor Libras Semanal 4 3916 15664
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Fideo Catedral Libras Semanal 1 979 3916
Tallarin Sabrosito Libras Semanal 1 979 3916
Arveja Seca Verde Libras Semanal 1 979 3916
Lenteja Libras Semana 1 979 3916
Avena Quaquer Libras Semanal 1 979 3916
Aceite La favorita Unidad Quincenal 1 1958
ENLATADOS

Atln Real Unidad Semanal 2 1958 7832
Sardina Real roja Unidad Semanal 2 1958 7832

CARNES

Pura y hueso Libras Semanal 3 2937 11748
Carne de res
Carne de pollo |- Libras Semanal 2 1958 7832
Carne de Libras Semanal 2 1958 7832
chancho Pura vy hueso
EMBUTIDOS
Salchichas Roja Plumrose | Pag. 200gr |  Semanal 2 1958 7832
ASEO

Papel Familia .
Higiénico Unidad Semanal 6 5874 23496
g{"’(‘)k;):‘” De Lava todo Unidad Semanal 2 1958 7832
Deja Multiaccion limén | Unidad Semanal 2 1958 7832
Colgate Colgate Unidad Mensual 1 979

FRUTAS
Manzanas Roja chilena Unidades Semanal 8 7832 31328
Uvas Roja grande Libras Semanal 2 1958 7832
Naranjas Amarilla, pequefia | Unidades Semanal 12 11748 46992

HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifion rojo Unidades Semanal 5 4895 19580
Cebolla Paitefia roja Unidades Semanal 5 4895 19580
Coliflor Blanca, grande Unidad Semanal 1 979 3916
Acelga Hojas grandes Atado Semanal 1 979 3916
(verde)

LACTEOS
Queso Amasado, grande | Unidad Semanal 1 979 3916
Yogurt e Frutas Unidad Semanal 15 14685 58740
Funda
|Z ‘é”r‘]‘;a de Pasteurizada Litros Semanal 3 2937 11748

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo
5.6.1.3.2. Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se tomara en consideracion un factor de

crecimiento de la poblacién que segun el INEC es de 1,27%, este indicador se

lo ha tomado en cuenta ya que si la poblacién crece el consumo de productos

aumentara en la misma proporcion.
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TABLA N° 50

PROYECCION DE LA DEMANDA ANUAL DE PRODUCTOS DE MAYOR

CONSUMO
propucto | o | “MVoeos 0| TOTAL | TOTAL | ToTAL | ToTAL | ToTL
MEDIDA PRODUCTOS
ABARROTES
Arroz Libras Americano 328944 333122 337352 341637 345975
Aztcar Libras | Valdez blanca 328944 333122 337352 | 341637 | 345975
Sal 2 Klg Cris-sal 11748 11897 12048 12201 12356
Harina Libras | Flor 187968 190355 192773 | 195221 | 197700
Fideo Libras | Catedral 46992 47589 48193 48805 49425
Tallarin Libras | Sabrosito 46992 47589 48193 48805 49425
Arveja Libras Seca Verde 46992 47589 48193 48805 49425
Lenteja Libras |- 46992 47589 48193 48805 49425
Avena Libras Quaquer 46992 47589 48193 48805 49425
Aceite Unidad | L@ favorita 23496 23794 24097 24403 24713
ENLATADOS
Atan Unidad | Real 93984 95178 96386 97610 98850
Sardina Unidad | Real roja 93984 95178 96386 97610 98850
CARNES
Carne de res Libras Pura y hueso 140976 142766 144580 146416 148275
Carne de pollo Libras ) 93984 95178 96386 97610 98850
Sﬁ;ﬂgh‘i)e Libras | b hueso 93984 95178 96386 97610 98850
EMBUTIDOS
Salchichas ggg.g?e Roja Plumrose 93984 95178 96386 97610 98850
ASEO
Papel higiénico |Unidad | Familia 281952 285533 289159 | 292831 | 296550
Jabén deropa | Unidad | L@avatodo 93984 95178 96386 97610 98850
Funda de deja | Unidad | Multiaccion limén 93984 95178 96386 97610 98850
Colgate Unidad | Colgate 11748 11897 12048 12201 12356
FRUTAS
Manzanas Unidades | Roja chilena 375936 380710 385545 | 390442 | 395400
Uvas Libras Roja grande 93984 95178 96386 97610 98850
Naranjas Unidades | Amarilla, pequefa 563904 571066 578318 | 585663 | 593101
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates ‘ Unidades ‘ Rifion rojo 234960 237944 ‘ 240966 ’ 244026 ’ 247125
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Cebolla Unidades | Paitefia roja 234960 237944 240966 | 244026 | 247125

Coliflor Unidad | Blanca, grande 46992 47589 48193 48805 49425

Acelga Atado R?%Z?ra“des 46992 47589 48193 48805 49425
LACTEOS

Queso Unidad | Amasado 46992 47589 48193 48805 49425

Yogurt de funda |Unidad | Frutas 704880 713832 722898 732078 741376

Leche Litros Pasteurizada 140976 142766 144580 146416 148275

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

5.6.1.4. OFERTA

5.6.1.4.1. Oferta actual

A través de la investigacion se logro determinar que en la Parroquia de Tufifio
existen 22 tiendas pequefias que se dedican a la comercializacién de
productos de primera necesidad.

A continuacion se muestran la cantidad de productos vendidos a la semana, de

cada una de las tiendas:

TABLA N° 51
OFERTA SEMANAL DE LOCALES DE TUFINO
. . CARNE PAPEL JABON
PRODUCTOS ARROZ | AZUCAR | SAL HARINA | FIDEO | TALLARIN| ARVEJA |LENTEJA| AVENA [ ACEITE | ATUN [SARDINA CHANCHO | HIGIENICO |DE ROPA DEJA | COLGATE
TIENDAS LIBRAS [LIBRAS [UNIDAD |LIBRAS |LIBRAS|LIBRAS [LIBRAS [LIBRAS |LIBRAS [UNIDAD [UNIDAD |UNIDAD |LIBRAS UNIDAD UNIDAD |UNIDAD [UNIDAD
TIENDA MARISOL 45 45 10 10 5 8 8 13 5 10 10 15 8 5
TIENDA ANITA 30 30 4 8 8 9 9 6 13 13 8 7
VIVERES LA ECONOMIA 40 40 7 10 14 7 9 9 8 8 8 10 10 7 5
SIN 15 15 8 8 7 8 8 9
TIENDA OLGUITA 30 30 8 5 8 6 9 8 10 10 8 8 5
SIN 0 0 5} 6 6 6 4 8 8 14 8
SIN 25 25 9 6 6 8 8 6 5 3
SIN 30 30 10 8 8 8 9 7 7 5 5
TIENDA LA ESPERANZA 25 25 8 8 5) 9 9 15 5)
TIENDA ESTEFANIA 45 45 7 8 4 10 7 8 10 10 10 7 4
VIVERES MARGARITA 35 35 10 3 7 8 10 5 5 150 5
SIN 0 0 6 7 7 18
IABARROTES TAMIA 100 100 30 50 50 35 40 40 35 30 50 50 100 50 45 25
TIENDA LA FRONTERA 54 54 10 6 14 8 12 10 9 5 5 12 7 4
SIN 30 30 7 8 5 5 6 9 9 15 7 4 2
SIN 20 20 5 6 6 6
TIENDA PAMELITA 50 50 10 9 10 8 8 9 12 8 10 10 15 13 12 10
SIN 38 38 4 8 8 6 5 9 9
SIN 25 25 5 9 8 7 7
VIVERES PAOLA 60 60 12 15 10 8 6 10 15 9 10 10 17 10 14 5)
SIN 30 30 4 6 8 4 10 10
TIENDA EL BUHO 0 0 9 5 9 9 14 7

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Diana Olivo
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De la informacién anterior, se puede determinar que los negocios que se
dedican a la comercializacion de productos de primera necesidad no ofertan
variedad de productos, ya que son negocios pequefios y no satisfacen las
necesidades existentes de los consumidores, por lo que representa una

oportunidad de negocio para supermercado “El Fronterizo”.

5.6.1.4.2. Proyeccion de la oferta

Debido a que no se cuenta con datos historicos de las ventas, los productos
gue se comercializan son de primera necesidad, y los propietarios de las
pequefias tiendas no manejan informacion sobre sus ventas, se proyectd al
igual que en el caso de la demanda, con el crecimiento poblacional que segun
el INEC es de 1,27%, y segun el (GADT) las tiendas que actualmente
comercializan productos de primera necesidad no han tenido la capacidad de

innovar su negocio, a pesar de sus afos de funcionamiento.

TABLA N° 52
PROYECCION DE LA OFERTA ANUAL
P UNIDAD DE | OFERTA OFERTA o ~ ~ o o
PRODUCTOS | CARACTERISTICAS MEDIDA SEMANAL | MENSUAL ANO 1| ANO2 | ANO3 [ANO4|ANOS5
ABARROTES
Arroz Americano Libras 727 2908 34896 | 35339 35788 | 36242 | 36703
Azlcar Valdez blanca Libras 727 2908 34896 | 35339 35788 | 36242 | 36703
Fundade sal |Cris-sal 2 Klg 173 692 8304 | 8409 8516 8624 | 8734
Harina Flor Libras 101 404 4848 | 4910 4972 5035 | 5099
Fideo Catedral Libras 174 696 8352 | 8458 8565 8674 | 8784
Tallarin Sabrosito Libras 166 664 7968 | 8069 8172 8275 | 8381
Arveja Seca Verde Libras 117 468 5616 | 5687 5760 5833 | 5907
Lenteja Libras 160 640 7680 | 7778 7876 7976 | 8078
Avena Quaquer Libras 121 484 5808 | 5882 5956 6032 | 6109
Aceite La favorita Unidad 105 420 5040 | 5104 5169 5234 | 5301
ENLATADOS
Atln Real Unidad 228 912 10944 | 11083 | 11224 | 11366 | 11511
Sardina Real roja Unidad 228 912 10944 | 11083 | 11224 | 11366 | 11511
CARNES
Carne De ChandHueso y pura [Libras 150 [ 600 [ 7200 | 7291 | 7384 | 7478 | 7573
ASEO
Papel Higiénico|Familia Unidad 243 972 11664 11812 | 11962 | 12114 | 12268
Jabén De Ropa|Lava todo Unidad 164 656 7872 7972 8073 8176 | 8280
Deja Multiaccién Unidad 147 588 7056 7146 7236 7328 | 7421
Colgate Colgate Unidad 68 272 3264 3305 3347 3390 | 3433

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.1.5.

Demanda insatisfecha y captacion de mercado

Este célculo se obtiene de la diferencia entre la cantidad de la oferta y

demanda de productos de primera necesidad.

A continuacion se presenta la demanda insatisfecha por productos:

5.6.1.5.1. Demanda insatisfecha
TABLA N° 53
DEMANDA INSATISFECHA
. DEMANDA DEMANDA DEMANDA DEMANDA DEMANDA
PRODUCTO DCEAF c/)\sc ;Eg;{;lé%ss U’\’J:EDQIDDEE INSATI~SFECHA INSATI~SFECHA INSATI~SFECHA INSATI~SFECHA INSATI~SFECHA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ABARROTES
Arroz Americano libras 294048 297782 301564 305394 309273
Az(car Valdez blanca libras 294048 297782 301564 305394 309273
Sal Cris-sal 2 klg 3444 3488 3532 3577 3622
Harina Flor libras 183120 185446 187801 190186 192601
Fideo Catedral libras 38640 39131 39628 40131 40641
Tallarin Sabrosito libras 39024 39520 40022 40530 41045
Arveja Seca Verde libras 41376 41901 42434 42973 43518
Lenteja - libras 39312 39811 40317 40829 41347
Avena Quagquer libras 41184 41707 42237 42773 43316
Aceite La favorita unidad 18456 18690 18928 19168 19412
ENLATADOS
Atlin Real unidad 83040 84095 85163 86244 87339
Sardina Real roja unidad 83040 84095 85163 86244 87339
CARNES
Carne de res Puray hueso libras 140976 142766 144580 146416 148275
Pollo - libras 93984 95178 96386 97610 98850
Carne de chancho [Puray hueso libras 86784 87886 89002 90133 91277
EMBUTIDOS
Salchichas [Roja Plumrose [paca 200gr [93984 [95178 [96386 [97610 |98850
ASEO
Papel higiénico Familia unidad 270288 273721 277197 280717 284282
Jabdn de ropa Lava todo unidad 86112 87206 88313 89435 90571
Deja Multiaccion limén unidad 86928 88032 89150 90282 91429
Colgate Colgate unidad 8484 8592 8701 8811 8923
FRUTAS
Manzanas Roja chilena unidad 375936 380710 385545 390442 395400
Uvas Roja grande libras 93984 95178 96386 97610 98850
Naranjas Amarillas, pequefia  |unidad 563904 571066 578318 585663 593101
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifién rojo unidad 234960 237944 240966 244026 247125
Cebolla Paitefia roja unidad 234960 237944 240966 244026 247125
Coliflor Blanca, grande unidad 46992 47589 48193 48805 49425
Acelga Hojas grandes atado 46992 47589 48193 48805 49425
(verde)
LACTEOS
Queso Amasado unidad 46992 47589 48193 48805 49425
Yogurt de funda Frutas unidad 704880 713832 722898 732078 741376
Leche de funda Pasteurizada Litros 140976 142766 144580 146416 148275

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.1.5.2. Captacion del mercado

Para el inicio del supermercado “El Fronterizo” se captara el 10% de la

demanda insatisfecha, este porcentaje se lo determina tomando en cuenta la

capacidad instalada, que es aproximadamente de 160 m?, como también se lo

establece de acuerdo al capital que se posee, con el cual se cubre los

requerimientos y necesidades del supermercado.

Para el estudio se tomara como base los productos estrella, debido a que el

supermercado ofrecerd una gran cantidad de productos.

TABLA N° 54
CAPTACION DEL MERCADO EN CANTIDAD DE PRODUCTOS
CARACTERISTICAS | UNIDAD DE | CAPTACION | CAPTACION | CAPTACION | CAPTACION | CAPTACION
PRODUCTO BiE LGS PRODUCTES|  MEDDA 10% 10% 10% 10% 10%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ABARROTES
Arroz Americano libras 29405 29778 30156 30539 30927
Azlcar Valdez blanca libras 29405 29778 30156 30539 30927
Funda de Sal Cris-sal 2 klg 344 349 353 358 362
Harina Flor libras 18312 18545 18780 19019 19260
Fideo Catedral libras 3864 3913 3963 4013 4064
Tallarin Sabrosito libras 3902 3952 4002 4053 4104
Arveja Seca Verde libras 4138 4190 4243 4297 4352
Lenteja - libras 3931 3981 4032 4083 4135
Avena Quaquer libras 4118 4171 4224 4277 4332
Aceite La favorita unidad 1846 1869 1893 1917 1941
ENLATADOS
Atln [Real [unidad [8304 [8409 [8516 [8624 [8734
Sardina |Real roja lunidad [8304 |8409 |8516 |8624 |8734
CARNES
Carne de res Puray hueso libras 14098 14277 14458 14642 14828
Carne de pollo - libras 9398 9518 9639 9761 9885
Carne de chancho Puray hueso libras 8678 8789 8900 9013 9128
EMBUTIDOS
Salchichas [Roja Plumrose [paca 200gr [9398 [9518 [9639 [9761 |9885
ASEO
Papel higiénico Eamilia unidad 27029 27372 27720 28072 28428
Jabén de ropa Lavatodo unidad 8611 8721 8831 8943 9057
Deja Multiaccion limén unidad 8693 8803 8915 9028 9143
Colgate Colgate unidad 848 859 870 881 892
FRUTAS
Manzanas Roja chilena unidad 37594 38071 38555 39044 39540
Uvas Roja grande libras 9398 9518 9639 9761 9885
Naranjas Amarillas, pequefia  |unidad 56390 57107 57832 58566 59310
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifi6n rojo unidad 23496 23794 24097 24403 24713
Cebolla Paitefia roja unidad 23496 23794 24097 24403 24713
Coliflor Blanca, grande unidad 4699 4759 4819 4881 4943
Acelga Hojas grandes (verde)| o 4 4699 4759 4819 4881 4943
LACTEOS
Queso Amasado unidad 4699 4759 4819 4881 4943
Yogurt de funda Frutas unidad 70488 71383 72290 73208 74138
Leche de funda Pasteurizada Litros 14098 14277 14458 14642 14828

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Olivo.
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5.6.1.6. ANALISIS DE PRECIOS

Los precios de los diferentes productos de primera necesidad que se ofertaran
en Supermercado “El Fronterizo”, se basaran principalmente en la estrategia de
liderazgo en costo, ya que al adquirir productos en volimenes grandes se va a
obtener mayor descuentos, lo cual ayudara a obtener precios mas bajos que la

competencia.

A continuaciébn se presenta una lista de los productos estrella con los
respectivos precios que el supermercado va a ofrecer, como también de la
competencia.
TABLA N° 55
ANALISIS DE PRECIOS

PRECIO QUE PRECIO QUE
OFRECE EL PAGA EL
PRECIO SUPERMERADO CONSUMIDOR
PRODUCTOS CARACTERISTICAS MEDIDA PROVEEDOR FRONTERIZO ACTUALMENTE
ABARROTES
Arroz Americano libras $0,44 $0,49 $ 0,55
Azlcar Valdez blanca libras $ 0,39 $0,49 $ 0,55
Sal Cris-sal 2 klg $ 0,58 $0,73 $ 0,80
Harina Flor libras 0,36 $047 $ 0,50
Fideo Catedral libras 0,50 $0,76 $ 0,80
Tallarin Sabrosito libras $ 0,83 1,00 1,10
Arveja Seca Verde libras $ 0,58 $ 0,62 $ 0,70
Lenteja - libras $ 0,46 $ 0,56 $0,70
Avena Quagquer libras $0,84 $0,97 $1,00
Aceite La favorita unidad $1,47 $1,96 $2,10
ENLATADOS
Atdn [Real [unidad [ $1,08 [ $1,26 [ $1,40
Sardina |Real roja [unidad | $1,13 | $1,32 | $ 1,40
CARNICOS
Carne de res Puray hueso libras 1,55 $1,72 $1,85
Carne Pollo - libras 1,35 $1,51 $ 1,60
Carne de chancho Puray hueso libras $1,65 $1,86 $1,95
EMBUTIDOS
Salchichas [Roja Plumrose [paca 200gr [ $1,35 [ $1,56 [ $1,60
MATERIALES DE ASEO
Papel higiénico Familia unidad $0,29 $ 0,36 $ 0,40
Jabdn de ropa Lava todo unidad $ 0,50 $ 0,57 $ 0,60
Deja Multiaccién limén unidad $ 0,63 $0,71 $ 0,80
Colgate Colgate unidad $0,75 $1,00 $1,10
FRUTAS
Manzanas Roja chilena unidad $0,20 $0,25 $0,25
Uvas Roja grande libras $1,20 $ 2,00 $2,10
Naranjas Amarillas, pequefia unidad $0,10 $0,11 $0,15
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifién rojo unidad $0,13 $0,21 $0,25
Cebolla Paitefia roja unidad $ 0,05 0,21 0,25
Coliflor Blanca, grande unidad $ 0,80 $1,16 $1,30
Acelga Hojas grandes (verde) atado $0,35 $ 0,50 $0,55
LACTEOS
Queso Amasado, grande unidad $ 1,50 $ 1,60 $1,65
Yogurt de funda Frutas unidad $ 0,08 $0,10 $0,10
Leche de funda Pasteurizada Litros $ 0,65 $ 0,70 $ 0,70

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Olivo
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Como se puede observar en la tabla N° 55, los precios que los consumidores
pagan por sus productos actualmente son elevados, por lo que el supermercado

lograra satisfacer sus necesidades con precios mas bajos que la competencia.

5.6.1.6.1. Proyeccién de los precios

Para la proyeccion de los precios del supermercado se tomara como base el
crecimiento de la inflacién que segun el INEC es del 3.01% anual (marzo 2012-
marzo 2013).

A continuacién se presenta la proyeccion de precios, tomando como base el

porcentaje de inflacion antes mencionado, para los proximos 5 afios.

TABLA N° 56
PROYECCION DE PRECIOS
‘ PRECIO PRECIO PRECIO | PRECIO PRECIO

PRODUCTOS CARACTERISTICAS ARO 1 ARIO 2 ARIO 3 ARO 4 ARIO 5

ABARROTES
Arroz Americano $ 0,49 $ 0,50 $ 0,52 $ 0,54 $ 0,55
Azlcar Valdez blanca $ 0,49 $ 0,50 $ 0,52 $ 0,54 $ 0,55
Sal Cris-sal $ 0,73 $ 0,75 $ 0,77 $ 0,80 $ 0,82
Harina Flor $0,47 $0.,48 $ 0,50 $0,51 $ 0,53
Fideo Catedral $0,76 $0,78 $0,81 $0,83 $ 0,86
Tallarin Sabrosito $ 1,00 $1,03 $1,06 $1,09 $1,13
Arveja Seca Verde $ 0,62 $ 0,64 $ 0,66 $ 0,68 $ 0,70
Lenteja - $ 0,56 $ 0,58 $ 0,59 $ 0,61 $ 0,63
Avena Quaquer $0,97 $ 1,00 $1,03 $1,06 $ 1,09
Aceite La favorita $ 1,96 $ 2,02 $ 2,08 $2,14 $2,21

ENLATADOS
Atun [Real [ $1,26 [ $1,30 $1,34 | $1,38 | $1,42
Sardina |Real roja | $132 | $1,36 $1,40 | $144 | $1,49

CARNICOS

Carne de res Puray hueso $1,72 $1,77 $ 1,83 $ 1,88 $ 1,94
Carne Pollo - $ 1,51 $ 1,56 $ 1,60 $ 1,65 $ 1,70
Carne de chancho Puray hueso $1,86 $1,92 $1,97 $ 2,03 $ 2,09

EMBUTIDOS
Salchichas [Roja Plumrose [ $ 1,56 [ s161 $166 | $1,71 [ $1,76

MATERIALES DE ASEO
Papel higiénico Familia $ 0,36 $0,37 $ 0,38 $ 0,39 $0,41
Jabén de ropa Lava todo $ 0,57 $ 0,59 $ 0,60 $ 0,62 $ 0,64
Deja Multiaccién limén $0,71 $0,73 $ 0,75 $0,78 $ 0,80
Colgate Colgate $ 1,00 $1,03 $ 1,06 $1,09 $1,13
FRUTAS
Manzanas Roja chilena $ 0,25 $ 0,26 $ 0,27 $ 0,27 $ 0,28
Uvas Roja grande $ 2,00 $ 2,06 $2,12 $2,19 $ 2,25
Naranjas Amarillas, pequeiia $0,11 $0,11 $0,12 $0,12 $0,12
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifién rojo $0,21 $ 0,22 $ 0,22 $ 0,23 $ 0,24
Cebolla Paitefia roja $0,21 $0,22 $ 0,22 $ 0,23 $0,24
Coliflor Blanca, grande $1,16 $1,19 $1,23 $1,27 $1,31
Acelga Hojas grandes (verde) $ 0,50 $ 0,52 $ 0,53 $ 0,55 $ 0,56
LACTEOS

Queso Amasado, grande $ 1,60 $ 1,65 $1,70 $1,75 $ 1,80
Yogurt de funda Frutas $ 0,10 $ 0,10 $0,11 $0,11 $0,11
Leche de funda Pasteurizada $ 0,70 $0,72 $ 0,74 $0,77 $ 0,79

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.1.7. ECONOMIA

Al hablar de la economia del Ecuador, Espinoza (2012) menciona lo

siguiente:

Desde la instauracion de la RepuUblica en nuestro pais, se han suscitado una
serie de acontecimientos que han moldeado la personalidad y espiritu del
pueblo ecuatoriano: revueltas ciudadanas, dictaduras militares, derrocamiento
de regimenes elegidos democraticamente, innumerables casos de corrupcién,
violacién de los derechos humanos, etc. Hablar de la problematica actual del
pais, es hablar sin duda de una seria crisis e inestabilidad en ambitos
diversos: econdmico, politico y social.

Se dice que el actual régimen de gobierno ha ejecutado reformas importantes,
asi como onerosas inversiones en sectores estratégicos de desarrollo:
vialidad, salud y educacién, pero cabe sefialar que a pesar de que todos estos
items son de verdadera importancia no existe los mismos derechos para
todos.

Cabe sefalar también que el gobierno a acallar a los medios de comunicacion,
desconociendo que la libertad de expresion es pilar fundamental de una
democracia bien forjada.
En vista de lo antes mencionado puedo argumentar que los gobiernos de turno
han sido participes de los altibajos que se han presentado durante ciertos
periodos en nuestro pais, pero en la actualidad se puede destacar las buenas
gestiones con las que el Presidente Rafael Correa pretende afianzar y
consolidar la economia del Ecuador, impulsando la creacion de la

microempresa como base primordial del desarrollo.
5.6.1.7.1. indices de la economia del pais

Tomando en cuenta las estadisticas del Banco Central del Ecuador y el INEC a
continuacion se muestra los indices econdémicos de nuestro pais, que pueden

afectar las actividades del supermercado:

e PIB (producto interno bruto) en doélares: 26928,00 (2011) y 28226,00
(2012)
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¢ Inflacion anual: 3,01 % (Marzo 2012 —Marzo 2013)
e Canasta familiar: 602,07 usd febrero 2012
e Desempleo 4,6% sept. 2012

La inflacion y la especulacion ocasionan un gran problema en la economia de
los consumidores y del supermercado, ya que se produce un incremento de

precios en los productos sean estos de primera necesidad o materia prima,

Mientras que los precios de la canasta familiar tienden a incrementarse 587,36
en el 2011; y 602,07 en el 2012, lo que significa que los ingresos de una familia
no cubriran dichos costos, acrecentdndose su restriccion en el consumo de los
principales productos, por lo general el pais tiende a tener la canasta de mas
alto precio y la mayoria de la poblacién no lleva a sus hogares todos los

productos de primera necesidad.

5.6.2. ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se analizard el funcionamiento y la operatividad de
Supermercado “El Fronterizo” y se intentara resolver las interrogantes donde?,

cuanto?, como?, cuando? y con qué? brindar el servicio deseado.

5.6.2.1. DESCRIPCION DEL NUEVO SUPERMERCADO

La creaciéon de un supermercado en la parroquia de Tufifio, se lo realizara con
la finalidad de brindar a los habitantes de la zona y lugares aledafios, productos

de primera necesidad a precios convenientes y con un servicio de calidad.

Los productos que Supermercado “El Fronterizo” comercializara, seran
aguellos que se consumen con mayor frecuencia como son: abarrotes (arroz,
azucar, harina, fideo, aceite, manteca, avena, etc.), enlatados, lacteos,

productos de limpieza, carnes, frutas y hortalizas, embutidos, entre otros.
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De la misma manera, se pondra a disposicion de quienes visitan el
supermercado, un &rea infantii como servicio adicional, la misma que se
encontrara dentro de las instalaciones y estard equipada con juegos

recreacionales.

El horario de atencidon de Supermercado “El Fronterizo” sera de lunes a
domingo de 07h30 a 22h30, ya que lo esencial para la empresa sera contar
con una gran cantidad de clientes satisfechos por los productos recibidos, meta
que se la conseguira con amabilidad y buen trato por parte del personal de la
empresa, precios bajos y competitivos, diversificacion de productos; todo eso

constituird una base prioritaria para la introduccion del negocio al mercado.

5.6.2.2. TAMARNO DE LA PLANTA

Para establecer el tamafio O6ptimo de la planta, se analizaran los factores que
limitan su capacidad, encontrdndose entre los mas importantes, los

mencionados a continuacion:

. Demanda insatisfecha y participaciéon del mercado. Para determinar el
tamano de la planta que se empleara para crear Supermercado “El fronterizo”,
hay que tomar en cuenta siempre al mercado, ya que existe demanda
insatisfecha y la posibilidad de éxito del negocio es favorable. Por lo que en la
parroquia de Tufilo y lugares aledafios existe un porcentaje elevado de
personas que no satisfacen sus necesidades al momento de adquirir productos
de primera necesidad, dando a entender que existe participacion de mercado ya
que la oferta de los negocios existentes en ese sector no son capaces de cubrir

esta demanda.

o Suministros e insumos. El abastecimiento suficiente en cantidad y calidad
de productos, es un aspecto vital en el desarrollo del proyecto, por lo que el

objetivo del Supermercado es buscar proveedores en la ciudad de Tulcan y en
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el Ecuador, con experiencia y seriedad que ofrezcan facilidades en lo referente

a variedad, calidad, promociones, servicios de transporte, entre otras.

. Tecnologia y Equipos. La adquisicibn de equipos y maquinaria que
faciliten y agiliten el buen funcionamiento de Supermercado “El Fronterizo”,
garantizard que el servicio a ofrecer sea de calidad y satisfaga las necesidades

de los consumidores.

o Disponibilidad de capital. El capital necesario seréa aportado asi: EI 70%
del capital serd aportado por el investigador y el 30 % restante se lo conseguira

a través de un crédito.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion, se estima que el

proyecto podra captar el 10% del total de la demanda insatisfecha cada afo.

5.6.2.3. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La distribucion de la planta, se lo realiza por productos y tiene como objetivo
principal brindar buenas condiciones de trabajo para los empleados; y también

ofrecer comodidad y orden para los clientes.

Por tal razén, para que supermercado “El Fronterizo” ponga en marcha sus
actividades, se arrendara una propiedad con un area de construccion de
160m2, en el cual se va a realizar las siguientes adecuaciones: Oficina (8 m?
largo* 5 m2 ancho), Area de comercializacion de (20m?2 de largo* 15m?2 ancho),
Bodega (15m? largo*10m? ancho), Area infantil (10 m? largo*2,5 m? ancho).

A continuacion se presenta la infraestructura a ser remodelada:
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GRAFICO N° 46
LOCAL A SER REMODELADO

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Diana Olivo

GRAFICO N° 47
DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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Elaborado por: Diana Olivo
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1. AREA DE COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS. Aqui se ubicaran
gondolas, refrigeradores y vitrinas, en los cuales se organizaran los productos y
alimentos que el establecimiento ofrecera a los clientes, asi como también las
maquinas registradoras, los coches para el transporte de los productos y el

maodulo para la recepcion de paquetes.

2. BODEGA. La bodega estara a cargo del bodeguero, ahi se almacenaran

todos los productos en stock.

3.  AREA INFANTIL. Dentro del area infantil se instalaran, una piscina de

pelotas y cama inflable, los mismos que estaran a disposicion de los nifios.

4. OFICINA. En esta area el administrador, realizara todas las actividades
en beneficio del supermercado.
GRAFICO N° 48
FACHADA FRONTAL

| Supermercado
. «El Fronterizon .

Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.2.4. LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

Para realizar el analisis de la ubicacion existen dos etapas necesarias que

deben ser estudiadas: la macro y micro localizacion.

56.2.4.1. Factores determinantes de la localizacion.

La localizacion de la empresa es un factor que permite determinar el maximo
rendimiento que tendra el proyecto, por lo que en la parroquia de Tufifio es
necesario tomar en cuenta aspectos técnicos, legales, tributarios, sociales,

entre otros, para tomar la decision final.

En la parroquia de Tufifio existen factores que pueden influir en la localizacién

del nuevo supermercado:

e Disponibilidad de insumos (productos de primera necesidad).

e Disponibilidad y costo de mano de obra

e Disponibilidad de sistemas de transporte, con variacion en sus tarifas
e La existencia de vias de comunicacion

e La existencia de infraestructura urbana (agua, luz y teléfono)

e La existencia de mercados insatisfechos y potenciales

e Disposiciones municipales

e Cercania de las Fuentes de abastecimiento.

e Factores Ambientales.

5.6.2.4.2. Macrolocalizacion

El canton Tulcan tiene dos parroquias urbanas: Tulcan y Gonzales Suarez y
nueve parroquias rurales, Pioter, Julio Andrade, El Carmelo, Chical, Maldonado,

Tobar Donoso, Santa Martha de Cuba, Tufifio y Urbina.
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La parroquia de Tufifio esta localizada en la parte occidental del cantén, a una
altitud del territorio de 2.960 a 4.720 m.s.n.m., mientras que su cabecera
parroquial se encuentra a 3.200 m.s.n.m.; es decir, es uno de los

asentamientos humanos mas altos del canton.

La parroquia de Tufifio tiene una extension de 180,6 km? y de ellos 120 km?,
aproximadamente, son aptos para la agricultura y para la ganaderia. En cuanto
a la tenencia de la tierra productiva, se ha encontrado que cada familia tiene en
promedio una extensioén de 2 hectareas; mientras que el que mas tierra tiene
no sobrepasa las 25. La tenencia de tierra en la parroquia esté polarizada, asi
el 50% de la poblacion parroquial tiene terrenos, mientras que el otro 50%
aproximadamente, no tiene tierra productiva, es decir, son asalariados o

productores sin tierra.

Segun el INEC (Instituto Nacional De Estadisticas Y Censos) la poblacion de
Tufifio fue 2339 habitantes con una PEA de 900 personas en el afio 2010, con
un crecimiento de 1.27% anual, por lo cual para el afio 2012 la poblacion total
aproximada es de 2399 habitantes con una PEA de 923 personas
respectivamente, la misma que inicia desde los 10 afios de edad en adelante.

Por lo antes mencionado la ubicacién de la planta se detalla a continuacion:
TABLA N° 57
UBICACION DEL SUPERMERCADO

Pais Ecuador
Provincia Carchi
Ciudad Tulcan
Parroquia Tufifo

Elaborado por: Diana Olivo
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FIGURA N° 15

MAPA TERRITORIAL ACTUAL DEL CANTON TULCAN
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5.6.2.4.3. Microlocalizacién

GRAFICO N° 49
PLANO DE UBICACION

MERCADO
TUFINO

JUNTA
PARROQUIAL
TUFINO

BIBLIOTECA

ARQUE

IGLESIA SUPERMERCADO

«EL FRONTERIZO»

CALLE GRANCOLOMBIA

Elaborado por: Diana Olivo

El nuevo supermercado estard ubicado en el centro de la parroquia de Tufifio,
calle principal (Gran Colombia), con la finalidad de que este nuevo negocio

este a disposicion de todos los consumidores del sector y lugares aledafios.

5.6.2.5. INGENIERIA DEL PROYECTO

El objetivo principal que se persigue con el estudio de la Ingenieria del
Proyecto, es resolver lo concerniente a la instalacion y el buen funcionamiento

de Supermercado “El fronterizo”.
5.6.2.5.1. Procesos de comercializacion

El proceso de comercializacién que Supermercado “El Fronterizo”, garantizara
gue todas las actividades conlleven a la satisfaccion de los consumidores de
productos de primera necesidad en la parroquia de Tufifio, por lo que a

continuacion se muestra los Flujogramas de los proceso a seguir:
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a. Flujograma de adquisicion de la mercaderia a proveedores

CUADRO N° 2
BODEGA ADMINISTRADOR PROVEEDOR

N
Analisis de
requerimientos de
mercaderia

N

Realizar la orden de
compra

\T/_

v
Entregar al
administrador para
su aprobacién

Recibe y analiza
S5 la orden de
compra

Recepta la orden

Envia la orden
. > de compras

)

Elabora la
cotizacion de la
mercaderia

requeri
Realiza la operacion

Envia la cotizacién
de cotizacidn <€ 1

al a su cliente

Procede con la
compra

T

Elaborado por: Diana Olivo
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b. Proceso de recepcion de mercaderia

CUADRO N° 3

PROVEEDOR ADMINISTRADOR BODEGA

Inicio
Despacha la mercaderia
Entrega las facturas
Inlflorma dela Fedalk
egadade Ly mercaderia
mercaderia
Verificala
mercaderia con la
factura

Comprueba la
cantidad y el estado
de los productos

!

Registro de la
mercaderiaen el
formulario de
recepcio

FIN

Elaborado Por: Diana Olivo
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C.

Proceso de almacenamiento de la mercaderia en las bodega y area de

comercializacion del supermercado

BODEGA

CUADRO N°4

AREA DE
COMERCIALIZACION

Inicio

Agrupar productos
homogéneos

Codificar cada uno de
los productos

!

Registrar el
almacenamiento de los
productos en la kardex

Realizar un inventario de
productos en bodega

Sacar los productos de la
bodega de acuerdo a las
necesidades

¥

Etiquetar el precio en los
productos

\2

Colocar los productos en
las géndolas y vitrinas
para su posterior venta

FIN

Elaborado Por: Diana Olivo
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d. Entrega de productos al consumidor final

CUADRO N°5

Inicio

\/

El consumidor entra
al supermercado

\

Escoge los productos
y los lleva a caja

l

El cajero realiza la
factura, cobray le da
el cambio

—

!

FIN

Elaborado Por: Diana Olivo
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DESCRIPCION DEL FLUJO DE PROCESOS

1.

Adquisicion de mercaderia a proveedores. Realizar negociaciones
con los proveedores, para llegar acuerdos en cuanto a crédito, precios,

descuentos, entre otros.

Recepcién de mercaderia en bodega. El bodeguero, se encargara de
recibir la mercaderia en las bodegas del Supermercado una vez que

sean adquiridas.

Ingreso de los productos a bodega y area de comercializaciéon del
supermercado. Una vez recibida la mercaderia, el bodeguero ingresara

los productos a la dispensa para su respectiva comercializacion.

Venta de los productos. Una vez colocado los productos en las
gondolas, el consumidor adquirir4 sus productos que estén de acuerdo a
sus necesidades y luego los cancela.

Para realizar el almacenamiento de la mercaderia se propone la siguiente

kardex:
TABLA N° 58
KARDEX
KARDEX
PRODUCTO........... CODIGO ....ccvveveeen. UNIDAD DE MEDIDA.........ccveeveeeeerernen.
. ENTRADA SALIDA EXISTENCIAS
FECHA | DESCRIPCION S Teulp T oTP 0 T 5 =5 —
RESPONSABLE FIRMA

Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.2.5.2. Maquinaria y equipo requerido

La maquinaria, equipos, muebles y enseres necesarios para iniciar la actividad

comercial de Supermercado “El Fronterizo” son los siguientes:

TABLA N° 59
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
) VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL PROVEEDOR
(%) (%)
Carros Metalicos 15 3000 | 4s000 | Coldmetal
(Quito)
Frigorifico 2,4 m 2 2.000,00 | 4.00000| Coldmetal
(Quito)
Balanz,a_ 1 110,00 110,00 Cold metal
automatica (Quito)
Vitrina refrigerante 2 1.000,00 | 2.000,00| ©C0d metal
(Quito)
TOTAL 6560,00
Fuente: Proveedores
Elaborado por: Diana Olivo
TABLA N° 60
EQUIPOS DE OFICINA
VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO TOTAL PROVEEDOR
(%) $)

. . Cold metal
Caja Registradora 1 380,00 380,00 (Quito)
Calculadora 1 8,00 8,00 Comerqlal san

Andresito
Teléfono 1 15,00 1200 | Comercialsan
Andresito
Papeleria
Grapadora 1 12,00 15,00 Mantilla
Equipo de 2 400,00 800,00 | Global Compu
computo
Impresora 1 100.00 100,00 Global Compu
TOTAL 1315,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Diana Olivo
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TABLA N°61
MUEBLES Y ENSERES

VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO TOTAL PROVEEDOR
(%) (%)
Escritorio Ejecutivo 2 160,00 320,00 |Tecnimuebles
Silla Ejecutiva 2 80,00 160,00 |Tecnimuebles
Archivador 1 130,00 130,00 |Tecnimuebles
Basureros 5 6,00 30,00 Pika
juegos recreacional 1 200,00 200,00  |Jugueton
Papelera 1 10,00 10,00 Tecnimuebles
Gondolas de 3
metros de largo y
1,65 m de alto y 90 3 300,00 10-500,00 Tecnimuebles
cm de ancho
TOTAL 11.350,00

Fuente: Proveedores

Elaborado por: Diana Olivo
5.6.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL, BASE LEGAL Y

AMBIENTAL

5.6.3.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El nuevo supermercado poseera de una estructura en la que se analizaran
varios aspectos importantes para el proyecto, como son: la denominacién, lema
de la compaiiia, logotipo, mision, vision, objetivos y estrategias, y organizacion
de la empresa.
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5.6.3.1.1. Denominacion y lema de la empresa

SUPERMERCADO “EL FRONTERIZO”

La satisfaccion de nuestros clientes es lo primero

5.6.3.1.2. Logotipo

GRAFICO N° 50
LOGOTIPO

EL FRONTERIZO

La satisfaccion de nuestros clientes es lo primero

Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.3.1.3. Misién

Somos una empresa dedicada a la comercializacion de productos de primera
necesidad de alta calidad, variedad y a precios accesibles, con el fin de
satisfacer las necesidades de los consumidores de la Parroquia Tufifio y
lugares aledafios.

5.6.3.1.4. Vision

Para el afo 2019 Supermercado “El Fronterizo” ser4 una empresa lider en el
mercado, logrando satisfacer las necesidades de los consumidores, ofreciendo
diversidad de productos con calidad y a precios accesibles.

5.6.3.1.5. Objetivo general

Supermercado “El Fronterizo” buscara la satisfaccién de sus clientes, aumentar

las ventas y obtener rentabilidad.

5.6.3.1.6. Objetivos especificos

> Posicionarse en el mercado dentro de un afo, consolidandose como una

empresa seria y profesional.

» Trabajar con un selecto grupo de personas que estén comprometidas

con el desarrollo de la empresa.

» Obtener el reconocimiento de los clientes por el servicio ofrecido en la

parroquia.

5.6.3.1.7. ESTRATEGIAS EMPRESARIALES
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Se utilizara las estrategias empresariales de tipo ofensivo, ya que ayudaran a ir
aumentando paulatinamente la participacion de mercado, gracias a la calidad
de los productos y los servicios brindados; ademas nos ayudaran a atraer
nuevos clientes y aumentar la frecuencia de compra de los clientes existentes,

conquistando también a clientes de los competidores.

Las estrategias a ser aplicadas se detallan a continuacion:

a. Estrategia de competitividad.

La empresa se centrard en aplicard la estrategia de liderazgo total en costos,
debido a que su distincion radicara en tener los precios mas bajos del mercado,

a través de convenios con proveedores y la compra al por mayor.

b. Estrategia de crecimiento

La empresa buscard incrementar su cuota de participacion, aumentar los

ingresos por cliente, conseguir la lealtad y el nivel de recompra de los clientes.

C. Estrategia de competencia.

Se va aplicar las estrategias como: calidad de los productos, precios médicos,

variedad y servicio; logrando asi incrementara su participacion en el mercado.

d. Estrategia operativa.

Se dara principal importancia al poder de negociacién con los proveedores y a
la satisfaccion de las necesidades del cliente interno mediante constante

capacitaciones y motivacién al mismo.
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5.6.3.1.8. ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

a. PRODUCTO

Los productos que se vendera en Supermercado “El Fronterizo” seran
principalmente los considerados de primera necesidad, poniendo a disposicion
de los clientes una amplia gama de marcas, alta calidad, garantia y buen

servicio. Pero ademas se ofrecera otros productos como (papeleria, bazar,

licoreria, entre otros.

A continuacidbn se muestra

supermercado ofrecera:

la lista de los productos estrella que el

CUADRO N° 6

PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD

CARACTERISTICAS DE LOS
PRODUCTO PRODUCTOS

ABARROTES

Arroz Americano

Azucar Valdez blanca

Funda de Sal Cris-sal

Harina Flor

Fideo Catedral

Tallarin Sabrosito

Arveja Seca Verde

Lenteja -

Avena Quaquer

Aceite La favorita
ENLATADOS

Atln Real

Sardina Real roja
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CARNES

Carne de res

Pura y hueso

Carne de pollo

Carne de chancho

Pura y hueso

EMBUTIDOS
Salchichas Roja Plumrose
ASEO
Papel higiénico Familia
Lava todo

Jabon de ropa

Multiaccién limoén

Deja
Colgate Colgate
FRUTAS
Manzanas Roja chilena
Uvas Roja grande
Naranjas Amarillas, pequefia
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifion rojo
Cebolla Paitefia roja
Coliflor Blanca, grande
Acelga Hojas grandes (verde)
LACTEOS
Queso Amasado, grande
Yogurt de funda Frutas
Pasteurizada

Leche de funda

Elaborado por: Diana Olivo
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o PROVEEDORES

Para la adquisicion de los productos antes mencionados se realizara convenios
con las principales empresas que distribuyen ese tipo de productos en la zona
Norte del pais a las cadenas de Supermercados, micromercado y tiendas de

barrio.
v Politicas de seleccion de proveedores

Para la seleccion de los proveedores la empresa realizara un analisis intensivo

de cada uno de los proveedores, tomando en cuenta lo siguiente:

o Las adquisiciones se las realizara cada 15 dias.

o Los costos siempre sean bajos

o Ofrezcan descuentos por adquisiciones mayores.

o Garantias de los productos

o La entrega de la mercaderia al supermercado no incluya costos
extras de transporte

o Que los pedidos sean rapidos y a la fecha exigida.

o Los pagos de la mercaderia a los proveedores se realizara cada
30 dias.

o En el caso de no estar de acuerdo con la mercaderia recibida, se
realizara la devolucién pertinente.

o Que las mercaderias exigidas posean registro sanitario.

o La empresa revisara el listado de los proveedores para detectar
anomalias y su existiera ese problema se suspendera las compras

a ese proveedor.

A continuacién se muestra una lista de los proveedores que cumplen con los
requerimientos exigidos por el supermercado y que son considerados como la

mejor opcion:
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CUADRO N° 7
PROVEEDORES

PROVEEDOR

PRODUCTOS

Procesadora Nacional De Alimentos
C.A. Pronaca

Balanceados, Aves, Exportacion
Palmito

Nestlé Ecuador S. A.

Lacteos,Chocolate Alimentos Sami
Procesados

Compafia Azucarera Valdez S. A. Azlcar
La Fabril Aceites
Industrias Del Tabaco Alimentos Y Tabaco
Bebidas S. A. ltabsa
Industria Lechera Carchi S.A Lacteos
Compafiia Coca Cola Gaseosas,
Tesalia Company S.A Aguas, Guitig
Industrial Molinera Harina
Confiteca Confites
Empacadora Ecuatoriano-Danesa I~
Carnicos

(Ecuadasa)S.A. "Plumrose"

Arroz osito, arroz americano, entre

Dajahu S.A otros

Crisal S.A Sal

Cordialsa S.A Café

Meat Pro S.A Carne de res, pollo, cerdo

Negocios Industriales Real S.A. Nirsa
S.A

Enlatados

Comercializadora Oriental

Fideos, manteca otros

Jaboneria Wilson

Jabones

Sancela del Ecuador S.A

Papel higiénico, pafales otros.

Carlisnaks

Picaditas, chifles, papas, entre otros

Fuente: Proveedores

Elaborado por: Diana Olivo
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b. PRECIO

Supermercado “El Fronterizo” tomara en cuenta varios aspectos importantes
para asignar el precio de venta al publico (P.V.P) a los productos que se

ofreceran:

e El precio se lo fijara de acuerdo a la estrategia de liderazgo en costos, es

decir un precio mas bajo que la competencia.

e Para conseguir costos mas bajos se contactara directamente con los

productores, eliminado la posibilidad de adquirir bienes a intermediarios.

e Se buscaré realizar alianzas estratégicas para conseguir descuentos por
cantidad y alternativas en la forma de pago.

C. PLAZA

Una vez que Supermercado “El Fronterizo” se abastezca de productos de los

proveedores, el canal de distribuciéon que se empleara es el siguiente:

GRAFICO N° 51
CANAL DE COMERCIALIZACION DIRECTO

- Supermercado ~ ConsumidorFinal

<@

Elaborado por: Diana Olivo
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Para este proceso se ha establecido un canal de comercializacién directo en el
que la empresa se identificar4 en la calidad del producto, variedad, y precios

accesibles para el cliente.

d. PROMOCION

Dentro del marketing la promocion se compone por cuatro variables que son:
publicidad, promocién de ventas, ventas personales Yy relaciones publicas, por

lo que dentro de Supermercado el “Fronterizo” se aplicaran dos:

o Publicidad.- Para la introduccién de la empresa al mercado se utilizara la
ayuda de hojas volantes que seran repartidas en el sector, en las cuales se
detallara el nombre del supermercado, la direccién y algunos de los productos
gue se ofrece, como también se realizara un pancarta la cual estara ubicada al

ingreso de la parroquia de Tufifo.

GRAFICO N° 52
HOJA VOLANTE

-r

<

-r A \ \ \ -

i
= »”

EL FRONTERIZO

La satisfaccion de nuestros clientes es lo primero

Te ofrecemos gran cantidad de
productos como:
Abarrotes,
enlatados, DESCUENTOS Y
embutidos’ PROMOCIONES
lacteosy mas...

Ven y visitanos
| Te esperamos en Tufifoij

Avenida : Gran Colombia
Teléfono: 2981-492

Elaborado por: Diana Olivo
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GRAFICO N° 53
PANCARTA

La satisfaccion de nuestros clientes es lo primero

~ IVENY VISITANOS | )
DIRECCION: CALLE GRAN COLOMBIA (TUFINO)
TELEFONO: 2981492

| NS —

Elaborado por: Diana Olivo

PROMOCION DE VENTAS

Para que los clientes acepten los productos del supermercado es necesario
realizar promocion de ventas, por lo que presentaran durante el primer mes
paquetes de precios, como son rebajas del PVP por la adquisicion de paquetes

de productos (dos por el precio de uno) o paquetes unidos, que son dos

-154-




productos relacionados que se empacan juntos (lava vajillas y esponja, jabon

de ropa y cepillo).

f. POLITICAS DE VENTA

o El pago por la compra sera en efectivo, como también se dara un crédito

de 15 dias, en el caso que exijan los consumidores.

o Por la compra al por menor cada fin de mes se realizara rifas entre todos

los consumidores.

o Porla compra mas de 40 $ se realizara descuentos del 10%.

g. ESTRATEGIA PARA BRINDAR SERVICIO DE CALIDAD

Los representantes del supermercado “El Fronterizo” realizara las siguientes

acciones para conseguir un servicio de excelencia.

1) conocer las preferencias de los consumidores al momento de adquirir

productos de primera necesidad.

2) Implementar un buzén de quejas y sugerencias, con la finalidad de que los

clientes puedan acceder a este servicio.

3) Todo el personal sera capacitado y motivado, con el fin de que el servicio
gue se va ofrecer a los consumidores sea excelente logrando satisfacer las

necesidades de los clientes.

4) El trato debe ser demostrado con amabilidad y cordialidad con todos

nuestros consumidores, haciéndoles sentir como en su propia casa.
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5.6.3.1.9. ORGANIZACION EMPRESARIAL

La estructura organica necesaria para el buen desarrollo de las actividades del

nuevo supermercado se plantea a continuacion:

CUADRO N° 8
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE SUPERMERCADO EL
FRONTERIZO

ADMINISTRADOR

BODEGUERO CAJERO

Elaborado por: Diana Olivo
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PERSONAL REQUERIDO
CUADRO N° 9
FUNCIONES DEL ADMINISTRADOR

CARGO: ADMINISTRADOR

INGENIERO EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS, INGENIERO COMERCIAL O
TITULOS AFINES

TITULO NECESARIO:

EXPERIENCIA: TRES ANOS EN CARGOS SIMILARES

NUMERO
DE PERSONAS

UNO

FUNCIONES

e La persona en cuestion es el representante legal de la empresa y la
maxima autoridad encargada de dirigir, supervisar de manera inmediata el
trabajo de las demas jefaturas a su cargo.

e Serd responsable de la planificacion, direccidn, supervision y control de
las operaciones contables de la empresa.

e Mantener actualizados sus estados financieros.

e Cumplir con las obligaciones tributarias y las disposiciones legales.

Elaborado por: Diana Olivo
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CUADRO N° 10

FUNCIONES DEL CAJERO

CARGO: CAJERO
TiTULO )
TECNOLOGO EN CONTABILIDAD
NECESARIO:
EXPERIENCIA: 6 MESES EN CARGOS SIMILARES
NUMERO .
DE PERSONAS
FUNCIONES
o Es la persona encargada de digitar los codigos correctos de los productos para
tener una transaccion exitosa.
o Recaudara el dinero exacto correspondiente por dicha transaccion y emitira
facturas.
o Realizard un arqueo de caja al finalizar los movimientos transaccionales del dia

con el respaldo de facturas y entregara el dinero a su jefe inmediato,
o Atendera y asesorara a los clientes cuando tengan cualquier inquietud acerca

de productos, precios, etc.

Elaborado por: Diana Olivo
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CUADRO N° 11
FUNCIONES DEL BODEGUERO

CARGO: BODEGUERO
TITULO

BACHILLER EN CONTABILIDAD
NECESARIO:
EXPERIENCIA: 6 MESES EN CARGOS SIMILARES
NUMERO DE PERSONAS 1

FUNCIONES

La persona en cuestibn es la encargada principalmente de las siguientes

responsabilidades;

e Garantizara el correcto almacenamiento y ubicacion del producto,

e llevara un control de productos despachados.

e realizard el perchado de productos en el local comercial de la empresa.

e manejara el sistema de inventarios y serd el encargado del empaque del

producto.

Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.3.2. ASPECTOS LEGALES

Supermercado “El Fronterizo” se constituira como un negocio unipersonal, la
misma que para realizar sus actividades legalmente debe cumplir con ciertos
requisitos que exigen los organismos municipal y gubernamental.

Los requisitos se presentan a continuacion:

1. Obtencion del RUC.- Que sirve para identificar a la persona natural
(persona) y persona juridica (empresa) y hacer cobro del impuesto
correspondiente al contribuyente.

Por lo que los segun el SRI (Servicio de rentas internas) los requisitos para
obtener el RUC son:

=  Formulario 01Ay 01B

= Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o
agente de retencién

= Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante
Legal o Agente de Retencion

= Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso
electoral del Representante Legal o Agente de Retencion

= Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo.

2. Obtencion del permiso sanitario de funcionamiento.- Para conseguir
el permiso sanitario de funcionamiento, el representante legal de
Supermercado “El Fronterizo” debe de acercarse a las oficinas de la
Direccion Provincial de Salud del Carchi con la siguiente documentacion:

e Categorizacion (para locales nuevos) otorgado por el area de
Control Sanitario

-160-



e Comprobante de pago de patente del afio.

e Certificado (s) de salud.

e Informe del control sanitario sobre cumplimiento de requisitos para
la actividad.

e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion
actualizada, o certificado de exencion del propietario y representante
legal de la empresa.

e Presentar documentacion original y copias

3. Obtencion de la patente municipal.- El representante legal debe de
acudir al G.A.D. Municipal de Tulcan con los siguientes requisitos para la
obtencion de la patente municipal:

e Escritura de constitucién de la compafiia original y copia.

e Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion
actualizada del representante legal.

e Direccion donde funciona la misma.

4. Permiso del cuerpo de Bomberos.- Para obtener el permiso de
funcionamiento del Cuerpo de Bomberos, se necesita los siguientes

requisitos:
e Informe del inspector
e Copia de cédula del Representante Legal
e Copia de la patente actual

e Copiadel RUC
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5.6.3.3. FACTIBILIDAD AMBIENTAL

En cuanto a los efectos en el medio ambiente, el proyecto es neutral al
ambiente, debido a que el supermercado tendra una gran responsabilidad social
y tomara las correspondientes medidas para que la contaminacion que

produzca se pueda mitigar como:

Las fundas en la que se almacenen los alimentos para ser transportados por los

clientes seran ecolégicas.

Todos los desperdicios de la mercaderia seran clasificados mediante

recolectores de basura de distintos colores asi:

GRAFICO N° 54
RECOLECTORES DE DESPERDICIOS

>

PAPEL PLASTICO

N

Elaborado por: Diana Olivo
5.6.4. ESTUDIO FINANCIERO

Este capitulo estad enfocado a presentar en forma clara y detallada la inversion y
el financiamiento de los elementos que participan en la estructura financiera,
con el fin de conocer de manera mas precisa los costos y gastos en los que

incurrira este proyecto.
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5.6.4.1. INVERSION Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

a. Inversion total

Para realizar el calculo de la inversién total requerida para la implementaciéon de
Supermercado el “Fronterizo”, es necesario identificar y conocer los montos
totales de los rubros que ésta comprende, como son: Activos Fijos, Activos
Diferidos y Capital de Trabajo. De la misma manera se tomara en cuenta el
2% de imprevistos, para solventar posibles inconvenientes que se puedan

presentar en su implementacion.

Tabla N° 62
INVERSION TOTAL
Descripcion Valor
Activos Fijos $ 19.609,5
Activos Diferidos $8.486,4
Capital de Trabajo $17,798,84
TOTAL $ 45,894,74

Elaborado por: Diana Olivo

b. Inversion en activos fijos

El patrimonio con el que contara el nuevo supermercado serd el siguiente:
Tabla N° 63
ACTIVOS FIJOS

Descripcion Valor
Maquinariay Equipo | $ 6560,00
Muebles y Enseres | $ 11350,00
Equipo de Oficina $ 1315,00

SUBTOTAL $ 19225,00
2% imprevistos $ 384,50
TOTAL $ 19609,5

Elaborado por: Diana Olivo
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v' MAQUINARIA Y EQUIPO REQUERIDO

La maquinaria, equipos, muebles y enseres necesarios para iniciar la actividad
comercial de Supermercado el “Fronterizo” son los siguientes:
TABLA N° 64
MAQUINARIAS Y EQUIPOS

) VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL PROVEEDOR
$) $)
Carros Metalicos 15 30,00 450,00 Cold metal
(Quito)
Frigorifico 2,4 m 2 200000 | 400000 | Cold metal
(Quito)
Balanz,a_ 1 110,00 110,00 Cold metal
automatica (Quito)
Vitrina refrigerante 2 1000,00 2000,00 Cold metal
(Quito)
TOTAL 6560,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Diana Olivo

TABLA N° 65
EQUIPOS DE OFICINA
VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO TOTAL PROVEEDOR
(%) ($)

. . Cold metal
Caja Registradora 1 380,00 380,00 (Quito)
Calculadora 1 8,00 8,00 Comer(_:lal san

Andresito
Teléfono 1 15,00 1200 |Comercial san
Andresito
Grapadora 1 12,00 15,00 Pape_lerla
Mantilla
Equipo de 2 400,00 800,00 | Global Compu
computo
Impresora 1 100.00 100,00 Global Compu
TOTAL 1315,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Diana Olivo
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TABLA N° 66

MUEBLES Y ENSERES

VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO TOTAL PROVEEDOR
(%) (%)
Escritorio Ejecutivo 2 160,00 320,00 Tecnimuebles
Silla Ejecutiva 2 80,00 160,00 Tecnimuebles
Archivador 1 130,00 130,00 Tecnimuebles
Basureros 5 6,00 30,00 Pika
juegos recreacional | 1 200,00 200,00 Jugueton
Papelera 1 10,00 10,00 Tecnimuebles
Gondolas de 3
metros de largo y
1,65 m de alto y 90 3 300,00 10-500,00 Tecnimuebles
cm de ancho
TOTAL 11.350,00

c. Inversion en capital de trabajo

Fuente: Proveedores

Elaborado por: Diana Olivo

El capital de trabajo corresponde a la cantidad de dinero requerida para que la

empresa pueda funcionar normalmente durante un cierto periodo de tiempo,

antes de generar ingresos por la prestacién de servicios.

Para efectos del proyecto, se considera necesario contar con capital de trabajo

para un mes de actividad, debido a que este es el tiempo en el que se estima

recuperar el dinero de las ventas, ya que se manejara la estrategia de ventas a

credito, asi como también el pago a los proveedores se realizara con crédito a

un maximo de 30 dias. Por tanto el Capital de trabajo serda empleado en la
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compra de mercaderia, seguros, gastos administrativos y de ventas,

requerimientos que se encuentran calculados en la siguiente tabla.

TABLA N° 67
CAPITAL DE TRABAJO (PARA UN MES)
RUBRO PROPORCION
Mercaderia $ 15.717,94
Seguros $ 80,1
Gasto administrativo $ 816,28
Gasto de venta $ 1.184,52
TOTAL $ 17,798,84

Elaborado por: Diana Olivo

d. Inversidn en activos diferidos

“Los activos diferidos son pagos realizados por adelantado cualquiera sea su

naturaleza, necesarios para poner en marcha el proyecto.” (Garcia, et al., 2008)

TABLA N° 68
GASTOS DE CONSTITUCION
Descripcidn Valor
Tramite permiso de funcionamiento $ 670,00
Gastos Notarios $ 150,00
TOTAL $ 820,00

Fuente: Instituciones

Elaborado por: Diana Olivo

TABLA N° 69
REMODELACION DEL LOCAL

Descripcion Valor
Remodelacion del local 7.500,00
Total 7.500,00

Elaborado por: Diana Olivo
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TABLA N° 70
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS

Descripcion Valor
Gastos de constitucion $ 820,00
Remodelacion del local $ 7.500,00
Subtotal $ 8.320,00
2% imprevistos $ 166,4
Total $ 8.486,4

5.6.4.1.1.

FINANCIAMIENTO

Elaborado por: Diana Olivo

Una vez calculado el monto total requerido para que el negocio empiece a

funcionar, es

importante conocer

las fuentes existentes para obtener

financiamiento, sea, aporte directo por parte del socio o entidades financieras.

Cuyo capital se lo distribuira de la siguiente manera:

TABLA N° 71
DISTRIBUCION DEL CAPITAL

- CAPITAL

DESCRIPCION | INVERSION GRIVNE PROPIO
% VALOR % VALOR

Activos
Diferidos $ 8.486,4 100% $ 8.486,4
Activos Fijos $ 19.609,5 26,94% | $5.282,02 73,06 14,327,48
Capital de 0
Trabajo $17,798,84 100% $17,798,84
TOTAL $ 45,894,74 30% $13.768,42 | 70% $32.126,32

Elaborado por: Diana Olivo
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Se ha optado por la Linea de Crédito Comercial de la cooperativa Pablo Mufioz
vega con el cual se financiara el 30% de la inversién a 5 afios con una tasa de

interés del 14,4% anual, pagadero mensualmente y el 70% restante son recursos

propios.
TABLA N° 72
CARATERISTICAS DEL PRESTAMO
MONTO DE PRESTAMO | 13-768,42
INTERES ANUAL 14,4%
PLAZO 5 anos
CUOTA FIJA ANUAL $4.049,14
CUOTA FIJA MENSUAL $ 337,43

Elaborado por: Diana Olivo

Célculo de la cuota fija

i(1+ 0"
A+ —1

R = Cantidad a colocar al final de cada uno de los afios
i = Tasa de interés

P = Capital

n = Total de afios

A continuacion se presenta los célculos del préstamo:

14,4%(1+14,4%)5
(1+14,4%)5 -1

R=$13.768,42 =$ 4.049,14 Cuota fija anual

I=$ 13.768,42 * (14,4%)= $ 1.982,65
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TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

TABLA N° 73

PERIODO

CUOTA

DIAS FECHA FIJA INTERES CAPITAL SALDO
0 10/12/2012 $ 13.768,42
360 10/01/2013 | $4.049,14 |$ 1.982,65 $ 2.066,49 $11.701,94
720 10/01/2014 |$ 4.049,14 [$1.685,08 [$2.364,06 |$ 9.337,87
1080 10/01/2015 |$ 4.049,14 | $1.344,65 |$2.704,49 $ 6.633,39
1440 10/01/2016 |$ 4.049,14 |$ 955,21 $3.093,93 |$ 3.539,46
1800 10/01/2017 | $ 4.049,14 |$ 509,68 $ 3.539,46 $ 0,00
$20.245,70 |$6.477,28 | $13.768,42
Elaborado por: Diana Olivo
5.6.4.2. COSTOS E INGRESOS DEL PROYECTO
a. Depreciaciones

Los activos fijos del supermercado se deprecian en linea recta, cuyos valores

se presentan a continuacion.

Depreciacion L.R =

costo historico — valor residual

aflos de vida util

TABLA N° 74
DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS
% ANOS DEPRECIACION
WRLRIR DEPRECIACION | VIDA UTIL ANUAL
Maquinaria y $6.975 00
equipo ’ 10% 10 $ 627,75
Muebles y|$ 11350,00 10% 10 $1021,50
enseres
Equipo  de|g 900,00 33% 3
computo $ 201,00
TOTAL $1.850,25

Elaborado por: Diana Olivo
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b. Seguros

Para proteger los equipos y demas activos en caso de hurto o incendio, se ha
tomado como referencia el porcentaje con el que la aseguradora Colonial

(Sucursal- Julio Andrade) trabaja para cubrir dichos siniestros.

TABLA N° 75
SEGUROS
VALOR | % SEGUROS SE%‘;RO
Maquinaria y|$ 6.975,00
equipo 5% 348,75
Muebles y o
enseres $11350,00 5% 567,50
Equipo  de|$ 900,00 5%
computo 45,00
TOTAL 961,25

Elaborado por: Diana Olivo

C. Amortizacion

Corresponde al cargo anual que se aplica para recuperar el costo de los
activos diferidos, y la ley establece que los activos diferidos se amortizan a 5

anos, es decir con el 20% anual.

TABLA N° 76
AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS
: : VALOR
0
RUBRO INVERSION | VIDA UTIL | % ANUAL
ACTIVOS - 0
DIFERIDOS | § 84864 5Afos | 20% | $1.697,28

Elaborado por: Diana Olivo
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d. Gastos administrativos

Son

los gastos que

administrativo y organizacional.

incurren en

la empresa para el funcionamiento

TABLA N° 77
SUELDOS ADMINISTRATIVOS
INGRESOS EGRESOS TOTAL
Aporte  [Aporte  |Valor
Fondos de |Patronal  |personal |Total  [Valor Total
Cargo N°Personas | Sueldo [13° Sueldo [Vacacioned14°Sueldo | reserva  [11,15%  [935%  |Mensual |Anua
Administrador 1 400 333 16,67 33,33 3333 446 34 523,86 |$6.286,32
TOTAL | $6.286,32
Elaborado por: Diana Olivo
TABLA N° 78
SERVICIOS BASICOS
COSTO COSTO COSTO TOTAL
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD | |\ o0 | MENSUAL ANUAL
Energia Eléctrica Kw 500 0,08 $40 $480,00
Agua m3 30 0,442 $13,26 $159,12
Teléfono/internet min. $23,15 $277,80
TOTAL $916,92
Elaborado por: Diana Olivo
TABLA N° 79
ARRIENDO
COSTO COSTO
DIEIALEE MENSUAL ANUAL
GASTO ARRIENDO $200,00 $ 2.400,00
TOTAL $ 2.400,00

Elaborado por: Diana Olivo
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TABLA N° 80
PROYECCION GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Remuneracion | gz 35 6286.32 6286.32 6286.32 6286.32
personal
servicios
acicas $916,92 $916,92 |$91692 |$91692 |$916,92

Gasto Arriendo | ¢ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00

SUBTOTAL | $9603.24 $9603.24 |$9603.24 |$9603.24 |$9603.24

imprevistos 2% | $ 192,06 $ 192,06 $ 192,06 $ 192,06 $ 192,06

TOTAL $9795,30 $9795,30 [$979530 |$9795,30 |$9795,30

Elaborado por: Diana Olivo

e. Gasto de ventas

Esta conformada por el conjunto de pagos que se realiza al personal que se
encuentra vinculado directamente con la venta de los productos y por los
gastos que se emplean para promocionar el servicio que la empresa ofrece a

los consumidores, a fin de atraer nuevos clientes.

TABLA N° 81
SUELDO DEL PERSONAL DE VENTAS

INGRESOS EGRESOS
crgp | persons Fondos |Aprote 3 e Aporte Vglor Valor total
sueldo de |patronal Vacaciones personal | unitario | anual

sueldo sueldo

reserva |11,15% 9,35%
cajero 1] 31800] 2650 3546 26,50 1325 2650 2073 41648) 499776
Bodeguero 11 31800 2650 3546 2650 1325 26,50 2073  41648| 4997,76
TOTAL 832,06] 995,52

Elaborado por: Diana Olivo
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TABLA N° 82

PUBLICIDAD
o ) ) Valor ) Valor
Descripcion | Cantidad | Precio o Tiempo
Unitario Total (%)
Hojas 2 Veces al
$600,00 | 0,2 |$120,00| _ $ 240,00
Volantes afo

$300,00| 1 Vezalmes | $ 3600,00

Promocion
Pancarta $ 100,00 | Primer afio $ 100,00
Total $ 3940,00
Elaborado por: Diana Olivo
TABLA N° 83
PROYECCION GASTOS DE VENTAS
GASTOS DE VENTAS
Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Remuneracion
$ 9.99552 | $ 9.99552 | $ 9.99552 | $ 9.995.52 $ 9.995.52

del Personal

Publicidad $ 3940,00 | $ 3840,00 | $ 3840,00 | $ 3840,00 $ 3840,00

Subtotal $13.935,52 | $13.835,52 |$ 13.83552 | $13.835,52 |$ 13.835,52
1 0,
IMprevistos 2% | ¢ 57871 | $276,71  |$ 276,71  |$276,71 $ 276,71
Total $14.214,23 | $14.112,23 | $14.112.23 |$14.112,23 | $ 14.112,23

Elaborado por: Diana Olivo

-173-




f. Requerimiento y costo de mercaderia

El requerimiento de mercaderia para Supermercado el “Fronterizo” utilizara el
método de lote minimo, ya que si el stock de la mercaderia se agota, estos
seran cubiertos en ese momento. Por lo que el supermercado mantendra una
rotacion de inventario del 50% en todos sus productos, el mismo que

garantizara la ejecucion de las actividades sin inconvenientes.

Para la investigacion se ha tomado cuenta una muestra de los productos

(estrella) que el supermercado va a ofrecer.

TABLA N° 84 )
REQUERIMIENTO DE MERCADERIAS DE CADA ANO EN CANTIDADES

PRODUCTOS A RIS RS UN||3DEAD CANTIDAD ANO1 | ARO?2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
DE LOS PRODUTOS
MEDIDA
ABARROTES
Arroz Americano qq 100 Libras 294 298 302 305 309
Azucar Valdez blanca aq 100 Libras 294 298 302 305 309
Sal Cris-sal qq 25 Unidades 14 14 14 14 14
Harina Flor aq 100 Libras 183 185 188 190 193
Fideo Catedral qq 50 Unidades 77 78 79 80 81
Tallarin Sabrosito caja 24 Unidades 163 165 167 169 171
Arveja Seca Verde qq 100 Libras 41 42 42 43 44
Lenteja - qq 100 Libras 39 40 40 41 41
Avena Quaquer @ 25 Unidades 165 167 169 171 173
Aceite La favorita caja 15 Unidades 123 125 126 128 129
ENLATADOS
Atan [Real [caja [48 Unidades | 173 175 177 180 182
Sardina |Real roja |caja |48 Unidades | 173 175 177 180 182
CARNES
Carne deres Puray hueso Libras 14098 14277 14458 14642 14828
Carne de Pollo - Libras 9398 9518 9639 9761 9885
Carne de chancho |Puray hueso Libras 8678 8789 8900 9013 9128
EMBUTIDOS
Salchichas Roja Plumrose 200 gr 10 Unidades 940 952 964 976 989
ASEO
Papel higiénico Familia Paquete 12 Unidades 2252 2281 2310 2339 2369
Jabén de ropa Lavatodo Caja 48 Unidades 179 182 184 186 189
Deja Multiaccion limén aq 50 Unidades 174 176 178 181 183
Colgate Colgate Cajas 140 Unidades 6 6 6 6 6
FRUTAS
Manzanas Roja chilena Cajas 120 Unidades 313 317 321 325 330
Uvas Roja grande Cajas 10 Libras 940 952 964 976 989
Naranjas Amarillas, pequefia aq 100 Unidades 564 571 578 586 593
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Rifion rojo Caja 110 Unidades 214 216 219 222 225
Cebolla Paitefia roja aq 150 Unidades 157 159 161 163 165
Coliflor Blanca, grande Cubeta |10 Unidades 470 476 482 488 494
Hojas grandes (verde)
Acelga Atados - 4699 4759 4819 4881 4943
LACTEOS
Queso Amasado, grande Unidad - 4699 4759 4819 4881 4943
Yogurt de funda Frutas Unidad - 70488 71383 72290 73208 74138
Funda de leche Pasteurizada Litros - 14098 14277 14458 14642 14828

Elaborado por: Diana Olivo
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De la misma manera a continuacion se presenta el costo de la materia prima de

acuerdo a los proveedores.
COSTO DE MERCADERIA DE CADA ANO

El costo de mercaderia para cada afio se lo calculara en base al costo de
inflacion, y segun el INEC es de 3,01% anual (marzo 2012- marzo 2013), este

valor se lo toma en cuenta ya que si alza la inflacion suben los precios y

viceversa.
TABLA N° 85
COSTO DE MERCADERIA Y PRECIO UNITARIO PROVEEDOR
i COSTO DE COSTO DE COSTO DE COSTO DE PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO
PRODUCTOS VEDIDA CARACTERISTICA DE CANTIDAD COSTO DE MERCAPER\A MERCADERIA | MERCADERIA MERCADERIA | MERCADERIA UNITARIO UNITARIO UNITARIO UNITARIO UNITARIO
LOS PRODUCTOS PROVEEDOR ANO 1 PRO\{EEDOR PRO\{EEDOR PRO\{EEDOR PRO\{EEDOR PROV‘EEDOR PRO\{EEDOR PRO\{EEDOR PROV_EEDOR PRO\{EEDOR
ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5 ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
ABARROTES
Arroz qq Americano 100 Libras $ 4400 $ 45321 $  4669|$  4809|$  4954| $044 $0,45 $047 $048 $0,50
Azlicar qq Valdez blanca |10 Libras $ 3900|$ 4017|$  4138|$ 4263 4391 $039 $040 $041 $043 $044
Funda de sal qq Cris-sal 25 Unidades $ 1450|$ 1494|§ 1539|$ 1585|$% 1633 $058 $0,60 $0,62 $0,63 $0,65
Harina qq Flor 100 Libras $ 3600$ 3708/ $ 3820/ 3935/ 4053 $036 $0,37 $0,38 $0,39 $041
Fideo qq Catedral 50 Unidades | $ 2500 $ 2575] % 2653  2733|$  2815] $050 $0,52 $0,53 $055 $0,56
Tallarin caja _ |Sabrosito 24 Unidades $ 2000)$ 2060/ 2122|$ 21868 2252 $083 $0,86 $0,88 $091 $094
Arveja qq Seca Verde 100 Libras $ 5800|$ 5975|$ 6154/ $ 6340/ § 6530 $058 $0,60 $0,62 $0,63 $0,65
Lenteja qq - 100 Libras $ 4600|$ 4738|$  4881|$ 5028/ $ 5L79| $046 $047 $049 $050 $0,52
Avena @ Quaquer 25 Unidades $ 21000 $ 2163]$ 2228|$ 2295|2364 $084 $087 $089 $092 $095
Aceite caja  |Lafavorita 15Unidades | $ 2200 $ 2266|$ 2334 $ 2405/  2477| $147 $151 $1,56 $160 $1,65
ENLATADOS
Atin [Caja [Real | 48 Unidades |$ 5200]$ 5357]$  5518]$  5684] 5  5855[ $108 | $Li1 | $115 [ $118 | $122
Sardina [caia |Realroja | 48 Unidades |$ 5400]$ 5563]$  5730[$  5002]$ 6080 $113 | $116 | $120 | $124 | 127
CARNICOS
Carne de res Libras |Puray hueso $ 1558 1608 164] $ 169] $ 175] $155 $160 $164 $169 $175
Carnedepollo  |Libras |- $ 135 139]$ 143] $ 148 $ 152 $135 $139 $143 $148 $152
Carne de chancho|Libras |Puray hueso $ 165]$ 17018 1751 $ 180] $ 186 $165 $1,70 $175 $1.80 $186
EMBUTIDOS
Salchichas  [Paca[RojaPlumrose | 10 Unidades [$ 135]s  139[s  143[s 148[8 15[ $135 | $139 | $143 | $148 | $18%
MATERIALES DE ASEO
Papel Higiénico _|Paquete |Familia 12 Unidades | § 35018 361 % 371§ 383 § 394 $029 $030 $031 $032 $033
Jabon De Ropa [Caja |Lavatodo 48 Unidades | $ 2300($ 2369|$ 24411 25141 $ 2590 $050 $052 $0,53 $0,55 $0,56
Fundadedeja |qq Multiaccion 50 Unidades | $ 3150 $ 3245]% B42|$  3443|$  3H4T| $063 $0,65 $0,67 $0,69 $071
Colgate Cajas _|Colgate 140 Unidades | $ 10500 $ 10816|$ 11142|$ 11477|$ 11822 $075 $0.77 $0380 $082 $084
FRUTAS
Manzanas Cajas |Roja chilena 120 Unidades | $ 2300$ 2369|$ 2441)/$ 2514|$ 2590 $019 $0,20 $0,20 $021 $0,21
Uvas Cajas__|Roja grande 10Libras | $ 1200]$ 1236|$ 1273|$ 1312 $ 1351 $120 $124 $127 $131 $135
Naranjas o i‘f‘j‘fﬂf 100 Unidades | $ 900($ 927§ 955\ 8 984§ 1013] $009 | $009 | $010 | $010 | $010
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomate Riidn  |Caja_ |Rifin rojo 110 Unidades | $ 1500|$ 1545|$ 1592|$ 1640/ $ 1689 $014 $014 $0,15 $0,15 $0,16
Cebolla qq Paitefia roja 150 Unidades | $ 800|§ 824]$ 849§ 874] § 901 $005 $0,05 $0,06 $0,06 $0,06
Coliflor Cubeta |Blanca, grande | 10Unidades | $ 800|$ 824|$ 849 $ 874|$ 901 $0.80 $0,82 $0,85 $0,87 $0,90
Acelga Atados |Hojas grandes $ 035]$ 036]$ 037/$ 038]$ 039] $035 $0,36 $037 $038 $039
LACTEOS
Queso Unidad ggﬁ;@“ ’ $ 1508 155|$  159|$  164|$  169| $150 | $155 | $159 | $164 | $169
Yogurt de Funda |Unidad |Frutas $ 008/$ 008]$ 008/$ 009/ 009 $008 $0,08 $0,08 $0,09 $0,09
Leche deFunda |Litros |Pasteurizada $ 065/8 067]% 069/ 071/ 073 $065 $0,67 $0,69 $0,71 $0,73

Elaborado por: Diana Olivo
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COSTO DE MERCADERIAS PROYECTADOS

TABLA N° 86

PRODUCTOS | UNIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
MEDIDA TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ANO 1 ANO 1 ANO 3 ANO 4 ANO5
ABARROTES
Arroz qq 100 Libras §  1293811]5 1349681 |5 1407963 |$ 1468762 |8 1532187
Azucar qq 100 Libras §  1146787|5 1196308 12479678 13.01857|$  13.580,75
Sal qq 25 Unidades ) 199,75 | $ 208,38 | $ 2738 226,76 | $ 236,55
Harina qq 100 Libras §  659232(5 687699 % 1A739 |5 7.48374|5 780691
Fideo qq 50 Unidades S 1.932,00 | $ 201543 | $ 210246 | $ 219325 | $ 2.287,96
Tallarin caja 24 Unidades § 32520008 339243 3538928  3691,74|8 385116
Arveja qq 100 Libras ) 239981 |$ 250344 | $ 261154 | § 272431 $ 2.841,96
Lenteja qq 100 Libras §  180835(5 188644 % 1967905  205288|5 214153
Avena @ 25 Unidades $ 345946 $ 3.608,34 | 376468 |5  3.92725(S  4.096,84
Aceite caja 15 Unidades §  270688|5 28377 29057115 3.07291|5 320560
ENLATADOS
Atln Caja 48 Unidades $ 899,008 9384475 9.789,71 |5  1021245|$  10.653,45
Sardina Caja 48 Unidades ) 9.342,00 | $ 9.745,81 | 10.16624 | $  10.60524 | $  11.063,20
CARNES
Carne de res Libras §  285L28|5  20.79487|8  23.77920|S  24.80604 |$ 2587712
Pollo Libras § 12687845 13235739 13.807,28 |§  14.40351|$  15.02548
Carne de chancho |Libras §  1431936|5 1493770 | § 15582,75|$  16.25564|$  16.957,60
EMBUTIDOS
Salchichas Paca [10Unidades  [$  126878]5  131357[§  138073[$  144035[$ 150255
ASEQ
Papel higiénico  |Paquete 12 Unidades §  788340(5 82382 % 857895|$6 894940 |$  9.33586
Jahén de ropa Caja 48 Unidades S 412620 | $ 430438 | 449025 | $ 468415 |5 488642
Deja qq 50 Unidades S 5.476,46 | $ 5.712,95 | § 5.959,65 | § 6.217,00 | $ 6.485,46
Colgate Cajas 140 Unidades § 636,30 | $ 663,78 | § 692,44 | $ 1234 |$ 753,53
FRUTAS
Manzanas Cajas 120 Unidades §  7.20544|5 751659 % 78411715 8A7977|5 853299
Uvas Cajas 10 Libras § 1127808 |$ 1176509 |$ 12273148 1280312|$ 1335599
Naranjas qq 100 Unidades §  507514|5 520429 552291 |8  576L40|8  6.010,19
HORTALIZAS Y VERDURAS
Tomates Caja 110 Unidades § 3204005 334236 3486698  363715|8 379431
Cebolla qq 150 Unidades ) 125312 | $ 130723 | § 1.363,68 | § 142257 | $ 1.484,00
Coliflor Cubeta 10 Unidades §  375936|5 392,708 4091,05|$ 4267718 4.452,00
Acelga Atados ) 164472 $ 171574 | § 178983 | § 1.867,12 | $ 1.947,75
LACTEOS
Queso Unidad S 7.048,80 | $ 7.353,18 | § 767071 $ 8.001,95 | $ 8.347,49
Yogurt de funda  |Unidad $ 5.639,04 | § 5.882,55 | § 6.136,57|$ 6.401,56 |$  6.677,99
Fundadeleche  |Litros ) 9.163,44 | $ 9.559,14 | § 9971,92|$ 1040253 |$  10.851,74
TOTAL § 188.61532(9 196.760,15 § 205.256,70 | § 214.120,15 | $ 223.366,35

Elaborado por: Diana Olivo

-176-




g. Ventas

Tomando en cuenta la tabla N° 54 y 56 referente a captacion de mercado en

cantidad de productos y proyeccion de precio anuales, las ventas de

supermercado el “Fronterizo “se presenta a continuacion:

TABLA N° 87
VENTAS DE SUPERMERCADO EL FRONTERIZO
PRODUCTOS CARATERISTICAS | UNIDAD DE | VENTAS ANO | VENTAS ANO | VENTAS ANO | VENTAS ANO | VENTAS ANO
DEL PRODUCTO | MEDIDA 1 2 3 4 5
Arroz Americano Libras $14.408,35 | $15.03054 | $15.679,59 | $16.356,67 | $17.062,99
Aziicar Valdez blanca Libras $14.408,35 | $15.03054 | $15.679,59 | $16.356,67 | $17.062,99
Sal Cris-sal 2klg $ 251,41 $262,27 $ 273,59 $ 285,41 $297,73
Harina Flor Libras $8.606,64 $8.978,29 $9.366,00 $9.770,44 $10.192,35
Fideo Catedral Libras $2.93664 | $3.06345 | $3.19574 | $3.33374 | $3477,70
Tallarin Sabrosito Libras $3.90240 | $4.07091 | $4.24671 | $4.430,09 | $4.621,39
Arveja Seca Verde Libras $256531 | $267609 | $2.791,65 | $291220 | $3.037,95
Lenteja - Libras $2.201,47 | $229654 | $2.39571 | $2.499,16 | $2.607,08
Avena Quagquer Libras $3.994,85 $4.167,35 $4.347,31 $4.535,04 $4.730,87
Aceite La favorita Unidad $3.617,38 | $3.77358 | $3.93653 | $4.10652 | $4.283,:85
Atiin Real Unidad $10.463,04 | $10.914,86 | $11.386,19 | $11.877,87 | $12.390,78
Sardina Real roja Unidad $10.961,28 | $11.43461 | $11.92839 | $12.44348 | $12.980,82
Carne deres Puray hueso Libras $24.24787 | $25.29495 | $26.387,24 | $27.526,70 | $28.71537
Carne Pollo - Libras $14.19158 | $14.80441 | $15.443,70 | $16.110,59 | $16.806,28
Carne de chancho  |Puray hueso Libras $16.14182 | $16.83886 | $17.566,01 | $18.324,54 | $19.11584
Salchichas [Roja Plumrose [paca 200gr | $14.661,50 | $15.29462 | $15.95508 | $16.644,05 | $17.362,78
Papel higiénico Familia Unidad $9.730,37 | $10.15055 | $10.588,87 | $11.046,12 | $11.52312
Jabén de ropa Lava todo Unidad $4.908,38 $5.120,34 $5.341,45 $5.572,10 $5.812,72
Deja Multiaccién limén  |Unidad $6.171,89 | $6.43840 | $6.71643 | $7.00646 | $7.309,01
Colgate Colgate Unidad $ 848,40 $ 885,04 $ 923,25 $963,12 $1.004,71
Manzanas Roja chilena Unidad $9.398,40 $9.804,24 | $10.227,61 | $10.669,27 | $11.129,99
Uvas Roja grande Libra $18.796,80 | $19.608,49 | $20.45523 | $21.338,53 | $22.259,98
Naranjas Amarillas, pequefia |Unidad $6.202,94 $6.470,80 $6.750,23 $7.041,72 $7.345,79
Tomates Rifién rojo Unidad $4.934,16 | $5.147,23 | $5.36950 | $5.601,36 | $5.843,24
Cebolla Paitefia roja Unidad $4.934,16 $5.147,23 $5.369,50 $5.601,36 $5.843,24
Coliflor Blanca, grande Unidad $5.451,07 | $568646 | $593202 | $6.18817 | $6.45539
Acelga Hojas grandes (verde/Atado $2.349,60 $ 2.451,06 $ 2.556,90 $2.667,32 $2.782,50
Queso Amasado, grande  |Unidad $7.518,72 $ 7.843,40 $8.182,09 $8.535,41 $8.903,99
Yogurt de funda Frutas Unidad $7.048,80 $7.353,18 $7.670,71 $8.001,95 $8.347,49
Leche de funda Pasteurizada Litros $9.868,32 $10.294,46 | $10.738,99 | $11.202,73 | $11.686,49
TOTAL VENTAS $245.721,92 | $256.332,75 | $267.401,78 | $278.948,80 | $290.994,44

Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.4.3.

EVALUACION FINANCIERA

A través de la evaluacion financiera se conocerd la rentabilidad del proyecto.

Para este analisis se utilizaran los siguientes instrumentos financieros:

a. Balance general

El activo muestra los bienes tangibles e intangibles del supermercado, mientras

gue en el pasivo se detalla lo financiero y el capital contable.

TABLA N° 88

BALANCE GENERAL PROYECTADO

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVO ANOO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja-Bancos $17.79884 | $ 5.824,33 | $ 8.32537 % 1045283 % 1226317|$ 6313812
Mercaderia $ 4154224 |$ 4279266 | $ 44.080,72|$ 4540755 |  46.774,32
TOTAL ACTIVOS CORRIENTE $ 1779884 % 47.366,57 | $ 51.11803|$ 54.53355|% 57.670,72|$  109.912.44
ACTIVO FIJOS
Maguinaria y Equipo $ 6.560,00 | $ 6.560,00 | $ 6.560,00 |$  6.560,00|$ 6.560,00 | § 6.560,00
Muebles y Enseres $ 1135000 | $ 11.350,00 | $ 11.350,00 |$ 11.350,00 | $ 11.350,00 | $ 11.350,00
Equipo de Oficina $ 1.315,00 | $ 131500 $ 131500 |$ 131500 % 131500 | $ 1.315,00
2% imprevistos $ 384508 3845019 38450 | $ 38450 $ 38450 | $ 384,50
Depreciacion acumulada $ 1.850,25 | $ 370050 |$ 5550,75| % 7401,00|$ 9.251,25
TOTAL DE ACTIVO FIJO $  19.60950 | $ 17.759,25 | $ 15.909,00| $ 14.058,75|$ 12.208,50 | $ 10.358,25
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de constitucion $ 820,00 | $ 820,00 $ 820,00 | $ 820,00 | $ 820,00 | $ 820,00
Remodelacion del local $ 7.500,00 | $ 7.500,00 | $ 7.500,00|$  7.500,00|$ 7.500,00 | $ 7.500,00
2% imprevistos $ 166,40 | $ 166,40 | $ 166,40 | $ 166,40 | $ 166,40 | $ 166,40
Amortizacién Acumulada $ 1.697,28 | $ 339456 |$ 509184|% 6.789,12| $ 8.486,40
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 8.486,40 | $ 6.789,12| $ 5.091,84|$ 339456 |$ 1.697,28 | $ -
TOTAL ACTIVOS $ 4589474 % 7191494 |$ 7211887 |% 7198686 (% 7157650 $ 120.270,69
PASIVO
PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo $ 13768429 1170194 | $ 933787 |% 663339|$ 353946 | $
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 1376842|$% 11.701,94 | $ 9.337,87|$ 6.63339|% 353946 | $
OBLIGACIONES TRIBUTARIAS Y PATRONALES
Participacion de empleados (15%) $ 3.99085| % 4420688 4.857,62|% 5.31857| 9% 5.805,31
Impuesto a la Renta por Pagar (25%) $ 5.653,70| $ 6.26263|$ 6.88162|% 753464|% 8.224,20
TOTAL OBLIGACIONES TRIBUTARIAS Y PATRONALES $ 964454 | $ 1068331 |$ 11.739.24|$% 12.85321|$ 1402951
TOTAL PASIVO | 13768,42 21346,48 20021,19 18372,63 16392,66 14029,51
PATRIMONIO
Aporte Capital $ 3212632 |% 3212632|$  3212632|$ 32.12632|$ 2.12632|$ 3212632
Utilidad del ejercicio $ 18442141 % 19.97136|$ 2148792 % 2305751|$ 7411486
TOTAL PATRIMONIO 32126,32 50568,46 52097,68 53614,23 55183,83 106241,18
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 4589474|% 7191494 |$ 7211887 |% 71.98686|$% 7157650|$ 120.270,69

Elaborado por: Diana Olivo
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b. Estado de resultados

El estado de resultados detalla los ingresos y egresos esperados en un tiempo

determinado, el mismo que se presenta a continuacion.
TABLA N° 89
ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 MO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

VENTAS § 2572192 $ 256332758 26740178 |§ 278.948,80 | $ 290.994,44
(-} |COSTO DE VENTAS § 188615329 196.760.15 | § 205.256,70 |§ 214.120,15|$ 223.366,35
(=)|UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 5710661 $ 59572608 6214508 |8 064.82865|% 6762809
(-) |GASTO DE VENTAS § U435 14123 |§ WIRABIS 1411223]8 1411223
(-) |GASTO ADMINISTRATIVOS $ 97930/ 979308 979%530(§ 979301 9.79530
(-) DEPRECIACIONES § 185025(§ 1850258 185025(§ 180255 185025
(+ INTERES DEL PRESTAMO § 198265|% 168508|% L3A465|§  952L|§ 509,68
(-) ISEGURO $ 612508  96125/%  %6125(5  %6LH(§  9%LD
(-) AMORTIZACIONES § L169728|§ 169728|% L169728|§ 169728|§ 169728
(=)|UTILIDAD ANTESDE IMPUESTOS ~ |§  26.605,64 |§ 29.47121|§ 32.384111$ 35457121$ 3870210

15% PARTICIPACION
() TRABAJADORES § 399085|S 4420068 $ 485762|§ 531857|$ 580531
(=)|UTILIDAD ANTESDE IMPUESTOS ~ |§  2261479|§ 25.05053|§ 27526508 30.13856|$ 3289678
(-) 125% IMPUESTO A LA RENTA § 565370|S 626263 % 688L62|S 753464\ 82242
(=)|UTILIDAD NETA § 1696110/% 1878789|8 2064487(5 2260392|% 2467259

Elaborado por: Diana Olivo

C. Rentabilidad del marketing

‘La CNM (Contribucion Neta De Marketing), es la unidad de medida de la

rentabilidad del marketing y nos permite medir en cuanto contribuyen las

estrategias de marketing a generar beneficios para la empresa.” ( Best, 2007,

p.46).
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TABLA N° 90
CONTRIBUCION DE MARKETING

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 245.72192 | $ 256.332,75 | $ 267.401,78 | $ 278.948,80 | $ 290.994,44

) COVS;\?D?S%ZES $ 188.615,32 | $ 196.760,15 | $ 205.256,70 | $ 214.120,15 | $ 223.366,35

=) BENEFICIO BRUTO $ 57.106,61 | $ 59.572,60 | $ 62.145,08 | $ 64.828,65 | $ 67.628,09

) GASTOS DE MERKETING| $ 14.214,23 | $ 14.112,23 | $ 1411223 | $ 1411223 | $ 14.112,23

(9 |CONTRBUCIONNETADE| g 42.892,33 |$ 4546037 |$ 4803285 |$ 5071642 |$ 5351586

GASTOS OPERATIVOS
) UTILIDAD ANTES DE $ 16.286,74 | $ 15.989,16 | $ 15.648,74 | $ 15.259,29 | $ 14.813,77
IMPUESTO
(=) UTILIDAD NETA $ 26.605,64 | $ 2947121 | $ 32.384,11 | $ 35.457,12 | $ 38.702,10
Elaborado por: Diana Olivo
Flujo neto de caja
TABLA N° 91
FLUJO DE CAJA
A0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

VENTAS § M5TNR|S  B63NTH|S  6740L78|5 2189488015 29099444
() {COSTO DE VENTAS $ 188653218  19676015(§  205.25670{§ 21412015/ 2233663
(9 {UTILIDAD BRUTAEN VENTAS $ 511066118 5957260(% 6214508 | $ 64828655 6762800
() |GASTO DE VENTAS $ 14242318 14112239 141122319 YIRS 1A
() |GASTO ADMINISTRATIVOS $ 979%.301$ 979%.301$ 97%,30]$ 979,309 9.795,30
) DEPRECIACIONES $ 185025 ($ 185025 ($ 18502519 1850255 185025
() |INTERES DEL PRESTAMO $ 198265 ($ 168508 ($ 13446519 9521 | $ 509,68
() |SEGURO $ 9%125($ 96125 ($ 9%125($ 9%125($ 961,25
() |AMORTIZACIONES $ 169728 ($ 169728 ($ 1697.28(% 169728 ($ 169728
(9 {UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. $ 6800645 047121($ 323841119 B[S 3870210
() |15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ 399085 ($ 4420681 $ 485762 1% 531857 ($ 5.805,31
(9 {UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 284115 B053|$ 2152650 | $ 0.13856|5 3280678
() |25% IMPUESTO A LA RENTA $ 5653,701$ 6.26263 | $ 6.881,62 | $ 75346419 8.224.20
(9 {UTILIDAD NETA $ 169611018 1878789(8  206487(% 260392(5 24671259
() |DEPRECIACIONES $ 185025 ($ 185025 | $ 185025 ($ 1805(8 18502
() [AMORTIZACIONES $ 169728 ($ 169728 ($ 1697.28($ 16972818 169728

INVERSION INICIAL

ACTIVOS FIJOS $19.600,50

ACTIVOS DIFERIDOS $8.48640

CAPITAL DE TRABAJO $17.798,84
() |PAGO PRESTAMO $ 206649 | $ 236406 | $ 2704491$ 3093938 353946
(4 {RECUPERACION DEL CAPITAL $45.804,74

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ (4580470, § 184421418 10971136 ($ 24879219 BO5T5LS 1411486

Elaborado por: Diana Olivo
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e. Valor actual neto

Este valor determina el crecimiento o decrecimiento real de la inversion, el

mismo que se toma como base el flujo de efectivo.

v Determinacion de la tasa de descuento

Se lo obtiene del promedio entre la tasa activa y pasiva del sistema

financiero.
TABLA N° 92
CALCULO TASA PASIVA

TASA PASIVA
Tasa Pasiva A Largo Plazo
Tasa Pasiva En Ahorros
Tasa De Riesgo (Maximo 5%)
TOTAL
Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Diana Olivo

3,01%
4,53%
3%
10,54

TABLA N° 93
CALCULO TASA ACTIVA

TASA ACTIVA
Tasa activa de interés que cobra la IF
(institucion financiera)
TOTAL
Fuente: Cooperativa Pablo Mufioz Vega
Elaborado por: Diana Olivo

14,4%

14,4%

TABLA N° 94
CALCULO TASA DE DESCUENTO

INVERSION

PORCENTAJE DE
APORTACION

TASA INDIVIDUAL

VALOR
PONDERADO

PROPIO

70%

10,54%

7,38%

FINANCIADO

30%

14,4%

4,32%

TASA DE DESCUENTO

11,70%

Elaborado por: Diana Olivo
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La tasa de descuento es del 11,70% que el inversionista espera obtener sobre

la inversion realizada.

CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

_ $ 18.442,14 $19.971,36 $74.114,86
VAN = ($ 45894’74) + (1+0,1170)1 (1+0,1170)2 (140,1170)5
TABLA N° 95

CALCULO DEL VAN (VALOR ACTUAL NETO)

ANOS FE"FUEJC?TSIV%E VAN CALCULADO
0 ($ 45.894,74) ($ 45.894,74)

1 $ 18.442,14 $ 16.510,42

2 $19.971,36 $ 16.006,68

3 $ 21.487,92 $ 15.418,24

4 $23.057,51 $14.811,53

5 $74.114,86 $42.622,55

VAN $59.474,68

El valor actual neto se lo obtiene de la diferencia entre los valores actualizados
menos la inversion inicial: $ 59.474,68- ($ 45894,74)= $ 13579,94 el valor es

positivo por lo tanto se concluye que la inversion es viable.
f. Tasa interna de retorno

“El valor presente de las entradas de efectivo sera exactamente igual a la

inversion inicial neta realizada”. (Lawrence, 2008, p.249).
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La TIR en este proyecto es de 45,17% el mismo que representa que es la tasa

de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero.

$ 18.442,14 4 $19.971,36 4 $74.114,86
(14+0,4517) (14 0,4517)2 (1+0,4517)>

VAN = ($ 45.894,74) +

TABLA N° 96
CALCULO TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)
ANOE Fé_FUEJgTSlV%E TIR CALCULADO
0 | ($45.894,74) | ($ 45.894,74)
1 $ 18.442,14 | $ 12.703,82
2 $19.971,36 | $ 9.476,63
3 $ 21.487,92 |$ 7.023,66
4 $23.05751 |$ 5.191,65
5 $74.114,86 | $ 11.49532

Elaborado por: Diana Olivo

Una vez que se ha obtenido la TIR, se puede establecer que la rentabilidad del
proyecto es muy atractiva, puesto que la tasa interna de retorno (45,17%)

supera ampliamente al costo de oportunidad o tasa de descuento (11,70%).

g. Costo beneficio

“La razdén costo beneficio indica el rendimiento en términos de valor presente

que proviene de la suma invertida” (Lawrence, 2008, p.249)

VAN
CB=—M
INVERSION
$59.474,68
C.B = =1,30

($ 45.894,74)
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Por cada ddlar invertido hoy se gana 0,30 centavos de ddlar, por lo tanto el

proyecto es factible.
h. Periodo de recuperacion de la inversion

A continuacién se presenta el calculo del tiempo en el cual se va a recuperar la

inversién del proyecto.

Para el célculo se tomara los flujos que genera en cada periodo de vida (til.
TABLA N° 97
CALCULO DE PRI
(PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION)

- FLUJOS DE
ANOS EFECTIVO PRI
0 | (3 45.894,74)
1 | $1844214 1o 1944014
o | 31997136 |4 1997136
3 | $21487.92 |7 481 04
, | $2305751
. | $74.11486

Elaborado por: Diana Olivo

PRI=2 ANO+ ($ 7.481,24/ $ 21.487,92)
PRI= 2 ANOS+ (0,35)

PRI= 2,35
MESES= 0,35 *12

= 42

= 4 MESES

DIAS= 0,2*30= 06 DIAS

La inversion ($ 45.894,74), serarecuperada en 2 afios, 4 meses y 06 dias.
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5.6.4.4. PUNTO DE EQUILIBRIO.

“El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos.” (Zapata, 2009,
p. 78).

Supermercado el “Fronterizo” por ser una empresa comercializadora de
productos, cuenta con una gran cantidad de articulos, razén por la cual el

punto de equilibrio se lo calculara con la siguiente formula:

Costos fijos totales
Costos variables totales

PE =

Ingresos totales o ventas

(Zapata, 2009, p. 79)

30.500,97
— 188.615,32
245.721,92

PE = $131.241,52

Cuando la empresa llegue a un volumen de ventas igual a $ 131.241,52

empezard a generar utilidades para el inversionista.

Para conocer el porcentaje de ventas en el que se alcanzara el equilibrio, se

aplicara la siguiente férmula:

Punto de equilibrio
PE =

Ventas

(Zapata, 2009, p. 79)
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$131.241,52

PE=$24572192

PE = 53%

El equilibrio se alcanza cuando el porcentaje de ventas es del 53% para el

primer afo.

El calculo realizado anteriormente se aplica para todos los afios proyectados.
A continuacion se presenta el calculo del punto de equilibrio en ddlares y

porcentaje de los siguientes afios.

TABLA N° 98
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO ANUALES

COSTO

COSTO FIJO

VARIABLE

INGRESOS

PE$

PE$ %

$ 30.500,97

$ 188.615,32

$ 245.721,92

$ 131.241,49

53 %

30.101,39

$ 196.760,15

$ 256.332,75

$ 129.522,18

51 %

29.760,97

$ 205.256,70

$ 267.401,78

$ 128.057,38

48 %

29.371,52

$ 214.120,15

$ 278.948,80

$ 126.381,65

45 %

a | W |DN|BF

LT - A R <

28.926,00

$ 223.366,35

$ 290.994,44

$ 124.464,61

43 %

Elaborado por: Diana Olivo

Una vez calculado el punto de equilibrio para los 5 afios se puede observar que
gracias al incremento de las ventas y el abaratamiento de los costos fijos el
porcentaje de ventas requerido para conseguir el punto de equilibrio disminuye,
tal es el caso que el afio 1 se necesité de $ 131.241,49, mientras que en el 5
afio se obtiene el equilibrio cuando la empresa genera ventas iguales a
$ 124.464,61.
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GRAFICON°55
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1
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Elaborado por: Diana Olivo
GRAFICO N° 56
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2
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$400000
S 300000 COSTOS VARIABLES
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Elaborado por: Diana Olivo
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5.6.4.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TABLA N° 99
ANALISIS DE SENSIBILIDAD

PARAMETRO VAN TIR C/B CRITERIO
Valores actuales del
proyecto Con prestamoy | ¢ 59 481 25 | 45,17% | 1,30 Optimista
tasa de descuento
(11,70%)
Inversion del proyecto sin
préstamo (tasa de $74.532,16 51,85% | 1,62 Optimista
descuento 10,54%)
Alzan los costos 5% $ 35.897,75 31,95% | 0,78 Pesimista
Alzan los costos en 10% $12.314,24 18,67% | 0,27 Pesimista
Bajan precios 5% $ 28.757,42 27,94% | 0,62 Pesimista
Bajan precios al 10% ($ 1.966,40) 10,58% | 0,04 Pesimista
Tasa de descuento a Poco
13,38% (alza el interés del | $ 54.165,88 45,17% | 1,18 S

; optimista
préstamo a 20%)

Elaborado por: Diana Olivo

Una vez analizado los 7 escenarios, llegamos a la conclusién de que el
proyecto es muy sensible a la variacion del precio, costos, con / sin préstamo,
tasa de descuento, por lo que se debe tomar en cuenta politicas de prevencion,
con la finalidad de que el proyecto sea muy factible con el pasar de los afios y

por ende generar un beneficio para el supermercado.

5.6.4.6. INDICES FINANCIEROS

a. indice de endeudamiento

Este indice muestra el porcentaje que el supermercado se ha financiado a

través de un préstamo.

-188-



Formula para el calculo del indice de endeudamiento:

Pasivo total

Tasa de endeudamiento = —
Activo total

(Zapata, 2009, p. 90)

TABLA N° 100

INDICE DE ENDEUDAMIENTO

FORMULA ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4

ANO 5

PASIVO TOTALT | 3006 | 20,68% |27,76% |2552% |22,90%

ACTIVO TOTAL

11,66%

Elaborado por: Diana Olivo

De acuerdo al indicador de razén de endeudamiento, se puede definir que el

afio 0 es del 30 %, de los activos de la empresa fueron financiados a través de

fuentes externas, mientras que para el afio 5 el endeudamiento ya es menor

(11,66%).

b. Razon pasivo capital

Formula para calcular el pasivo capital:

Pasivo a largo plazo
Capital contable

RazOn pasivo capital =
(Zapata, 2009, p. 90)

TABLA N° 101
INDICE DE RAZON PASIVO CAPITAL

FORMULA

Afo O Afol | Aio2 | Aio3 | Ao 4 | AAo 5

PASIVO A LARGO

CONTABLE

PLAZO/CAPITAL 0,43 0,36 0,29 0,21 0,11 0,00

Elaborado por: Diana Olivo
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El indicador Raz6on Pasivo Capital muestra que por cada dolar patrimonial,
$ 0,43 pertenecen a las obligaciones financieras, es decir que la mayor parte de
los recursos son propios, mientras que para el afio 5 no existiran obligaciones

financieras, ya que se acabara de pagar el préstamo.

C. Indice de rentabilidad

Analiza el rendimiento de aquella parte del activo que se utiliza para las

actividades ordinarias de la empresa.

Formula para calcular el indice de rentabilidad:

Utilidad neta
Ventas netas
(Zapata, 2009, p. 90)

Margen de utilidad =

TABLA N° 102
INDICE DE RENTABILIDAD

MARGEN DE

ANO UTILIDAD

6,9%
7,3%

7,7%

AT W|IDN || O

8,1%

5 8,5%
Elaborado por: Diana Olivo

De acuerdo al analisis del indicador del margen de utilidad, se puede observar
gue en el primer afio de operacion el proyecto alcanza un margen de utilidad del
6,9 %, y para el afio 5 un margen del 8,5%, esto significa que de cada dolar que

la empresa recibe por concepto de ventas son beneficio para el supermercado.

-190-



d. indice de rendimiento sobre la inversion

Formula para calcular el indice de rendimiento sobre la inversion:

Utilidad neta
Activo total

(Zapata, 2009, p. 90)

Rendimiento/ Inversiéon =

TABLA N ° 103
INDICE SOBRE LA INVERSION

FORMULA ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

UTILIDAD NETA
/ ACTIVO TOTAL

23,58% | 26,05% | 28,68% | 31,58% | 40,51%

Elaborado por: Diana Olivo

La interpretacion del indicador rendimiento sobre la inversion, significa que de
los activos que el supermercado posee, generaran una utilidad en el primer afio

del 23,58%, mientras que en el afio 5 se genera una utilidad del 40,51%.

e. indice de rendimiento del capital

Formula para el calculo del indice de rendimiento del capital:

Utilidad neta
Capital contable

Rendimiento/ Capital =

(Zapata, 2009, p. 90)

TABLA N°104
INDICE DE RENDIMIENTO DE CAPITAL

FORMULA ANO 1| ANO?2 ANO 3 ANO 4 | ANOS
UTILIDAD NETA /
C%ANF;'_AFBA'L‘E 52,80% | 58,48% | 64,26% | 70,36% | 76,80%

Elaborado por: Diana Olivo
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De acuerdo a este indicador, se puede concluir que el capital aportado por el
inversionista ha generado una utilidad del 52,80% en el primer afio, en tanto

gue en el afo 5, esa ganancia se eleva a 76,80%, es decir que la tasa de

rendimiento es muy aceptable.

f. indice de solvencia
Formula para calcular el indice de solvencia:

Activo total

Indice de solvencia = —— —
Pasivo total

(Zapata, 2009, p. 90)

TABLA N° 105
INDICE DE SOLVENCIA

FORMULA ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

ACTIVO TOTAL /
PASIVO TOTAL $337 |$360 |$392 |$4,37 |$8,57

Este indice de solvencia determina que el supermercado posee $ 3,37, para
cubrir sus deudas a corto plazo en el primer afio, el mismo que se va

incrementando, tal es el caso que para el afio 5 es de $ 8,57.
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CONCLUSIONES DE LA PROPUESTA

o En el estudio de mercado demuestra que existe una demanda
insatisfecha de los productos de primera necesidad lo que permite determinar la

factibilidad de crear un supermercado en la parroquia.

o Se analiz6 la mezcla de mercadotecnia, producto precio plaza y
promocion, con el objetivo de crear un posicionamiento en el mercado meta y

llegar a ser competitivo.

o Para determinar la oferta de productos existentes en la parroquia de
Tufifio se realizé una encuesta a los duefios de los locales, permitiendo conocer
las fortalezas y debilidades que pueden ser considerados como competencia

para el supermercado.

o El estudio técnico permitid6 determinar aspectos como: los procesos de
comercializacién, maquinaria, equipos, entre otros, los mismos que son

necesarios para la instalacion y operacion del supermercado.

o En lo concerniente a la inversion, se determiné que el 30% sera

financiado por la Cooperativa Pablo Mufios Vega, y el 70% es propio.

Se determin6 que el estudio de factibilidad del Supermercado el Fronterizo es
factible ya que se obtuvo un van positivo de USD $ 59.481,25, un TIR que
alcanza el 45,17%, superando a la tasa de descuento que es el 11,70% y un

PRI que se lograra en 2 afio 4 meses y 06 dias.
RECOMENDACION PARA LA PROPUESTA

o Una vez comprobado que el proyecto es factible, se recomienda la
implantacion del negocio, ya que los indicadores financieros muestran una

rentabilidad.
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VII. ANEXOS

7.1. INSTRUMENTOS

Para la realizacion de la investigacion se utilizé equipos como son:

. INTERNET.- Me ayudo a recolectar informacion secundaria la misma que

logro complementar la investigacion.

. COMPUTADOR.-Permiti6 almacenar informacién adquirida a través de

consultas y tabulacion que fueron de vital importancia para la investigacion.

. CAMARA FOTOGRAFICA.- La cual permiti6 obtener evidencias de la

informacion recolectada con el fin de analizarla correctamente.
. SOFTWARE DE DATOS SPSS Y EXCEL- A través de este programa, se

pudo obtener mayor facilidad al momento de tabular y analizar las encuestas

realizadas.

. IMPRESORA.- se utilizara para la impresion de los textos relacionados a

la investigacion y los documentos terminados.
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7.1.1.ANEXO N° 1: ENCUESTA A TIENDAS DE TUFINO

&gﬂln,'
ENCUESTA A LOS LOCALES DE LA g" I o Y
PARROQUIA DE TUFINO -?3 JJ_-'JJ " '
= %% &

OBJETIVO: determinar el nivel de satisfacciéon en los habitantes de la
Parroquia de Tufiio al momento de adquirir los productos de primera
necesidad, para lo cual solicito de la manera mas cordial se digne en dar
contestacién a las siguientes preguntas:

1. ¢Como se denomina su

negocio?

2. ¢Quétipo de negocio es? a.- Tienda
b.- Bodega
c.- Otro

3. Como lo considera su a.- Grande

negocio ? b.- Mediano
c.- Pequeiio

4. ¢Cuanto Tiempo tiene de | a.-1a?2afios

funcionamiento su negocio? b.-3 a4 afios

c.-5 a 6 afios

5. ¢Como elige los precios de | a.-Competencia

venta? b.-Proveedores

c.-Otros

6. ¢Qué cantidad de productos de
primera necesidad vende con
mayor frecuencia a la semana?

7. ¢Cada cuanto tiempo realiza| a.- Semanal

pedidos a sus proveedores? b.- Quincenal
c.-Mensual
8. ¢Usted de donde se | a.- Tufifio

aprovisiona de productos de | b.-Tulcan
primera necesidad?

9. ¢Considera usted que existen a.- Si

locales grandes que comercialicen b.-No
variedad de productos de primera
necesidad en su parroquia?

10. ¢Porgue cree que no existen | a.- Falta de capital

locales grandes que comercialicen | b.- Desconocimiento del
variedad de productos? negocio

c.-Inseguridad
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7.1.2.ANEXO N° 2: ENCUESTA A CONSUMIDORES DE

TUFINO
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SO g'P ENCUESTA A CONSUMIDORES DE LA PARROQUIA DE TUFINO

£
&0 )

OBJETIVO: determinar el nivel de satisfaccion en los habitantes de la Parroquia de Tufifio al momento de adquirir los
productos de primera necesidad, para lo cual solicito de la manera mas cordial se digne en dar contestacion a las

siguientes preguntas:

1 ¢En qué sector adquiere productos de
primera necesidad?

a.-Tufifio

b.-Tulcan

a.- Diario
. . b.- semanal
2. ¢Con que frecuencia adquiere productos
. : Y . _
de primera necesidad en Tufifio/Tulcan? c.- quincenal
d.- mensual
a.- Precio
b.- cercania
3. ¢Cudl es la razon por la que adquiere .
¢ . por fa q au c.- variedad
productos de primera necesidad en Tufifio o
Tulcan? d.- calidad
e.- escases

f.-Promocion

4. ¢Aqué lugar acude para adquirir
productos de primera necesidad en Tufifio o
Tulcan?

a.- Tienda

b.-Supermercado

c.-Micromercados

d.- Mercado

5. ¢En el lugar que adquiere productos de
primera necesidad existe variedad?

a.- excesiva variedad

b.- suficiente variedad

c.- poca variedad

6. ¢Cuando adquiere productos de primera
necesidad en Tufifio/Tulcan lo hace en el
mismo local?

a.- Raravez

b. Frecuentemente

c.- Siempre

7. ¢Qué productos adquiere con mayor
frecuencia?
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8. ¢De los productos que usted adquiere
que cantidad consume?

9.
locales de Tufifio/Tulcan por los productos
recibidos en malas condiciones?

¢Se ha quejado ante los duefios de los|a.

10. ¢Qué productos de primera necesidad
piensa usted que son escasos en su
Parroquia?

a.- Lacteos, verduras, hortalizas, frutas,
enlatados, materiales de aseo, embutidos
y carnes

b.- Existen todos los productos en pocas
cantidades

c.- todos son escasos

11. ¢Usted se siente satisfecho al adquirir
productos de primera necesidad en Tufifio o
Tulcan?

a.- Si

b.- No

C.-;por qué?

12. ;Esta usted de acuerdo en que se
implemente un supermercado en la parroquia
de Tufifio, que comercialice variedad de
productos?

a.- Si

b.- No

C.-¢,por qué?

13. ¢Qué aspectos consideraria importante

a.- Precio

b.- Calidad

que debe brindar el nuevo supermercado?

c.- Variedad de productos

d.- Servicio al cliente

GRACIAS POR SU COLABORACION
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7.1.3.ANEXO N° 3: ENCUESTA A CONSUMIDORES DE LA
CALERA

ENCUESTA A CONSUMIDORES DE LA CALERA (COLOMBIA)
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OBJETIVO: determinar si existe insatisfaccion al momento de adquirir productos de primera

necesidad a los habitantes de la vereda la Calera en Colombia.

1. ¢Usted adquiere productos de primera necesidad en la parroquia de

Tufino?

a.-Sl|

b.-NO

Si adquieren productos en Tufifio dignese a contestar las preguntas que siguen a

caso contrario gracias por su colaboracion.

continuacion,

2. ;Con que frecuencia adquiere productos de primera

necesidad en Tufino?

a.- Diario

b.- semanal

c.- quincenal

d.- mensual

3. ¢Cual es la razén por la que adquiere productos de

primera necesidad en Tufino? (escoja una sola opcion)

a.- Precio

b.- cercania

c.- variedad

d.- calidad

e.- escases

f.-Promocion

4. ; Existe variedad de productos de primera necesidad en

la parroquia de Tufifio?

a.- excesiva variedad

b.- suficiente variedad

c.- poca variedad

5. ¢Qué productos adquiere con mayor frecuencia en la

Parroquia de Tufino?

6. ;Qué productos piensa usted que no existe en la

parroquia de Tufio?

7. ¢Usted se siente satisfecho al adquirir productos de| a.- Si
primera necesidad en Tufino? b.-No
éPor qué?
8. ; Esta usted de acuerdo en que se implemente un a.-Si
supermercado en la parroquia de Tufifio, que b.-No
comercialice variedad de productos?
9. ;Qué aspectos consideraria importante que debe| a). Precio
brindar el nuevo supermercado? b). Calidad

c). Variedad de productos

d). Servicio al cliente

GRACIAS POR SU COLABORACION
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7.1.4. FOTOGRAFIAS DE LOS NEGOCIOS DE TUFINO

13/04/2013 14:47 ’
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7.2. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
7.2. TIEMPO
SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS
ACTIVIDADES
1{2|13|4(1(2|3(4|1|2|3[4|1|2|3[4({1|2|3|4|1(2|3|4|1{2(3|4(1|2(3|4|1|2(3|4|1|2|3|4[{1|2|3|4[{1|2|3]| 4
1.1. Antecedentes

Investigativos

1.2. Fundamentacion
Legal

1.3. Fundamentacion
Filosé6fica

1.4. Fundamentacion
Cientifica

1.5. Vocabulario
Técnico

1.6. Idea a Defender
(investigacion
cualitativa

1.7. Variables
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2.1. Modalidad de la
Investigacion

2.2. Tipos de
Investigacion

2.3. Poblacion y
Muestra de la
Investigacion

2.4.
Operacionalizacion de
Variables

2.5. Plan Recoleccién
de la Informacién

2.6. Plan de
Procesamiento y
Anadlisis de la
Informacion

2.7. Métodos,
Técnicas e
Instrumentos de

Investigacion

3.1.- Datos
Informativos
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3.2.- Antecedentes de
la Propuesta

3.3.- Justificacion

3.4.- Objetivos

3.5.- Fundamentacion

3.6.- modelo operativo
de la propuesta

Bibliografia

Anexos

Instrumentos

Cronogramas

Presupuestos

Recursos
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7.3. PRESUPUESTO
TABLA N° 106

CONCEPTO VALOR
1. Recursos Humanos $500.00
2. Viajes Técnicos $580.00
3. Capacitacion $150.00
4. Equipos $200.00
5. Recursos Bibliograficos y $150.00
Software.
6. Materiales y Suministros $300.00
7. Transferencia de resultados |  ------
8. Subcontratos y servicios $200.00
9. Evaluacion, Seguimientoy | -
Monitoreo del Proyecto.
TOTAL $2,080.00
10% Imprevistos $208.00
TOTAL PRESUPUESTO $2,288.00

Elaborado por: Diana Olivo

-208-




7.4. RECURSOS
7.4.1. HUMANO.

Para la elaboracion del proyecto se necesito la ayuda de un asesor de tesis
experto en la materia, para que la investigacion se desarrolle de forma eficiente y

eficaz.

A la PEA (Poblacién Econdmicamente Activa) de la de la parroquia de Tufifio y la

Calera, ya que ellos son los involucrados en la investigacion.

7.4.2.FINANCIERO.

Para la realizacion de la investigacion se necesito capital propio del investigador.
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