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RESUMEN/ABSTRACT

En el Ecuador y en el mundo entero las actividadéigianas del individuo se han incrementado
derivando a vivir una vida acelerada. La evoluaéhcomercio promueve la sociedad privada y
publica a desarrollar modelos empresariales quedesyua satisfacer las necesidades del
consumidor, a través de modelos eficientes de ojdera que ofrecen productos y/o servicios de
buena calidad, prestando un excelente servicidaleian al cliente, que de tal manera, genere
beneficios econdmicos rentables para los inverstasiy satisfaccion al cliente al  consumidor.

El presente trabajo de titulacion plantea un estdei factibilidad para la creacion de una red de
tiendas de conveniencias bajo la marca “DespensRaab” en la ciudad de Guayaquil y

Samboronddn, con la finalidad de ofrecer una afende auto-servicio, es decir brindar un servicio
de atencioén al cliente sin tener la necesidad gardsadel vehiculo, este nuevo servicio a ofrecer
implica un compromiso de brindar una mejor atencaénconsumidor, ahorrando tiempos y

brindando aquellos productos de mayor consumd, rfdamipulacion y de mejor preferencias. Los

resultados de la investigacion presentan todoadpsctos relacionados para la puesta en marcha de
la red de tiendas de conveniencias desde los asptrtnicos de operacién hasta el analisis de
Estados Financieros proyectados. La cual detemamatados positivos que estimulan la ejecucion
del proyecto planteado, considerando todos los casperelacionados y determinando las

recomendaciones correspondientes en relacion dbicade las variables macroeconémicas que
afectarian las actividades econémicas y operatigdas tiendas de conveniencias en un futuro.



1.INTRODUCCION

1.1ANTECEDENTES

La evolucion del comercio a nivel mundial a tragiéda globalizacion promueve
la competencia individual y grupal asociado al dedla eficiente de la industria,
el deseo de competitividad direccionado a la coempehd genera el
posicionamiento a gran escala de las empresas stanvision. La satisfaccion
empresarial y la generacion de riqueza se obtigrevés del manejo eficiente de
los recursos, elaborando productos con calidadgambolo servicios eficientes,
gestionando tiempos adecuados de despachos, nidiengoos de produccién y
teniendo identificado claramente los procesos dka Gaea, estableciendo una
estructura adecuada de operacion, adaptandoserrda fatural al entorno del

mercado, y asi cumplir satisfactoriamente los requentos del cliente.

La visidbn comercial de cada empresa radica enfaegisal cliente bajo el lema
“Cliente es larazon de ser”, dado a que, todo ciege nutre a través de las ventas,
generado por el consumo. El desarrollo operativéadadustria con el ideal de
satisfacer al cliente identifica de manera mas e las prioridades que se deben
considerar en cada producto o servicio a ofreeeagiendo lo esencial, importante,
indispensable y demas factores que se requiere garsfacer los gustos y

preferencias del consumidor exigente.

El posicionamiento de una empresa en un mercadpetdimo se manifiesta de
acuerdo al flujo de ventas que genera, la manesaapéda, agil y eficiente de dar
un servicio, generando el retorno del dinero eniempo adecuado que permita
seguir dando el servicio, y asi proporcionar undé¢ecia estable de operacion. Este
circulo de gestion eficiente ofrece ambientes deajo placenteros, lo que se ve
reflejado a través de la atencion al cliente, gammebs compromiso, fidelidad y
reconocimiento del buen servicio que recibe elntliehaciendo la diferencia
empresarial, considerando la gran variedad de ptodualta calidad y buena

atencion.



La tecnificacion de los procesos operativos, laifiacion y la vision enfocada
a la mejora continua, permiten a la inversion déradn a la problematica de los
cambios culturales, diversificacién y preferencadel consumidor, generando
bienestar social, econémico y financiera a todssulsuarios que intervienen en
todo el proceso comercial: accionistas, socios, lesdps, clientes, etc. Los
supermercados o tiendas de abastos mantienen pt@woiso de preservar y cuidar
la salud de las familias consumidoras a travésadablor eficiente que aporta la

tecnologia.

En el Ecuador, a partir de la dolarizacién, lasecad de supermercados
incrementaron su participacion como ofertantesl emeecado al detal, creando el
doble de tiendas en la industria. Posicionandol eneecado a pocas cadenas de
servicio, encontrandose entre estas: Corporacioorfa, EI Rosado y Tiendas
Industriales Asociada TIA. El sector detallista Belador corresponde al 46% del
comercio que contribuye a la generacion de empteel @ais; de las cuales se
contemplan alimentos, bebidas y tabaco (50.5%asaictividades de comercio al
por menor (23.3%); prendas de vestir, calzado icudos de cuero (10.9%);
productos farmacéuticos y medicinales, cosméticagigulos de tocador (4.7%);
libros, periddicos y articulos de papeleria (3.2%xparatos electronicos de uso

doméstico, muebles y equipo de iluminacion (3.09&n@, 2012).

La estabilidad macroeconomica del ecuador se éaftap la dolarizacion, lo que
ha sido indispensable para el crecimiento del ndercie tiendas de abastos o
conveniencias, promoviendo la inversion local deféata de supermercados en el
Ecuador. El negocio de supermercados en el paie gsopiedad de inversores
nacionales, este sector no posee mucha inversitangeca dado a que, es un sector
que pose pocos oferentes y se considera monopolipad inversionistas
nacionales del sector privado, manteniendo la diganguardista y tradicional de

inversion.

El efecto de la dolarizacion ha diversificado el rca€lo, volviéndose
competitivo en todos los sectores productivos @és,pelevando los costos de
produccion relacionados con los paises de la regi€tos cambios han ocasionado

a los supermercados optar por nuevas técnicas c@abest evolucionando hacia la



cadena de aprovisionamientos mas eficientes, estahto parametros de calidad
mMAas rigurosos que cumplan fielmente con las notegades que cuidan y preservan

el derecho del consumidor.

La creacion de nuevos supermercados en el paiarhanégado mucho con el
efecto de la dolarizacion, generando mas plazasmideos en el pais. Las tiendas
al detal en mayor nimero se encuentran principabremlas siguientes ciudades:
Guayaquil, Quito y Cuenca, en las cuales habitaracgel 5.2 de 15 millones de
ecuatorianos del pais. El 40% de los hogares etarabs realiza sus compras de
alimentos y otros productos en los supermercadosicgasto promedio mensual
260 ddlares (Pefa, 2012).

En el Ecuador la inflacion se ha mantenido en eivélajos, manteniendo una
economia estable gracias a la dolarizacion. Esfinarque el comercio, a traves
de las ventas y el consumo se incrementen, dinaogzs sectores productivos
del pais. La economia del pais en la actualidac gms restricciones en
importaciones, aprobada por el COMEX el 19 de mobie del 2013, puesta en
vigencia en febrero del 2014, causando mejor opmiadles en la produccion y
consumo nacional, regulando a través de institdgosertificacion la competencia
de los productores nacionales generando plazasngde@® en laboratorios
acreditados por el Organismo de Acreditacion Ecisato, estas medidas
restrictivas en el pais ayudan a potencializandastria nacional y a tener mayor
oportunidad de abastecimiento en los supermeraadoproductos nacionales que

cumplen las normas de calidad respectivas.

1.2PROBLEMATICA

Actualmente la ciudad de Guayaquil y Samborondéousmta con tiendas de
conveniencias que ofrezcan auto-servicios que énimgejor comodidad, atencion,
con ventas de productos de mayor consumo y prefaserpor el cliente,
gestionando un marketing personalizado a travésedes sociales y correos
electrénicos, dando a conocer los servicios quecefta tienda auto-market: sus

beneficios, servicios, promociones, descuentomriedades de productos que



ofrecen en sus locales. Otorgando una atenciéragifg mas precisa en virtud de
las preferencias esenciales que tiene el consumidor

Por lo tanto la identificacion del problema respwiab siguientes preguntas:

¢, Cudl es el problema que quiero resolver?
La modalidad de servicio existente en las tiendadveniencias (comodidad y tiempo

en las compras).

¢ Cual es la potencialidad o fortaleza que quiero apvechar?
Ofrecer diversos productos de facil comercializacén tiendas de conveniencias

mejorando el servicio a ofrecer, a través de laarhdad de la compra sin bajarse del

vehiculo, implementando auto-servicios.

¢ Tengo una idea basica de como solucionar ese prafla o aprovechar esa
potencialidad? ¢ Cual es?
Si a través de un estudio de factibilidad, se zagiy evaluara un estudio econémico,

comercial, tecnoldgico, organizacional y de tiemgestencion.

¢, Cuales son los aspectos mas importantes en los gedo concentrarme?
En la factibilidad: Econémica, comercial, tecnotigi organizacional y tiempos de

servicio.

1.3DELIMITACION DEL TEMA

En la ciudad de Guayaquil, Samborondon y en to&@ehdor no existen tiendas
de conveniencias que ofrezcan servicios mas comalddgente, el cual permita
brindar mas satisfaccion. El presente tema detittih plantea brindar una mejor
atencion a traves de la mejora de los tiempos es®ss, proporcionando un ideal
surtido y una personalizada gestion en marketingcual implica identificar las
tiendas de conveniencias existentes en la ciuda@udgaquil y Samboronddn,
observar su estado operativo a través del tiem@ua& el comportamiento del
cliente considerando sus costumbres habitualefgrpreias y consumos.

La incorporacion de brindar un servicio mas comaldiiente involucra dar una
atencion de auto-servicio, es decir brindar unacaba al cliente sin que tenga la

necesidad de bajarse del vehiculo. Es evidentelgaeolucramiento de este nuevo



servicio implica un compromiso de brindar una megencion frente al

consumidor, ahorrando tiempos y brindando aquphoguctos de mayor consumo,
facil manipulacion y de mejor preferencias. Razénlp cual, se debe considerar
la percepcion del cliente sobre su preferenciaste muevo sistema de atencion
rapida, conociendo su sensibilidad, forma de adsgta los cambios que tienen
estos mercados de tiendas de conveniencia, pragrandrla implementacion de
cuatro (4) auto-market en la ciudad de GuayagBdmboronddn, dentro de lugares

transitados de la urbe.

1.4JUSTIFICACION

En el Ecuador actualmente el crecimiento de lsealasdia se ha incrementado
originando una mejor adquisicion de recursos ydsafe las personas, por lo que
el nivel socio-econdmico medio tiene acceso a wbsgropios, su vida acelerada
en virtud de ahorrar tiempo para realizar sus caspotidianas o por simple gusto
de disfrutar de algun producto que se despachemeafrapido a generado la
expectativa de brindar un servicio donde la sattsfe de la persona de esta clase
en adelante, pueda realizar sus compras con pronsin tener que gastar mucho
tiempo, recibiendo buena atencion, productos ddazhly de consumo en base a

sus preferencias.

Este tema de titulacion radica en realizar un éstdé factibilidad para la
creacion de una red de auto-market en la ciud&budgaquil y Samborondon, con
la finalidad de resolver la modalidad del serviexistente en las tiendas de
conveniencias en la ciudad, brindando mejor conamtleh el servicio a ofrecer a
través de la atencion de compra sin bajarse ddtwieh implementando auto-
servicios, gestionando un marketing dinamico detlpcto, dando a conocer los
productos de forma electrénica utilizando canalesredes sociales, correos
electronicos y manteniendo el surtido ideal quedaya satisfacer las necesidades

del cliente, considerando: gustos, preferenciafjaedad, y tiempos de atencion.

La propuesta se fundamenta en trabajar implementamth tienda de
conveniencia en puntos de bastante movimiento @eetta ciudad, observandola
actual oferta y evaluando la demanda potencial pgdeia existir al implementar



el servicio de atencién sin bajarse del vehicul@nteniendo un surtido
preferencial, y efectuando un marketing persondtiz®ara lo cual, realizaremos
el estudio de factibilidad del proyecto, evaluanslo capacidad econdmica,

comercial, tecnoldgica, organizacional y tiemposeicios.

A través del estudio de mercado evaluaremos laakoferta de servicio de
tiendas de conveniencias que existen en la ciuda@uhyaquil y Samborondon.
Nos dara conocimiento sobre su organizacion, lodymtos y precios que ofrecen,
los tiempos de atencion y las necesidades quectren a los clientes a consumir
en estos sitios. Una vez evaluado este asunt@aeahos encuestas con preguntas
cerradas, las que nos serviran para consideraungb mle vista y aceptacion del
consumidor en relacion al servicio a implementarvisio de atencidn sin bajarse
del vehiculo, manteniendo un surtido preferengragfectuando un marketing

personalizado.

1.4.1IMPACTO SOCIAL

Este tema de titulacién proporcionara beneficida alase socio-econémico
medio-baja en adelante, porque permitird realiaardompras de sus productos
preferidos de alimentos, bebidas y tabaco en lsaddefacil acceso, atencién y
comodidad. Adicionalmente, se dara conocer a raibage de datos de clientes los
productos de facil acceso que pueden adquiririagestdo de forma personalizada
un marketing que permita dar a conocer los predies;uentos, promociones y los
demas beneficios a los que estan sujetos los elierttrealizar sus compras en los

establecimientos auto-market.

1.4.2IMPACTO AMBIENTAL

El estudio de factibilidad aplicado para la creaalé una red de auto-market en
la ciudad de Guayaquil y Samboronddn, involucraalio grado de compromiso
con el medio ambiente, los auto-market que se&neacluiran con un programa
interno de reciclaje para los despachos perecildesio no perecibles.

Adicionalmente el estudio del riesgo laboral apl@an los lugares de trabajo



permitira evaluar de mejor manera la seguridacaezapacidad instalada, lo cual
permitira reducir los accidentes laborales quenesipuestos de forma intrinseca
el trabajador. Este tipo de negocio no produceat@secontaminantes, sin embargo
como premisa de cuidar el medio ambiente, todoctiese basura que produzca

sera recolectado adecuadamente.

2.OBJETIVOS

2.10BJETIVO PRINCIPAL

Determinar la factibilidad para la implementaci@uwha red auto-market en la

ciudad de Guayaquil y Samborondon.

2.20BJETIVOS ESPECIFICOS

* Analizar la oferta y demanda actual de las tiemi#gasonveniencias en la
ciudad de Guayaquil.

» Establecer los requerimientos técnicos que pefaitaplementacion del
proyecto.

* Realizar un analisis de competitividad del sector.

» Evaluar factibilidad financiera mediante la apliéacde indicadores

especializados.



3. FUNDAMENTACION TEORICA
3.1RED CAUSAL DEL PROBLEMA
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3.2LISTA DE REFERENCIA DE FUNDAMENTOS TEORICOS

1. Marco cultural

1.1. Cultura nacional

1.2. Mercado

1.3. Tiendas de conveniencias
2. Factores de estudio

2.1. Econémicos

2.1.1. Capital

2.1.1.1. Financiamiento

2.1.2. Costos

2.1.2.1. Instalaciones
2.1.2.2. Activos fijos
2.1.2.3. Inventarios

2.2. Comercial
2.2.1. Analisis de mercado
2.2.1.1. Oferta

2.2.1.2. Demanda

2.2.2. Comercializacion
2.2.2.1. Estrategia
2.2.2.2. Politica

2.2.3. Proveedores
2.2.3.1. Disponibilidad
2.2.3.2. Precios

2.3. Operacional
2.3.1. Politico

2.3.2. Legal

2.3.3.  Humano

2.3.4. Tecnoldgico

3. Resultado
3.1. Rentabilidad
3.2. Eficiencia

3.3MARCO CONCEPTUAL

3.3.1CULTURA NACIONAL

En un contexto de creencias y valores, los cuaesefiejan en tendencias
profundamente arraigadas, describe las creencesaquampliamente compartidas
por los miembros de una nacion o Estado que reseltiaentes para diferenciarse
en sus valores y actitudes respecto de otros (Héeza1995).



3.3.2MERCADO

El mercado es donde confluye la oferta y la demakdaun sentido menos
amplio, el mercado es el conjunto de todos los cadges reales y potenciales de
un producto (Farber, 2010).

3.3.3TIENDAS DE CONVENIENCIAS

Una tienda de conveniencia es todo establecimieatmoercial que, con una
superficie (til para exposicion y venta no supedo©b00 metros cuadrados,
permanece abierto al publico al menos dieciochashakdia y distribuye su oferta,
en forma similar, entre libros, periddicos y reasstarticulos de alimentacion,

discos, videos, juguetes, regalos y articulos sdfBarcia, 2012).

3.3.4CAPITAL

Son los fondos usados para financiar la invesiigag el desarrollo, para

construir plantas y fabricas, para comprar invéntg@kousen, 2002).

3.3.5FINANCIAMIENTO

Es el equilibrio entre los costos y las ventajak atgleudamiento que una
empresa un sector econémico puede poseer; perifoitiddmentar los valores de
apalancamiento, amortizacion de pasivos a plapesse utilizarian para acrecentar
los niveles de capital en la empresa, y seriarzadibs en diferentes operaciones
econdmicas, de indole operativa, financiera u otya,el fin de elevar dicho nivel

al maximo posible (Pennance, 1965).

3.3.5INSTALACIONES

Son unidades complejas de uso especializado ermeégp productivo, que
comprenden: edificaciones, maquinaria, materialzgs o elementos, incluidoslos

sistemas informaticos (Suria, 2007).

3.3.6ACTIVO FIJO

Bien que presta servicios para la produccion o rgeakun beneficio para la
empresa dentro de la categoria: terrenos, edifioiasjuinaria, equipos de oficina,
muebles de oficina y equipos de computacion (Kohler4).
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3.3.7INVENTARIO

Materias primas y materiales, abastecimientos o irssimos, productos
terminados y en proceso de fabricacidén, y mercamtiexistencia, en transito, en
depdsito o consignada en poder de terceros, airt@érde un periodo contable
(Kohler, 1974).

3.3.80FERTA

La cantidad de una mercancia o servicio que entral enercado a un precio

dado en un periodo de tiempo determinado (Penn&f6s).

3.3.9DEMANDA

Cantidad de una mercancia que los consumidoreariggmieden comprar a un
precio dado en periodo determinado (Pennance, 1965)

3.3.10ESTRATEGIA

Viene del vocablo griego strategos se referiamonmbramiento dado al Jefe del
Ejército, luego pasoé a significar el arte en genéfa la época de Pericles (450
A.C.) vino a formar las habilidades administrativBa tiempos de Alejandro de
Macedonia (330 A.C.) el término hacia referendatabilidad de aplicar la fuerza,
vencer al enemigo y crear un sistema unificadoatiéegno global (Quinn, 1995).

3.3.11POLITICA

Es el conjunto de directrices, orientaciones, Gasey lineamientos conducentes
a la preservacion y elevacién del bienestar sqmiaturando que los beneficios del
desarrollo alcancen a todas las capas de la sdcesaala mayor equidad (Diaz,
2004).

3.3.12DISPONIBILIDAD

Uso eficiente de los recursos, posibilidad de dge, ain producto o fenGmeno

esté disponible de ser realizado, encontrado iaadib (Pennance, 1965).

3.3.13PRECIO

Cantidad de dinero dada a cambio de una mercarseixigio, en otras palabras

el valor de algo en términos monetarios (Penndrigs).

11



3.4 MARCO TEORICO

La naturaleza del negocio esta direccionado a &ripdoductos de excelente
calidad y un ideal surtido, con el objetivo de dfatier las necesidades necesarias
qgue el consumidor requiere en su vida cotidianacebida a través de la cultura
que el hombre y mujer de la ciudad de Guayaquil aynisrondon estan
acostumbrados a comprar dentro de una tienda dewci@mcias, que por lo general
son aquellos productos del dia a dia, tales conlimeftos rapidos (snacks,
gelatinas, galletas, frutas secas, etc.), bebidakd@licas y no alcohdlicas (cerveza,
lacteos, agua y juegos) y productos de aseo pérgmagel higiénico, afeitadora,

jabon, etc.)

Para esto, se ha establecido gestionar el ofreticae nuestros productos y
servicios hacia las personas que poseen un nicab-eoondmico medio hacia
arriba, esto en razon de que la clase econdOmicemeddelante posee los recursos
necesarios que su economia le permite consuminipdaido consta del efectivo
para poder pagar el producto, y por otro lado pesééculo, el cual le permitira
gozar del servicio de atencién directa al autompwke los demas beneficios que

proporciona comprar en esta red de tiendas de n@naas.

El servicio innovador que proponemos en este ptoyee inversion, el cual
establece dar un servicio de atencion de ventatdied automovil, gestionar un
marketing agresivo que permita dar a conocer loslymtos que ofrecemos, y
brindar una buena atencidon de servicio de manendl ge agradable para la
percepcion del cliente, nos ayuda de manera peailepara crear una imagen de
compromiso Yy fidelidad con el consumidor. Todo est&junto de aspectos,
requieren de instalaciones, equipos, personalentavios que la red de tiendas de
conveniencias debera contemplar adquirir parazaadius operaciones, para esto,
requerird de un capital que permita el buen furasigento de las actividades del
negocio, el cual ayude a obtener los resultadoadeaimos esperados para los

inversionistas.
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La factibilidad comercial est4 determinada en realun analisis del mercado
actual, el cual contempla definir el segmento decadn dado por la situacion
geogréfica, la situacion demografica, el estilvida de acuerdo a la conducta que
poseen los clientes al momento de inclinarse awmo de productos en las tiendas
de conveniencias actuales, este analisis permutriocer de forma general la
demanda potencial a explotar y los ofertantes Bsugue se mantienen
competitivos en el mercado. El resultado de esdésisinos ayudara por un lado a
definir las estrategias necesarias de comerciabzague permitan establecer a
nuestras tiendas de conveniencias como la primep@omm de compra del
consumidor. Por otra parte, nos ayudara a realiegociaciones con aquellos
proveedores que ofrezcan productos de buena calidagen precio y cuenten con
la infraestructura necesaria para obtener de maenduna el abastecimiento de

los productos requeridos.

Para el buen desenvolvimiento de las actividadesatipas de la tiendas de
conveniencias a crear, se llevara a cabo un andlesscompetitividad del mercado,
el cual permita identificar los aspectos politidegales, humanos y tecnolédgicos
gue puede potencializar el proyecto, o tambiérukxdpn causar amenazas en sus
actividades, para esto se aplicardn herramientagés que permitan establecer la
estrategias adecuadas para el desarrollo eficieletéss operaciones del negocio,
el cual permitan efectivizar oportunidades, maxanifortalezas, minimizar

amenazar y convertir debilidades en fortalezas.

El analisis del proyecto para la creacion de udadeetiendas de conveniencias
en la ciudad de Guayaquil y Samborondon, tiene cnadidad determinar la
factibilidad sobre la viabilidad de ejecucién debyecto, consiguiendo los
resultados esperados por los inversionistas, aguellie permitan obtener una
rentabilidad aceptable a través de la buena gestidlizada en el producto y
servicio a ofrecer , brindando mejor comodidadleervicio a través de la atencion
de compra sin bajarse del vehiculo, con el autaicger gestionando un marketing
dinamico del producto, dando a conocer los producte forma electrénica
utilizando canales de redes sociales, correosrétecbs y manteniendo el surtido
ideal que ayude a satisfacer las necesidades igete;l considerando: gustos,

preferencias, caducidad, y tiempos de atencion.
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4. METODOLOGIA

4.1METODOS DE INVESTIGACION

Estos métodos permiten automaticamente sabeméatenos que nos permiten
plantear los problemas para hallar la solucion iahm, en base a una respuesta
cientifica que involucra una respuesta metodolégleaacuerdo a un orden

sistematico, ordenado, metddico, racional y critico

Para la presente investigacion se pretenden utiizssiguientes métodos:

4.1.1METODO INDUCTIVO

El método inductivo permite realizar conclusioneseayales, que nos permite
distinguir la esencia de los hechos, observar sypottamiento, clasificacion y su
evolucion a través del tiempo, lo cual, nos peranitbnocer la actual situacion que
tiene el mercado de tiendas de conveniencias,danqa permitira dar ayuda para
proponer la estructura ideal de la empresa a crear.

4.1.2METODO DE ANALISIS

El método de investigacion de acuerdo al analmsnite tener conocimiento
de los documentos en implementacion de negociosragpecto a las tiendas de
conveniencias, permite conocer el resultado sobreestabilidad, tiempos de
operacion, inversion y evolucion, lo cual permitdedminar hacia donde van de
acuerdo a su estadistica, considerando su compentanhabitual y el desarrollo

de la globalizacién y preferencias del consumidor.

4.1.3TECNICAS DE INVESTIGACION

El disefio de investigacién que se llevara a caba geterminar la competencia
de las tiendas de conveniencias bajo la modalighdudo-servicio en la ciudad de

Guayaquil y Samborondon tendra las siguientes tafatcas:

Observacion de campo.Permitira percibir la situacion inicial de la otery
demanda que poseen las tiendas de convenienciés @undad, las actitudes,
preferencias y consumos realizados en los ceng@imientos bebidas y tabacos

en estas tiendas de abastecimiento de conveniencia.
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Encuestas.-Es un método no experimental que se caracteriza reoager
informacion utilizando procedimientos de observaciéconsistentes 'y
estandarizados. Esta informacion se recoge a t@deda identificacion de una
muestra representativa, cuyos elementos formame jpi@it proceso de muestreo.
Este procedimiento vendria a realizarse en logatifes sectores de la ciudad de

Guayaquil y Samborondon, enfocados al nivel socaémico a investigar.

4.2 POBLACION

Se considerara como poblacion a las diferentesopassde la ciudad de
Guayaquil y Samborondén, que poseen un vehicubbaamovilizacion; por esta

razén se utilizara el muestreo probabilistico ynargen de error del 5%.

N
Tm = -
1+ (% EA?X N

m Muestra
N Poblacion universo
VC Valor constante
EA Error Admisible
% Porcentaje (en decimal)
(EA? % de EA al cuadrado

4.3VARIABLES PARTICULARES Y PROCEDIMIENTO DE
RECOLECCION DE DATOS

Este trabajo de Investigacion requiere analizavdasbles de acuerdo a los

objetivos especificos de forma individual.
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Objetivo Especifico N°1:Analizar la oferta y demanda actual de las tiem#as

conveniencias en la ciudad de Guayaquil.

Procedimiento de

Estrategia de

Variable Fuente ) b
Recoleccion Analisis
mac?oneacllosrllsémico Archivo digital Observacion Archivistica
Documental
del sector
Producto
Precio
Muestr rvacion C
ues gde Observacio Archivistica
usuarios Documental
Plaza
Promocion
) . rvacion o
Oferta Archivo digital Observacio Archivistica
Documental
Demanda Muestra de Observacion L
. ) Archivistica
potencial usuarios Documental

Objetivo Especifico N°2:Establecer los requerimientos técnicos que peflaita

implementacion del proyecto.

Variable

Fuente

Procedimiento de

Estrategia de

Recoleccion Analisis
. nstrucciéon
Matriz de Asesoria con C%nsélligicscc(l)e Y
requisitos de exDerto Entrevista diagramas
hardware P g. :
cualitativos
Normas de . . Observacion .
. Archivo digital Archivistica
seguridad Documental
Necesidades de . e
Asesoria con Analisis de

mantenimiento de

Encuesta muestral

_ experto frecuencias
equipos
) nstrucciéon
Competencias | . coria con C%n%igicscc?e ’
técnicas del exDerto Entrevista diagramas
personal P at
cualitativos
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Objetivo Especifico N°3:Realizar un analisis de competitividad del sector.

Variable

Fuente

Procedimiento de
Recoleccion

Estrategia de
Andlisis

Competencia

Archivo digital

Observacion
Documental

Andlisis Porter

Barreras de

Archivo digital

Observacion

Anélisis Pestel

entrada y salida Documental
Andlisis interno : - Observacion .
del negocio Archivo digital Documental Matriz FODA

indicadores especializados.

Objetivo Especifico N°4:Evaluar factibilidad financiera mediante la apliéacde

Procedimiento de

Estrategia de

Variable Fuente ., 9
Recoleccién Analisis
Nivel de . . Observacion Matrices de
. e Archivo digital : -
inversion Documental inversion
Fuentes de . )
. . Instituciones . Diagrama
financiamiento financieras Entrevista cualitativo
Optima
.EstaQOs Archivo digital Observacion Archivistico
Financieros Documental
_Anall_sls Archivo digital Observacion Archivistico
financiero Documental
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CAPITULO I: ANALISIS DE LAS VARIABLES MACROECONOMIC ASY
DE MERCADO QUE INFLUYEN EN EL SECTOR DE ALIMENTOS,
BEBIDAS Y TABACO APLICADO EN UNA RED DE AUTO-SERVIC 10S.

5.VARIABLES MACROECONOMICAS

La Macroeconomia es una rama de la teoria econonuea estudia el
comportamiento econémico en su conjunto, medidraadisis de la evolucién de
variables agregadas, y de las relaciones entig eliano el producto (sutendencia
y fluctuaciones), el empleo, el consumo, la inv@rsiel gasto del gobierno, la
inflacién, la balanza de pagos, el tipo de camétio, También estudia los efectos
que las politicas econOmicas gubernamentales timudme estas variables,
(Jiménez, Septiembre 2010). Por lo tanto, estafleseque el estudio de las
variables macroeconomicas describe el estado agetasdades econdmicas deun
pais y como se preveé su desarrollo en periodosolsité?ara ello se evallan ciertos
indicadores que nos ayudan a conocer la situac@nomica, estructura,

competencia y direccion del pais en forma general.

5.1ANALISIS DEL PIB SECTORIAL

Una de las variables macroeconémicas mas impostastel PIB, dado a que,
es un indicador que muestra el nivel de actividamhémica que genera un pais
durante un periodo de tiempo determinado. El Piiertado lo que el pais produce,
o también todo lo que una economia cobra por lvicses y productos que venden,
es decir, el conjunto de productos que se elabdeatro de una economia y se
venden, el resultado positivo entre el costo delye y el ingreso por ventas en
finanzas se reconoce como ganancias, que al fiealrd periodo especifico
beneficia al inversionista y trabajador, por uroladravés del reparto de dividendos
0 en reinversion de capital en el negocio y poa ptrte se ve reflejado en los
ingresos que perciben los trabajadores a travdesdsueldos y salarios, varios
sectores de la economia obtienen ingresos que saolidos a través de este

indicador.
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Previo analizar el mercado de Alimentos, BebidaBapaco, se presenta la
situacion del Producto Interno Bruto del Ecuadoeg® el dltimo informe
correspondiente a marzo del 2015 sobre las Cudla#e®nales Trimestrales del
Ecuador “Resultados de las Variables Macroecon@ni2@l14. IV. No. 907,
publicado por el Banco Central del Ecuador. El Bobal Interno Bruto real (PIB)
mantiene una tendencia de crecimiento econdmiccarmo el afio 2014 con un
resultado positivo de 3.8% presentando al PIB enatto trimestre del 2014 USD
17,663 millones, y USD 69,632 millones anuales.vhaacion del PIB con el
trimestre anterior refleja un incremento del 0.54ng variacion positiva de 3.5%

respecto al cuarto trimestre del 2013.
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llustracion 1: PIB Variacion Anual y Trimestral
Fuente: Banco Central del Ecuador

Las Exportaciones y el Gasto de Consumo Final dgaks presentaron el
crecimiento mas destacable en el afio 2014, segiceue de oferta — utilizacion
de bienes y servicios, en el afio 2014 las Expamasi crecieron 6.2%; las
Importaciones 5.5%; el Gasto de Consumo Final de Hogares 3.9%; la
Formacion Bruta de Capital Fijo 3.7%; y el Gasta@Cadesumo Final del Gobierno
3.6%. Los elementos que contribuyeron al crecimiesbnémico anual fueron: el
Gasto de Consumo Final de los Hogares 2.41%; lgor&aciones 1.66%; la
Formacion Bruta de Capital Fijo 1.02%; el GastaCdaemsumo Final del Gobierno
0.5%, las Importaciones contribuyeron al PIB canaicontrario en 1.7% vy la

variacion de Existencias -0.08%.
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OFERTA Y UTILIZACION FINAL DE BIENES Y SERVICIOS CONTRIBUCIONES ABSOLUTAS A LA VARIACION ANUAL DEL M8,
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llustracion 2: Elementos y Contribucién anual del PB 2014.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Por otro lado, el comportamiento del Valor AgregdBiuto por clase de
actividad economica, en valores constantes (Pre2dfs) que presentaron el
mayor crecimiento anual fueron: Acuicultura 14.1Btectricidad y Agua 9%,
Petrdleo y Minas 8%, Actividades Profesionales 7.A%jamiento y Servicios de
Comida 6.9% y Construccion 5.5%, (Ver llustracioo.3NVariacion Anual del
VAB 2014). Adicionalmente las actividades econOmicpue presentaron una
mayor contribucién (puntos porcentuales) a la eadia anual de 3.8% del PIB
fueron: Petréleo y Minas 0.81; Construccion 0.58tvidades Profesionales 0.49;
Comercio 0.47; Manufactura 0.46 (Ver llustraciondNGontribucion a la variacion
anual del PIB sectorial 2014).

VALOR AGREGADO BRUTO POR INDUSTRIAS
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llustracion 3: Variacion Anual del VAB 2014
Fuente: Banco Central del Ecuador
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CONTRIBUCIONES A LA WARIACION ANUAL DEL PIB
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llustracidn 4: Contribucion a la variacion anual del PIB sectorial 2014
Fuente: Banco Central del Ecuador

Una vez observado la situacion actual del Prodimtierno Bruto del pais,
hacemos un analisis a la Industria Manufacturetasiddea que el sector de
Alimentos, Bebidas y Tabacos forma parte de esthshnia (Sector al que
constituye esta investigacion). Se presenta larrmgicion proporcionada por el
Banco Central, a través del Boletin Anuario No.88@&ual presenta en el afio 2013
un crecimiento econémico de 5.1% (Ver llustraciéo.3NEvolucién Industria
Manufactura), con una contribucion porcentual armlarecimiento del PIB de
0.61%. El Sector de Alimentos, Bebidas y Tabaamesde los sectores con mayor
relevancia en la produccion y desempefio econémetais, en el afio 2013
constituye al 38.7% de la Industria Manufacturesa, desempefio genera un
crecimiento economico frente al afio anterior de%¥.Scontribuyendo al
crecimiento porcentual del PIB en 0.20%.

Industria Manufactura
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llustracion 5: Evolucion Industria Manufactura
Fuente: Banco Central del Ecuador
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Sector Alimentos, Bebidas y Tabaco
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llustracion 6: Evolucion Sector Alimentos, Bebidas y Tabaco
Fuente: Banco Central del Ecuador

0.0%

5.2 ANALISIS DEL PIB PER CAPITA

El Producto Interno Bruto per capita es la rela@atre el valor total de todos
los bienes y servicios finales generados durantafinpor la economia de una
nacion o estado y el numero de sus habitanteseeaf@s puede ser expresado a
valores de mercado o a valores basicos, el cudlilsg internacionalmente para
expresar el potencial econémico de un pais, debgle el estandar de vida tiende
generalmente a incrementarse a medida que el RIB4péta aumenta, este se
utiliza como una medida indirecta de la calidadvitla de la poblacion en una

economia. (Samuelson, 1973).

El Producto interno Bruto per cépita (lgdBes un indicador que mide de forma
general el bienestar econdmico de los habitantes gmis, es decir, representa el
valor de todos los bienes y servicios finales gah@s en un pais durante un afio
distribuido para cada habitante, si dicha riquezeepartiera a todos en equidad.
Este es un indicador basado en el Producto IntBrato (PIB) miles de dolares
2007 sobre los calculos del Instituto Nacional deaétistica y Censos (INEC) el
cual se publica de forma mensual a través de lmadegeb del Banco Central del

Ecuador.

El PIB Per Capita en el Ecuador segun los dato8deto Central para el afio
2014 fue de 4.345 mayor que el afio 2013, que fuk2f8. Esto significa que el
Ecuador en el afio 2014 crecié 2.16% en relacicafial anterior. Haciendo un
analisis sobre los afios anteriores observamos| goecemiento del PIB Per Capita
del Ecuador es de 2.69% en promedio, el crecim@@®ste indicador se refleja en
la siguiente informacion: en el afio 2011 (2.05%912 (3.56%); 2013 (2.98%);
2014 (2.16%).
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PIB Per Capita
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llustracién 7: Evolucién PIB Per Capita
Fuente: Banco Central del Ecuador

5.3ANALISIS DEL iNDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL

El indice de Confianza Empresarial permite deteamia percepcion econémica
que las empresas del pais tienen en relacion @nentle sus actividades, es decir
mide la cantidad de optimismo y pesimismo de losatibres de las empresas con
respecto a las compafiias u organizaciones frdate@nomia del pais (Jiménez,
Septiembre 2010). Este indice de confianza serabtidravés de un estudio que se
realiza por medio de encuestas, que contienen ten@awtantes para el sector
empresarial en relacion a: Evolucion del empletywen y comportamiento de las
ventas, nivel de inventarios, situacion del negocom el entorno politico,

economico y social del pais.

Segun el Estudio Mensual de Opinion Empresaridizesto por el Banco
Central para diciembre del 2014 el indice de CofiaEmpresarial (ICE) Global
fue de 1,179.3 puntos, mientras que en noviembdr20d& llego a 1,173.3 puntos;
es decir registro un aumento de 6 puntos. La Janaexistente se debe al
incremento del ICE en las ramas de actividad ecargdnComercio y Servicios,
por otra parte, las ramas de actividad econoOmieadgsde noviembre del 2014

vienen presentando decrecimientos son: Industiangtruccion.
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llustracion 8: indice de Confianza Empresarial (ICE)
Fuente: Banco Central del Ecuador

Se analiza la actividad econdmica que correspobhsiector de la industria y el
comercio, debido a que contiene el segmento deehlio) Bebidas y Tabaco. Para
el Sector Industrial en relacion al mes anteri@spnta una disminucién de 0.3%
en el empleo; una disminucién de 3.8% del volumenvdntas; el nivel de
inventarios mantiene una tendencia estable ydadaiin del negocio refleja 12%
mas de empresas que expresan tener una mejor axectPara el Sector
Comercial en relacion al mes anterior presentangremento del 0.4% en el
empleo; un aumento en 12.3% del valor de ventasyel de inventarios mantiene
una tendencia estable y la situacion del negodiejae36% mas de empresas que

expresan tener una mejor expectativa (Fuente BCE).

5.4 ANALISIS DE LA INFLACION

El continuo y generalizado incremento del precionpedio de los bienes y
servicio en una economia se denomina inflaciorg gstere decir, que con la
inflacién suben los precios de los bienes y sargido cual trae efectos negativos,
se puede decir, en general el aumento del nivptel®o puede ser en parte, por el
aumento de la demanda de bienes y servicios, akmomde los costos de
produccion (salarios e insumos), y también poraghlmio en las expectativas

empresariales con respecto a sus costos futuros.

Segun el reporte de la Inflacion presentado pdBagico Central de manera
mensual, la Inflacion anual de diciembre del 204 $®sentd en 3.67%, superior
al 2013 en la misma fecha (2.70%), adicionalmentedpvisiones de consumo, 6
agrupaciones superaron el promedio general, siesdoayores porcentajes los de

Bienes y Servicios diversos; Alojamientagua, electricidad, gas Yy otros
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combustibles; Educacion; Alimentos y bebidas nmladticas; Restaurantes y
hoteles; y Salud. Por otro lado, en las Comuniceesicse presentd Deflacion. La
evolucion de la inflacion en los sectores de comsdm Alimentos y Bebidas no
Alcohdlicas es la siguiente: 4.46% (2014); 1.92%13); 4.97% (2012); 0.16%
(2011); 5.40% (2010), Fuenteanco Central del Ecuador

INFLACION ANUAL A DICIEMBRE DE CADA ANO

(Porcentajes, 2009-2014)
5.41%

4.31% | I 4.16%
0,
333% — 3.67%
\ \ 270% |
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llustracidn 9: Evolucion Inflacion Anual
Fuente: Banco Central del Ecuador

5.5PERSPECTIVAS ECONOMICAS

De acuerdo a estos resultados macroeconémicosiadsgesn el afio 2014, se
analiza la perspectiva economica ecuatoriana paedice 2015. De acuerdo al
escenario de la economia internacional se revigardgeccion que maneja el
petrdleo ecuatoriano, rubro importante en el pressip del pais. La tendencia
econdmica del Ecuador muestra mayores dificultgues el afio 2015, con
inconvenientes para cubrir la inversion publicag$égasez de inversion privada
junto con la caida del precio del petrdleo origmad el segundo semestre del 2014,
dan indicios negativos de mantener el nivel deimieato econémico de afios

anteriores.

De manera general, las proyecciones del PIB ecwdor para el afio 2015 se
ubica aproximadamente en un valor de 1.9%. En maypacto esto se debe a la
disminucién del precio del petroleo, a las impadaes de sus derivados que
contribuyen al déficit de la balanza de pagos, igegule las medidas de
restricciones comerciales evidenciado en el 20bMcuanto a los escenarios de
inflacion y desempleo, se estima una tasa de idfiade 3.9% mayor al indicador

obtenido en el 2014, mientras que el indicadoresehpleo se estima con un nivel
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inferior a 5%, manteniendo una tendencia estabde Eonjunto de aspectos
descritos segun este escenario evidencian difdestan la gestibn econémica para
el afio 2015.

La tasa de crecimiento econdmico se reducira deier2015, manteniendo una
tendencia de desaceleracion, en relacion al crentmecondémico obtenido en afios
anteriores (segun fuente del BCE: 7.9, 2011; 302224.6, 2013; 3.8. 2014), el
desplome del precio de petroleo, principal prodwscexportacion del pais, y la
apreciacion del ddélar, moneda adoptada desde el 2a6i@0, contribuye al
empeoramiento econémico proyectado, esto es utoedemino que afecta a la
inflacién, al consumo y a la inversion publica, econimpacto negativo en el sector

exterior y en la recaudacion impositiva.

6. VARIABLES DE MERCADO

Las variables de mercado corresponden a la materienarketing, la cual
involucra los aspectos a considerar dentro de sinategia que ayude a perseguir
el intercambio de valores econdmicos beneficiosoa [as partes implicadas en el
proceso. Las habilidades de planear, dirigir, eégrcy controlar la concepcion del
intercambio a través de la fijacion de preciosaldstiendo los canales adecuados
de distribucion, ejecutando las estrategias adesukdcual permita satisfacer la
demanda del mercado, en base al mejoramiento contjne potencialice las
fortalezas y nos permita trabajar en las debilidatkd negocio con el fin de ser

competitivos en el mercado meta.

6.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Se define como segmentacion de mercado al procasenedio del cual se
subdivide un mercado en porciones menores en @elacidistintos clientes que
siguen una tendencia determinada por una carditarésencial. Cada porcion se
puede concebir como un objetivo alcanzar a traeeslifiérentes estrategias de
marketing. (Philip & Armstrong, 2006)
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La segmentacion de mercado para el proyecto deiérede una red de auto-
market se realizd considerando las siguientes teafsticas: situacion geografica,
demografia, estilo de vida y conducta:

Situacion Geogréfica: La red de tiendas de conweras estara situada en la region

costa del Ecuador, en la provincia del Guayas,rdatg la ciudad de Guayaquil,

especificamente en el sector sur, centro, norfa gamborondon.

Situacién Demografica: El producto a ofrecer yaivieio a prestar va dirigido

hacia el publico en general: nifios, jovenes y adul partir de la edad de 10 afios

hasta los 80 afos.

Sequn Estilo de vida: El producto a ofrecer y elise® a prestar va dirigido hacia

la clase socio-econOmica media, media-alta y Bktas clases sociales descritas
poseen los recursos necesarios para comprar ldsigios a ofrecer, ademas de
movilizarse con vehiculo y hacer uso del auto-seyvPor lo tanto, se ha generado
la expectativa de brindar un servicio donde el sondor pueda realizar sus
compras con prontitud, sin tener que gastar mud@rapb, recibiendo buena

atencion, productos de calidad en base a sus gnefas de consumo.

Situacion por Conducta: El producto a ofrecer geazlvicio a prestar va dirigido

hacia aquella clientela que realiza su abastectmien funcién del producto que
necesita, la disponibilidad del tiempo para efactaacompra y para aquellas
personas que realizan compras no planificadasgddebsu conducta, en virtud de
ahorrar tiempo para realizar sus compras cotidianas simple gusto de disfrutar

de algun producto que se despache de forma rapida.

6.2 DETERMINACION DE OFERTANTES

Los competidores para este proyecto de red demaatket estan dados por los

siguientes establecimientos:

« Competencia directa o potencial: Son aquellas que también se
consideran como tiendas de conveniencia y se dedggecificamente

a la venta de Bebidas alcoholicas y no alcodslijugos, lacteos, vy
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demas productos que satisfacen las necesidadesdiat cliente. Entre
estas estan: las Tiendas de barrios, LISTO, VA &YE&N THE RUN,
OKI DOKI, VECINO MART, ECONOMARKET.

 Competencia indirecta o servicio similar: Son aquellos lugares
sustitutos que atraen al consumidor a través d@rmplanificadas de
viveres, entre estas estan: Supermercados, Hiperduey.

6.3IDENTIFICACION DE LA DEMANDA

Nuestro mercado esta dirigido a nifios, adolesceatksgtos de cualquier edad
indistinta del sexo, religién y etnia, que desedauair un producto de calidad de
manera rapida a través de una buena y comoda @tecmn el servicio plus que
adicionamos, con lo que respecta al servicio de-senvicio o servicio prestado sin
la necesidad de bajarse del carro, bajo un ambeamttortable que garantiza el
regreso del mismo. De acuerdo al Ultimo censozaddi el afio 2010 por el INEC

establecemos el mercado total y potencial a caatiou:

e ElI mercado total que trabajard la tienda de comvenm,
correspondientemente a la provincia del Guayas es3.645.483
habitantes.

* El mercado o demanda potencial sera especificaneéisector donde
estableceremos los puntos de venta, el cual e9.2135 habitantes en

la ciudad de Guayaquil.

De acuerdo al andlisis de segmentacién de mereddibjetivo de la red de
tiendas auto-market, consiste en tener como mernceda el total de personas,
nifos, jovenes y adultos de género masculino yfefeno que viven en la ciudad
de Guayaquil que realicen compras en tiendas ymanket. La poblacién meta se
determinara a través de la investigacion de mereadalizar, la cual definird en
términos de los elementos, extension y unidadesudsstra, a razén de determinar
especificamente las preferencias del consumidan jntencion de compra, se
tomara como elementos de muestra: hombres y muerlsedad ya descrita que

vivan o transiten por la zona sur, centro, nor&agnborondoén de la ciudad.
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6.4INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado se realizar4 en basletéeminar las preferencias
y tendencias del consumidor hacia el producto yicera ofrecer en las tiendas
conveniencias. Para lograr obtener el grado deepei@n sobre estos diferentes
aspectos realizaremos el siguiente proceso dejdrabaravés de herramientas
estadisticas se determinara la poblacion finitauestra a tomar para el desarrollo
del analisis, una vez definido el tamafio se dellegtna se identificara las diferentes
interrogantes a responder a través de un formullgriencuestas a realizar al total
de la muestra determinada, y por ultimo a travésud@bulacion se obtendra las
respuestas de las interrogantes planteadas, cadocét grado de percepcion del
consumidor hacia el producto y servicio a ofre@eske proyecto.

6.4.1TECNICA DE MUESTREO

De acuerdo a las preguntas descritas para la d@acdascual contiene las
interrogantes necesarias que permitird determanprdferencia del consumidor y
su intencién de compra, se procedera a selecd@mawestra a encuestar, a través
de la herramienta estadistica muestreo probabdisBara mayor facilidad en el
analisis se aplica la técnica de muestreo por Bdoécuantitativo determinando el

siguiente tamafo de la muestra:

Tabla 1: Muestra Poblacién Finita

Z%.p.q.N
N = e
Ne2+Z2p.q
N: Poblacion universo = 2,350,915
Z: 95% Nivel de confian: = 1.9¢
e: 5% Margen de err = 0.0t
p: Proporcion de una categoria de lavari = 0.5C
g: Porcentaje (en decim = 0.5C
Resultado de la muestra a encuestar: n= 384
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6.4.2ENCUESTAS

Una vez determinado el nimero de poblacién finiemeuestar, se elabora un
cuestionario de preguntas, donde se utiliza preguocérradas. Las preguntas a
realizar contienen interrogantes que nos ayudadargrender diferentes aspectos
que direccionan al cliente a consumir los produetofas tiendas de conveniencia.
Las respuestas a obtener sobre la tabulacion dendaesta proporcionaran
informacion necesaria para determinar la percepébuliente sobre la aceptacion
del producto y el servicio a ofrecer. A continuaicg® presenta el cuestionario de

preguntas de la encuesta:

¢En qué sector usted reside?
¢, Conoce usted los productos que se expenden éenotede conveniencia?

¢ Por qué razon, realiza usted compras en una tiEncianveniencia?

w0 NP

¢ En una semana, cual es su frecuencia de compradienda de

conveniencia?

o

¢, Considera usted de gran utilidad una tienda deeciencia en su sector?

6. ¢Cual de los siguientes puntos, usted considemaagier relevancia al
momento de comprar?

7. ¢Considera usted necesario tener una tienda dermencia disponible las
24 horas por los 365 dias del afio?

8. ¢Dentro de las siguientes categorias de produtiakes les gustaria
comprar?

9. ¢Posee un vehiculo para su movilizacion?

10. ¢ Le gustaria realizar sus compras sin tener |ssitezkde bajarse del
vehiculo?

11.¢:Le gustaria mantenerse informado a través dedas sociales sobre los

productos y descuentos que la tienda ofrece?

Una vez descrito el cuestionario de preguntas sprbeedido a realizar la
encuesta hacia el total de la muestra determiriddaalisis de resultados sobre la
tabulacion de las encuestas facilitara la compdande las necesidades del cliente
gue gusta de realizar sus compras en las tiendasnmeniencias, de tal manera
que, se obtendra el punto focal hacia aquellos ckapeque este tipo de

consumidores considera importante, esta infoidnasera de gran ayuda al
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momento de realizar la estrategia de marketind igiea ayude a satisfacer estas
necesidades bajo los limites y capacidad del ptoy&cealizar. De esta manera
describimos el resultado sobre las respuestasidatgpara cada pregunta realizada

en la encuesta:

1. ¢En qué sector usted reside?
De acuerdo a las respuestas obtenidas se detegoerla mayor concentracion
de encuestas se establecio en la zona de Samboroodan 45%, frente a la

zona sur con 12%. (Ver Anexo 1)

2. ¢Conoce usted los productos que se expenden en tieada de
conveniencia?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se detegoenal 42% de la muestra

encuestada si conoce los productos que se expemdenna tienda de

conveniencia, frente un 25% que no tiene conocitniéier Anexo 1)

3. ¢Por qué razon, realiza usted compras en una tiendie conveniencia?
De acuerdo a las respuestas obtenidas se deteqyoerel 45% (Ver Anexo 1)
de la muestra encuestada deciden realizar las esrnepruna tienda de
conveniencia porque alli encuentran aquellos prtodute consumo necesarios
en la vida cotidiana, frente un 20% que decidenpranporque consideran mas

agil su atencion.

4. ¢En una semana, cual es su frecuencia de compratera tienda de
conveniencia?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se deteguenal 55% de la muestra

encuestada realizan sus compras en una tienda rdeentencia con una

frecuencia de 5 a 7 veces en la semana, frent€wuqug no realiza compras.

(Ver Anexo 1)

5. ¢Considera usted de gran utilidad una tienda de caeniencia en su
sector?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se detegoenal 50% de la muestra

encuestada considera de gran utilidad tener undatide conveniencia en su

sector, frente un 20% que no considera neces&@n.Anexo 1)
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6. ¢Cual de los siguientes puntos, usted consideram@yor relevancia al
momento de comprar?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se deteguenal 45% de la muestra

encuestada considera la atencion al cliente corpargb de mayor relevancia

al momento de realizar una compra, frente un 20&wexpresa que el precio es

el punto con mayor relevancia. (Ver Anexo 1)

7. ¢Considera usted necesario tener una tienda de canrencia disponible
las 24 horas por los 365 dias del afio?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se detegoenal 43% (Ver Anexo 1)

de la muestra encuestada considera necesarioueag¢ienda de conveniencia

disponible las 24 horas por los 365 dias del aBajd un 27% que no considera

necesario.

8. ¢Dentro de las siguientes categorias de productasiales les gustaria
comprar?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se detegoenal 44% de la muestra

tiene una preferencia de compra hacia los snadmijtes, frente un 4% de

preferencia hacia los cigarrillos. (Ver Anexo 1)

9. ¢Posee un vehiculo para su movilizacion?
De acuerdo a las respuestas obtenidas se detegoenal 60% (Ver Anexo 1)

de la muestra posee vehiculo para su moviliza@iénte un 40% que no posee.

10. ¢ Le gustaria realizar sus compras sin tener la nesidlad de bajarse del
vehiculo?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se deteyoered 50% de la muestra les

gustaria realizar sus compras sin tener la neaksldabajarse del vehiculo,

frente un 20% que no le gustaria. (Ver Anexo 1)

11.¢:Le gustaria mantenerse informado a través de lagdes sociales sobre
los productos y descuentos que la tienda ofrece?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se deteyuered 60% de la muestra les

gustaria mantenerse informado a través de las sededes sobre los productos

y descuentos que la tienda ofrece, frente un 108que gustaria.

(Ver Anexo 1)
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6.4.3ENTREVISTAS

Como una medida adicional de investigacion se za@li un cuestionario de
preguntas dirigidas hacia los administradores piptarios de las actuales tiendas
de conveniencias que se encuentran en el sectasardllar el proyecto de
inversion. Por lo tanto se tomara una muestra@ieasimple de 4 entrevistas a
realizar por cada sector a desarrollar, es dexneaizara un total de 12 entrevistas.
Las preguntas a efectuar ayudaran a recopilamr#oion sobre la demanda actual,
la percepcion de satisfaccion del cliente en réfaal precio de los productos y los
dias con mayor afluencia de visitas que poseenad. A continuacion se presenta

el cuestionario de preguntas a realizar en laéstee

¢ En qué sector esté ubicado su tienda de convéfenc
¢ A pesar del precio alto, los clientes presentaames sobre los productos?

¢,Cual es el numero de personas diarias que viaitenda?

w0 NP

¢, Qué dia es mas la afluencia de personas?

Se ha considerado este numero de preguntas pemdréwista, debido al poco
tiempo que disponen los administradores y/o praped, ademas de considerar
que son las suficientes para obtener las respuestasspondientes sobre las
interrogantes planteadas, una vez descrito el ionasio de preguntas se ha
procedido a realizar la entrevista hacia el tomllal muestra determinada. Las
entrevistas fueron realizadas en el mes de agosita?@l5, a continuacion

describimos el resultado obtenido para cada praegeatizada en la entrevista:

1. ¢En qué sector estd ubicado su tienda de conveni@a®

De acuerdo a las respuestas obtenidas se conatuydrc mayor porcentaje
(30%) de entrevista efectuadas para la zona Cenhiorte de la ciudad de
Guayagquil, seguido del 20% para la zona Sur y Seonddn. (Ver Anexo 2)

2. ¢A pesar del precio alto, los clientes presentanalamos sobre los
productos?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se conalays §0% de los propietarios

y/o administradores determinan que los clienteprasentan reclamos sobre el

precio de los productos ofertados, frente un 10&sjpresentan reclamo. (Ver

Anexo 2)

33



3. ¢Cual es el numero diario de personas que visitaa tienda?

De acuerdo a las respuestas obtenidas se conalays 40% de los propietarios
y/o administradores determinan que la afluenciaaide personas que visitan
las tiendas es de 400 a 500 personas, frente urg@%eterminan un nimero

de afluencia de 200 a 300 personas diarias. (VexaR)

4. ¢Qué dia es mas la afluencia de personas?
De acuerdo a las respuestas obtenidas se conalays 40% de los propietarios
y/o administradores sefialan que el dia con majwerafia de personas son los

jueves y viernes, frente un 25% para el lunes-rsartiércoles. (Ver Anexo 2)

6.4.4CONCLUSIONES SOBRE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Las conclusiones sobre la investigacion de mercealizada son establecidas
en funcién del resultado de las encuestas y estesvtoncluidas. Para las encuestas
se tomd una muestra de 384 personas, de los cuele®z tabulada la informacion

se determind lo siguiente:

El sector de mayor concentracién de encuestasafe®na de Samboronddn
seguido del sector norte de la ciudad de Guayamgudnes tuvieron de acuerdo en
conocer claramente los productos que ofrecen émsldis de conveniencias. Asi
mismo nos dieron a conocer que las tiendas de o@naas cuentan con productos
necesarios para el consumo de la vida cotidianachiii de las personas que
colaboraron con nuestras encuestas manifestarosuguecuencia de consumo es
casi diaria y el aspecto mas importante a congigerda atencion que reciben al
momento de realizar sus compras, dichas comprasdizan durante las 24 horas
del dia. De igual manera sefialan que su mayor teredes el consumo de snacks
y confites. Por ultimo describen que les resultenétodo muy innovador y comodo
el no bajarse de sus vehiculos al momento de aeadizs compras rapidas y
mantenerse informado sobre los productos y desesiente ofrece la tienda de

conveniencia.
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Para las entrevistas realizadas se concluye lgesigu Se realiz6 12 entrevistas
a propietarios y/o administradores de las tiendas adnveniencias que
comercializan productos similares a los que ofdtetuestra red de tiendas de
conveniencias. Se determina que existe una mayweotracion de tiendas de
conveniencias para el sector norte y centro deutdad de Guayaquil, y a pesar de
los precios elevados que ofrecen estas tiendas,clleates se encuentran
satisfechos. Ademas de poseer un promedio de 480n@s que visitan las tiendas
para realizar sus compras, de las cuales se efeabianayor veces los dias jueves

y viernes.

De esta manera se concluye que las encuestas gvista#is han generado
respuestas positivas sobre la tendencia del produmnsumir, las preferencias del
consumidor, la frecuencia de compra, la aflueneigérsonas para este tipo de
negocios y su aceptacion sobre nuestro innovadémpdo servicio a ofrecer, en
relacion de realizar las compras sin bajarse ddlcwo, por lo tanto, se considera
al negocio de tiendas de conveniencias como unadengrometedor e ideal para

seguir con el desarrollo del plan de inversion.

A través de las estrategias de marketing a realedicaremos nuestro esfuerzo
en mantener informado al consumidor sobre los mtoduy descuentos a ofrecer
en las tiendas, ademas de inducir hacia buenosokadimenticios proponiendo
consejos para un mejor estilo de vida que empideade el alimento de consumo,
todo esto realizado a través de las facilidadesqua actualidad generan las redes
sociales. De esta manera elevaremos mas la payonegeisatisfaccion del cliente

y con este el niumero de visitas de compras ennagdsndas.

6.5ANALISIS DE DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

El andlisis de diferenciacion del producto evalsadaracteristicas individuales
de los bienes y servicios que ofrecemos al consumiols mismos que lo hacen
diferentes del resto de bienes y servicios queefren el mercado, de esta manera
se establece una diferenciacion. Los principalpsa@ses que causan diferenciacion
de un bien y servicio de otro, va desde el valerspile otorga a sus caracteristicas

como: calidad del producto, peso, sabor, colom, @oado de azulcar, ubicacion
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geografica, atencion al cliente, precio, necesiaadtisfacer, etc. Estos tipos de
atributos establecen la diferencia hacia los dedggsta forma los consumidores
pueden tener preferencias por la variedad ofegada mercado.

En lo que respecta a metros cuadrados sobre ledakienes, horarios de
atencion y apertura de labores las tiendas de omwaa del proyecto
contemplaran lo siguiente: medida igual o0 menad@@ metros cuadrados, con un
horario de atencion superior a las 12 horas, gretiodo de apertura laboral de 365
dias en el afio, es decir tiendas 24/7 segun el mopadpular que se le ha afadido
a estos establecimientos. Los productos a comiansgé representaran
basicamente los mismos gque se obtienen en unatiEndbarrotes o viveres como:

bebidas alcohdlicas, gaseosas, snacks, jabonlgghe, arroz, azlcar, café, etc.

La diferenciacion del producto y servicio que ofi®os en este proyecto radica
en brindar una mejor atencion a través de la mejerbos tiempos de servicios,
proporcionando un ideal surtido y una personalizgelstion en marketing. La
incorporacion de brindar un servicio mas comodalignte involucra dar una
atencion de auto-servicio, es decir brindar unacab@ al cliente sin que tenga la
necesidad de bajarse del vehiculo. Es evidentelgmeolucramiento de este nuevo
servicio implica un compromiso de brindar una megiencion frente al
consumidor, ahorrando tiempos y brindando aquphoguctos de mayor consumo,

facil manipulacion y de mejor preferencias.

6.6 ANALISIS DE PRECIO DEL MERCADO

Este aspecto de diferenciacion trata de adecuaejar estrategia que permita
captar al consumidor, a través de la oferta deymtod con bajo costo. Se utiliza
esta estrategia como un factor importante parargarda del mercado en que se
opera. La gestion de esta estrategia radica emiagti los costos del producto y de
todas las actividades que intervienen en el progema que sea sostenible en el
tiempo, de esta forma puede garantizar rentabikdpésar de ofrecer precios mas

bajo.
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La estrategia de precio que evaluamos es la deadas siguientes productos
conforme a esta clasificacion:

A. Bebidas no Alcohdlicas

Bebidas gaseosas, agua, café, té, jugos y lacteos.

B. Alimentos de consumo

Pan, snacks, galletas, atun, arroz, enlatadosen@ss salsas, queso,
caramelos, chocolates y confites.

C. Productos de Aseo personal

Jabon, papel higiénico, servilletas, pasta deatgljague bucal, cepillo
de dientes, shampoo, desodorante, afeitadoras) jabmo para mujer,
toalla sanitaria, pafales para bebe y adultos.

D. Bebidas Alcohdlicas y Tabaco

Cervezas, whisky, vodka, ron, tequila, vinos y uigles.

Esta tienda de servicio serd& mucho mas chica quedamales, donde nos
enfocaremos en que el cliente realice su compraateera mas rapida, practica y
eficiente. La estrategia que se establece es gamarolumen de ventas la cual
aplicaria un margen ligeramente mas alto que uerswgrcado, debido al plus a
ofrecer: practicidad, rapidez, comodidad y ahoraidmpo, todo esto llevado a

cabo a través del estudio de las preferencias ypodamiento del consumidor.

6.7 ANALISIS DE CANALES DE COMERCIALIZACION

Este aspecto es fundamental dado a que relacignadaccion con el consumo,
es decir, que los canales de distribucion tienemikon de poner el producto
demandado a disposicion del mercado. Las decistonmelas sobre la distribucion
del producto identifica el camino a seguir paraocat de manera adecuada el
producto desde el productor hasta el consumidaivas de los intermediarios, esto
corresponde a una decision adoptar a largo plazediimplica el disefio y puesta
en practica de politicas relativas al modo deibisitr cada producto que se ofrece.
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El formato de tienda de conveniencia que ofreceesoana combinacion del
formato de tiendas de abarrotes con la mejora deceaf una mejor atencion
potencializando la rapidez del servicio, comodidada atencion a través de auto-
servicio, satisfacer las necesidades basicas ytapdes una atencion 24/7,
analizando la naturaleza de este negocio observajuesdesarrollamos las
actividades del canal detallista, es decir, nosstabamos del productor o
intermediario para ofrecérselos al consumidor. B dorma establecemos el

siguiente diagrama de flujo del canal:

< Ccc
CCQ CO
©

Productor

©
© ®
@ eeow

Intermediario o Tienda de Consumidor
Mayorista Conveniencia Final

llustracién 10: Diagrama de Flujo del Canal
Fuente: Elaboracion propia

Dentro de esta gran variedad de agentes que sergraqruen este flujo del canal,
hay actores que tienen mayor importancia, dadoea spn partes fundamentales
dentro del negocio. Dentro de los productores dekeconsiderar los Grandes
Grupos Econdmicos, son de gran relevancia paradigdades de la tienda de
conveniencia, ya que cuentan con la gran capaocstatomica y poder de
negociacion, entre los mas importantes estan: Cota- Industrias Toni,
Cerveceria Nacional, Grupo Unilever, Confiteca yo®t Por otra parte estan
distribuidores como: Supan, Sumesa, La Fabrilebsd, Pronaca, Arcor, y otros
ofrecen productos de alta rotacidon, primera neeaési alta importancia para
generar un nivel variado de ventas y generar canpit al mismo nivel que las

demas tiendas de conveniencias.
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6.8 ANALISIS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

En la practica, las estrategias de marketing irgiupvestigacion de mercado
para descubrir lo que desean los consumidoresgkéin de saber si lo que se
comercializa ha interpretado precisamente sus meckEs; publicidad para
informar que se encuentra disponible para ellosteniar persuadirlos para que
prueben; la distribuciébn de muestras; demostrasi@mecentros locales o en el
hogar del consumidor; la venta al por mayor paseposuministros en cantidades
para su distribucion a los detallistas y la veh{aoa menor poseyendo suministros

en pequefias cantidades para vender al consunmmabr(fennance, 1965).

La tienda de conveniencia desarrolla su estrategmercial dirigida al
consumidor en conjunto con los proveedores par&fiogar las ventas, estas
pueden ser inversiones en campanas publicitares e precio del producto. Por
otro lado, otros instrumentos del marketing ded&muestra estrategia se resumen
en cuatro variables primordiales del sistema comeacimplementar: Producto,
precio, plaza y promocion; las mismas que reprasepara el consumidor: valor

del bien a comprar, costo, conveniencia, comodyd@adma de comunicacion.

6.8.1EL PRODUCTO

El producto es cualquier bien, servicio o ideasgiefrece al mercado y a través
del cual el consumidor satisface sus necesidadestodlucto que nos referimos
son similares a los ofrecidos en una tienda dedyaquellos que se consumen dia
a dia: Bebidas gaseosas, agua, té, jugo, lactansspacks, galletas, atun, arroz,
enlatados, conservas, salsas, queso, caramelanlates, confites, jabdén, papel
higiénico, servilletas, pasta dental, enjuague hwegpillo de dientes, shampoo,
desodorante, afeitadoras, jabon intimo para mtgatla sanitaria, pafales para
bebe y adultos, jabon de ropa, aromatizantes casy@zisky, vodka, ron, tequila
y vinos. Los mismos que debido a su naturaleza s#a&ificados en los siguientes

grupos:

A. Bebidas no Alcohdlicas

B. Alimentos de consumo

C. Productos de Aseo personal

D. Bebidas Alcohdlicas y Tabaco
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Cada grupo de articulos se le denomina categ@#aepncontraran clasificados,
usualmente acomodados en los anaqueles conformmarta que pertenece cada
producto con la finalidad de ofrecer variedad emanto a calidad y precio
correspondientemente. Adicionalmente a través tiglies sobre las necesidades
de satisfaccion al cliente se evaluara la rotadglrproducto con el fin de asignar
los espacios adecuados aquellos productos que tieagor salida, sean de mayor
contacto hacia el cliente o sirvan como impulscoaisumo.

6.8.2EL PRECIO

La determinacion del precio de venta de todos toslyrtos se obtendra tras
aplicar los margenes habituales del sector pamblesimientos similares, los
mismos que mantendrian los mismos precios que Emasl tiendas de
conveniencia, competiremos dando un plus, conéorgspecta al servicio de auto-
servicio o servicio prestado de forma comoda sirelzesidad de bajarse del carro,
ademds de los costos adicionales incurridos erpliasaaién de un marketing
dinamico del producto, dando a conocer los producte forma electronica
utilizando canales de redes sociales, correosr@tecbs y manteniendo el surtido
ideal que ayude a satisfacer las necesidades igate;l considerando: gustos,

preferencias, caducidad y tiempos de atencion.

6.8.3LA DISTRIBUCION

La distribucidon relaciona la forma en que se daomocer el producto al
consumidor, tiene como mision poner el producto ateado a disposicion del
mercado a través de diferentes sistemas estabdepd@ cada segmento. El
proyecto de una red de auto-market estableceralmiente tres (3) locales dentro
del sector norte, centro y sur de la ciudad de @&uaily uno (1) via Samborondon.
Los productos seran ubicados en perchas, mostsedéngorificos y otros
mobiliarios adecuados para la mejor presentaciémpreucto ofrecido en cada

punto de venta.
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Los productos seran colocados dentro del locatderdo a la cambiante delas
tendencias del consumidor, de acuerdo a la rotafoductos de compra
frecuente), de acuerdo al trafico de pasillo (pobolsl especiales), productos que
impulsan al consumo, considerando la altura deecha (estratégicos), por
ejemplo un producto para nifios estaran ubicadols grarte baja para su facil
acceso, de esta manera ofrecemos al cliente mabilidad en precio, calidad y
satisfaccion de su necesidad.

6.8.4LA PROMOCION

La combinacion de varias actividades de marketimgna: publicidad,
propaganda, descuentos en ventas, venta persdaslrglaciones publicas, son
gestiones necesarias a realizar para comunicaragera eficiente los beneficios
que ofrecemos dentro de nuestros puntos de vemaomdento de vender los
productos. Adicionalmente a través de la técnidavichandising la tienda de
conveniencia dara a conocer una buena imagen,actinalidad de atraer a los

clientes a realizar sus compras en un ambient@dabfe y tranquilo.
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CAPITULO II: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y REQUISITOS
TECNICOS DEL SECTOR DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO
APLICADO PARA UNA RED DE AUTO-SERVICIOS.

7.INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

Razén Social:

Nombre Comercial:

Direccion Principal
(Probable):
Direccion de

establecimientos
(Probables):

Direccion E-mail:

Tipo de Empresa:

Fecha de

Constitucion:
Fecha de Inicio de

Actividades:

Representante Legal:

Presidente:

Capital Social
(Suscrito y pagado):

Lista de Accionistas
(Nombre,
nacionalidad, %
participacion):

DESPENSAS AL PASO S.A.

Despensa al Paso

Loja y Primero de Mayo

Zona Centro: Loja y Primero de Mayo
Zona Norte: Av. Francisco de Orellana
Zona Sur: Cdla. Las Saibas

Samborondoén: Entre Catalufia y San Antonio

alpaso@tudespensa.com

Sociedad Andnima

Febrero del 2016

Enero del 2017

Carlos Javier Pérez Ledén

Xavier Miranda Gamboa

USD$ 521,076

Carlos Javier Pérez — Ecuatoriano — 50% Acciones.

Maria Belén Moreno — Ecuatoriana — 25%
Acciones.

Xavier Miranda Gamboa — Ecuatoriano — 25%
Acciones.
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7.1MARCA'Y ESLOGAN

7.1.1IMAGEN
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Degpenga al Pago.
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7.1.2MARCA

El nombre escogido para nuestra marca en la réémtdas de conveniencias es
“DESPENSA AL PASOQ”, este nombre que va representastras tiendas fue
escogido en relacion al concepto que tienen lasopes de la ciudad, la cual,
asimilan el hecho de realizar sus compras en lpethsa de viveres mas cercana a
sus hogares, por tal razdn, nosotros acogemogeatatidn para colocar nuestra
marca en base a este concepto, donde ellos enéonélgpaso aquellos productos
gue se consumen en la vida cotidiana. El color yajaranja se escogio debido a
que representan el deseo, pasion, felicidad, anestimulo y éxito. Esta
combinacion de colores despierta en las persorsamumonia envolvente llena de
todas las caracteristicas descritas anteriorméat@nagen del carro que va con
prisa representa el servicio adicional de ventasctiimente al automovil que

ofrecemos con el animo de dar un servicio masyagimodo.

7.1.3SLOGAN

El slogan comprende las palabras “Tus compras agpid cual representa el
servicio diferenciador a ofrecer, a través de udpida y buena atencion.
Escogiendo el color amarillo que simboliza la letgbl, la cual despierta el efecto

de una buena energia y atencion.
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7.2PLAN ESTRATEGICO

7.2.1MISION

Crear una red de tiendas de conveniencias en thladide Guayaquil y via
Samborondon a traves de la marca “DESPENSA AL PAB@Eciendo al cliente
productos de calidad convenientes en el consunianod de las personas, a través
de un ambiente confortable proporcionando un serdiéerenciador en la atencién
al cliente y un servicio adicional a través deVastas directamente al automovil

(autoservicio).

7.2.2VISION

Mantener y mejorar los productos de calidad a efrde acuerdo a los cambios
de tendencias del consumidor. Posicionando la M&ESPENSA AL PASO”,
como la primera opcion de compra del cliente, alaado una competitividad del

mercado aceptable que permita la sostenibilidadetgbcio a largo plazo.

7.2.30BJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos del negocio son estatuede acuerdo a los procesos
de direccion mas relevantes de la empresa, corsonioel area de Marketing y el
area Financiera. Estos objetivos nos permitirdardear las estrategias necesarias
que permitan el cumplimiento del objetivo final quentempla la vision

empresarial.

OBJETIVOS DE MARKETING:

» Posicionar a las DESPENSAS AL PASO, como la prirop@on de compra
de los clientes a través de su servicio diferemcidd atencion al cliente y su
servicio adicional de ventas directamente al auteimoé

» Establecer al plan de Marketing medios de comuitinague permitan una
alta difusiéon del producto y servicio a ofrecer,cabl sea econémico y
eficiente.

> Obtener una participaciéon de mercado del 25%, gularo de 5 afios.
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OBJETIVOS FINANCIEROS:

» Obtener los resultados econdmicos proyectados wuehperiodo de estudio
analizado.

» Recuperar lo mas rapido posible la inversion ihictatemplada en el plan
de inversion, de tal manera que permita genenanabilidad esperada por
los accionistas.

'] Mantener resultados positivos de flujos de caj& permita el desarrollo
normal de las actividades operativas del negogiopecesidad de recurrir a

financiamiento.

8. ESTUDIO DE NECESIDADES DE EQUIPAMIENTO O HARDWARE

El estudio de necesidades de equipamiento o haedwar enfocado
especificamente a los activos requeridos paradeaofon de la empresa. Dentro de
estas constan las siguientes: edificio, mobiligperchas, mostrador, vitrina),
frigorificos, congeladores, heladeras, aires amiowidos, estanterias para
almacenar agua, dispensador de jugos, computadwrdsega, caja registradora,
caja de seguridad, sistema de vigilancia, sistamtaa incendio, linea de telefonia,
internet, iluminacion, rotulos, bafios para servigablico y parqueo. La
localizacion de los auto-servicios sera en el seuide, centro y sur de la ciudad

de Guayaquil ademas de una en Samborondén.

Infraestructura: Edificios, parqueo, bodega, bafios publicos.
Equipos de Computo

y Comunicacion Computadores, lineas de telefonia, internet y wifi.

Caja registradora, caja de seguridad, camaras de
vigilancia, sistema contra incendio, sistema de air
acondicionado, sistema de iluminacion.

Equipos de oficinay
Operacion:

Perchas, mostrador, frigorificos, congeladores,
heladeras, estanterias, dispensadores, rotulos.

Mobiliario:

Como una de las razones mas fundamentales patiaoetié las tiendas de auto-
servicios, estas se ubicaran dentro de zonas cyormtluencia de personas, donde
sea visible, cercano a zonas comerciales, de esgutibitacionales. De acuerdo a

la investigacion realizada determinamos el seataery centro de la ciudad como

45



zonas con accesibilidad razonable para la clienteladensidad de transito y flujo
peatonal, ademas de contar con otros negociosogegine generarian consumo, y
otra parte estas zonas poseen una mayor segunidadector. La tienda de auto-
servicio contendra la siguiente distribucion en rowtcuadrados: tienda 80;
Almaceén 20; Comedor 40; Auto-servicio 160, teniensototal de 300 metros

cuadrados de superficie.

9.NORMAS Y REQUISITOS LEGALES DEL SECTOR.

A lo largo de estos afios, a través del desarmtioaiogico y la globalizacion el
sector de tiendas de conveniencias ha experimemiggaras, aplicando nuevos
conceptos o normativas que ayudan o incrementemi@do y buen servicio que
presta este negocio hacia el consumidor final, ideremos necesario el
cumplimiento de las siguientes normas de seguradadmplir: Condiciones de
Seguridad - Prevencién y proteccion contra incendio los centros de trabajo;
Sistemas de proteccién y dispositivos de seguridiados equipos a utilizar;
Mantenimiento de las instalaciones eléctricas em d¢entros de trabajo -
Condiciones de seguridad e Higiene; Manejo y almacgento de materiales. Las
mismas que seran adecuadas para el cumplimiertis dequisitos legales en la
apertura de la tienda de conveniencia a travésadeompra de equipos, el
mantenimiento programado y el asentamiento de ghmientos para el mejor

desenvolvimiento de las actividades.

Por otro lado, el cumplimiento de los requerimisriggales, reglamentarios y
técnicos para la apertura de tiendas de convearmei la ciudad de Guayaquil

debe cumplir los siguientes requisitos:

1. Registro Unico del ContribuyenteServicio de Rentas Internags aquel
documento que permite identificar a las personasralas o juridicas que
realizan actividades economicas dentro del paisel(@ 2014), el tramite
de inscripcion se realiza en las oficinas del &\de Rentas Internas (SRI).
Dando a conocer la identificacion, ubicacion y\addd econdémica que

desenvolvera el negocio.
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2. Uso de Suelo Municipio de GuayaquH Es el documento que determinasi
la actividad a realizarse es permitida y que coadés adicionales debe
cumplir el local. (Coello, 2014). El tramite patatener el certificado de uso
de suelo se lo realiza a través del ingreso dehdtario “Solicitud de
Consulta de Suelo” previo al pago de una tasa d@mitie por servicios
administrativos. La misma que sera entregadaemi@nilla de la Direccidn
de Uso del Espacio y Via Publica del Municipio.

3. Permiso de Funcionamiento €uerpo de Bomberos EI Cuerpo de
Bomberos es el ente encargado de otorgar el pedeifuncionamiento. Su
obtencion se lo realiza a través de la solicitudirdpeccion al local
comercial, adjuntando los documentos requeridoga Raaprobacion de
inspeccion el local debe de contar con las instaies adecuadas como lo
requiere el Cuerpo de bomberos: contendra losdigis que indiquen la
salida en caso de emergencias, rociadores de agaaarios, extintores por
cada 100 metros de area util y avisos en los qpeotébe fumar dentro de

las instalaciones. (Coello, 2014).

4. Permiso de FuncionamientoARCSA.Los establecimientos que expendan
alimentos deben obtener un permiso de funcionamsegun lo determina
el Ministerio de Salud Publica, responsabilidad @@aesido cedida a la
Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilan8anitaria (ARCSA).
(Coello, 2014). El permiso se obtiene con el ingrés formulario y varios
documentos solicitados junto con la cancelacioncdsto del permiso. El
valor se determina en funcion de multiplicar elfupente asignado en una

tabla * 2.4% * un salario minimo vital.

5. Patente Municipal y Tasa de Habilitacioriviunicipio de Guayaqud La
patente municipal corresponde al registro de ips@n del negocio, cuya
jurisdiccion se encuentra domiciliada la empresasttuida. Es un
documento obligatorio para toda persona que dese@ari una actividad
comercial o industrial en el Ecuador. Su valor acetar se determina de

acuerdo a una tabla, que relaciona el valor patiiahgue opera la empresa.
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La Tasa de Habilitacion y Control es un documentéado con el objeto de
habilitar y controlar el cumplimiento de proporcmmlatos requeridos por el
Censo Municipal por parte de los establecimientagnesciales e

industriales. Su obtencion se realiza a través alerksentacion del

formulario en la ventanilla municipal. (Coello, 201

10.MANTENIMIENTO Y CONTROL DEL RIESGO.

Ademas de cumplir con las Normas de Seguridad ehBgpertinentes, las
instalaciones de las tiendas de autoservicio af@eaesus clientes un ambiente
fresco, limpio, con equipos tecnoldgicos que ayala mejorar el desempefio de
las funciones a través de su correcto uso, por, sedestablecera un procedimiento
que proporcione los lineamientos necesario paréizaealos mantenimientos
preventivos y correcticos de las instalaciones, ihaoio, sistemas, seguridad y
transporte, adicionalmente del aseo de pisos, baétvededores, estableciendo el

alcance en todas las tiendas de auto-servicio.

Las areas determinadas a realizar mantenimientesablecidas de acuerdo a
la necesidad de brindar un buen servicio, ofredentstalaciones limpias,
aromatizadas y con buena presentacion, de tal manes el cliente sienta un
ambiente agradable y confortable, propiciando n@sptas futuras sobre los
mismos. Las areas que forman parte de la planificadel mantenimiento
preventivo y correctivo son: Sistema de cOmputaternet, Sistema de Seguridad,
Planta y sistema eléctrico, Sistema de Illuminaci®&efrigeracion, Aires
Acondicionados, Compresores, Bomba de agua, Ro®Riotira interna y externa,

Limpieza general de los pisos, bafios, cistern@ameltia.

Adicionalmente al plan de mantenimiento prevenyivamrrectivo establecido a
todos los equipos que contendra cada tienda deen@ncia, se analizan otros tipos
de riesgo naturales del negocio con la finalidadidintificar los controles
adecuados a seguir que contribuyan al mejor desemge las actividades del
trabajador, al cuidado de los equipos y a mejaaténcion del servicio hacia el
cliente, estos riesgos intrinsecos del negocio Béndida por robo, sobre o sub-

stocks de inventario, incendios y manejo de cledifciles.
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En el sector de tiendas de conveniencia existesa de ser victimas de robo
de dinero, de productos y saqueo de la tienda,gsdca se estableceran controles
como: conservar libre de obstaculos el campo visoaéke el area y pasillos
principales; instalar suficiente iluminacion inteam externa del lugar; instalacion
de videocamaras con monitoreo local o directantermet; incorporar sistemas de
alarmas; anuncios visibles sobre la protecciéredtlblecimiento con sistemas de
vigilancia; la caja de registradora tendra segdedapara evitar su robo; se
establecera un limite de dinero a tener en cajargnte el dia se depositara el
excedente; se dirigira una camara de seguridada Haccaja registradora; se

instalara un sistema de control para la puertacdesa del local.

Para evitar el exceso o el poco abastecimientordduptos en el local, se
realizaran toma fisica de inventarios de manergegiea con el fin de evaluar la
rotacion del producto, las tendencias de consuammlbcacion del producto en las
perchas, el estado de los productos que impulsaorslumo inconsciente, y el
espacio fisico entre cada equipo del local, dentlera que, ademas de controlar
el debido abastecimiento de la tienda, proporcianaformacion suficiente para la

toma de decisiones sobre las estrategias de magkeseguir.

Para evitar posibles problemas de incendios u ptoblema de seguridad
ocupacional. Se instalaran el nimero de extintadecuados para el local en
lugares facilmente accesible, cumpliendo con eltemamiento y correcto estado;
se mantendra visible el plano del recorrido de eaeién del plan de emergencia,
se inspeccionara que nadie en el interior del lggade atrapado inspeccionando
bafos y armarios. Para evitar peleas con cliemteffictivos la empresa capacitara
debidamente al empleado para dar un excelentecsealicliente y sobrellevar de
buena manera este clientes conflictivos, ademasesiablecer cdédigos de
comunicacion entre el personal con la finalidadpd®@er sobre aviso alguna

situacion conflictiva que se vaya a generar.
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11.GESTION DEL TALENTO HUMANO

11.1ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Los conocimientos relativos a la administracion pggsonal han crecido y
cambiado a través del tiempo, gracias a investigasi y desarrollos que se han
originado en el campo, ademas del progreso teciwologocial y gubernamental
que ha influido mucho en el ambiente organizacia@ralel cual trabajan las
personas, asi como en la administracion del persétacambio de mayor
importancia en los Ultimos afios ha sido la creeigehdencia del empleador en
identificar las responsabilidades y obligaciondspagesonal en su area de trabajo,
con el fin de tener un mayor conocimiento del cargentificar los puntos claves,
estableciendo metas y evaluando la eficiencia eéelgmal junto a su proceso. Por
otro lado, el empleador reconoce su obligaciérsgoasabilidad social de gestionar
al personal a través de programas de capacitacifotaglo a la busqueda de

mejores resultados. (Sherman, 1977)

La estructura organizacional de las tiendas de amewncia con auto-servicios
involucra un manejo semejante a las grandes cadientisndas de conveniencia
como: 7-Eleven y OXXO. El trabajo en campo denteolal tienda consiste en
designar una persona responsable en la tiendadt@ftthéder de Tienda” el cual
contara con dos personas mas que estaran a suloargwibutos que deben poseer
van desde ser educados, tener buena disposici@elpaanejo de clientes, generar
empatia, ser cordial, ser atentos, agiles, praatiesponsables y honestos.

Las tiendas de conveniencia con auto-servicios jadar un pequefio espacio
de almacenamiento, con la finalidad de mantenestack de seguridad que ayude
a mantener la tienda abastecida hasta la proxipasi@dn, esto genera la
necesidad del puesto de Compras, Logistica y Bogeganvolucraria la creacion
del cargo de Coordinador de Compras & Logisticaciddalmente el manejo de
las Finanzas sera encargado al Departamento Adnainis, el cual manejara los
cargos de contador y coordinador de pagos, por marée el Departamento
Comercial se encargara de gestionar el marketimgyesarial, de coordinador las
actividades en la tienda y supervisar la atenci@iente efectuada por los lideres

y asistentes de tienda.
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Sirvase encontrar Gréafico Organizacional de laddede conveniencia auto-

servicio:
Gerente General oPropietario
(1)
.
Departamento Administrativo Departa}mgnto e .
Gestion L_ogl_st|ca_ y Departamento Comercial
Y Distribucion
| & L -
—
Contador CooDrici‘;cr(iZgll;r;?;s & Coordinador de Marketing
(1) a (1)
N @ . g/
| Logistica & Lider de Tienda o
Tesoreria o Pagos | Distribucién Dependiente
(Asistente) . 4
1 \ (Asistente) (4)
(1) ‘ )
) \ Asistente

(18)

llustracién 11: Organigrama Empresarial
Fuente: Elaboracion propia

11.2COMPETENCIAS DEL PERSONAL

La descripcion de las competencias del personpbreke a las necesidades que
el puesto necesita cubrir, para esto la tienda atwemiencia Auto-Servicios
comenzara describiendo las funciones de cada ut@sdmrgos que se presentan
en el organigrama empresarial de la tienda. Adatmoente la forma de
contratacion para los mandos medios y auxiliareseakzara de forma directa a
través de los encargados de cada departamentdapamatratacion del encargado

del departamento se contratara a través de unaiageterna de talento humano.

Los principales departamentos de la empresa sesaiguientes:

Departamento Administrativo vy de Gestidesarrollara actividades de

cumplimiento con los pagos administrativadel personal y proveedores.
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Adicionalmente realizara tares de contabilidad, glimientos de pagos tributarios

y permisos de toda indole que permita el funcioeatoide las instalaciones.

Departamento de Logistica y Distribucidasarrollara actividades de

planificacién sobre las compras a realizar de altuarstock de abastecimiento que
se requiera en las bodegas de cada una de lasdjesdicionalmente realizara

actividades de entrega y reposicion a la red aeldig de conveniencias instaladas.

Departamento Comercialesarrollara actividades comerciales direcciondda a

difusién de ofertas y publicidad de la empresaaaés de distintos medios de
comunicacion, con la aplicacién de un marketingadiito, dando a conocer los
productos de forma electronica utilizando canalesreddes sociales, correos
electrénicos y manteniendo el surtido ideal quedaya satisfacer las necesidades

del cliente, considerando: gustos, preferenciatyadad y tiempos de atencion.

Las funciones principales del personal de la tietelaonveniencia Auto-servicio

son las siguientes:

Gerente General o Propietario

> Es la persona encargada de controlar la parte &traiiva, financiera y
comercial de las tiendas de conveniencias.

> Ademas de cumplir con la legislacion laboral, trévia, seguridad

ocupacional y ambiental, respecto con el personaftgo y al cuidado de las

instalaciones de acuerdo como lo establecen l@@mos de control.

Es el encargado de planificar los objetivos empiaes,

Revisar y dirigir la situacién financiera de la d&ltiendas de conveniencias.

Vigilar y controlar las alianzas comerciales coovgredores,

YV V V V

Controlar la calidad del servicio prestado y laohesion sobre la gestion de
reclamos y velar por el cumplimiento de los objedide las demas funciones.

> Su labor se centra en la toma de decisiones y@at@acion del negocio.

Contador:
> Elaborar la informacion financiera para cada tiepdansolidado de manera
mensual.

> Realizar toma fisica de inventarios de manera giedd
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YV V V V

Realizar un analisis financiero de los procesos.

Elaborar y controlar el flujo de caja

Realizar la gestion presupuestaria sobre las teedd@onveniencia

Evaluar el desempenio financiero de la empresavésidel cumplimiento de
indicadores

Realizar un analisis sobre las necesidades futi&raectivo, en base a

escenarios sobre los estados financieros.

Tesoreria o Pagos:

>

YV V V V

YV V V V

Gestionar de manera apropiada los documentos slideicaja.

Controlar el flujo de caja de las tiendas de corerasias.

Emitir cheques y gestionar el depdésito del dinecaudado.

Programar y cumplir debidamente con los pagos\zepubres.

Ayudar con el ingreso de la informacién de pagdspositos al sistema
contable.

Administrar los fondos de caja chica para cadalaete conveniencia.
Preparar un informe diario y mensual de los pagdspgsitos realizados.
Realizar las conciliaciones bancarias.

Cumplir con los objetivos del departamento a tral@dduen desempefio de

sus indicadores.

Coordinador de Compras:

>
>

YV V VvV V V

Administrar solicitudes de requerimiento de compras

Cotizar debidamente antes de efectuar la compexcsenando los
proveedores que ofrezcan mejores productos y s&svic

Gestionar y controlar 6rdenes de compra, solicadadprobacion de
Gerencia General.

Seleccionar y calificar a través de un debido podes mejores proveedores.
Gestionar contratos y alianzas comerciales corgaaores.

Realizar un informe sobre la gestion del procesmadeera mensual.
Elaborar y gestionar el lote 6ptimo de compra.

Cumplir con los objetivos del departamento a tral@dduen desempefio de

sus indicadores.

53



Asistente de Coordinacion de Compras vy Distribucion

>

YV V V V

Planificar la entrega de los productos para toassi¢ndas de lared.
Elaborar ingresos y egresos sobre la materia pecibida y entregada.
Realizar la inspeccién y recepcion de los productos

Coordinar los despachos de productos en la reiémnlgais de conveniencias.
Asegurar el correcto y cuidadoso almacenamientosiproductos en
bodega.

Mantener la informacién de inventarios al dia yliraatoma fisica de
inventarios mensuales junto con el departamentoai@bilidad.

Presentar un informe sobre la gestion del procesoahera mensual, ademas
de resguardar y velar por el orden, privacidadguedad de los documentos
del departamento.

Brindar la informacion necesaria a los lideresadigeinda en toda la red de
auto-servicios.

Cumplir con los indicadores del proceso.

Coordinador de Marketing:

>
>

YV VYV V V

Es el responsable de la comercializacion de lodymtos en tienda.

Disefio de la planificacion y programacion comerdala empresa a través
de los distintos medios de comunicacion.

Elaborar y presentar el plan estratégico comedadh empresa de forma
anual.

Presentar informes sobre la situacion comercid @enpresa y cumplir con
los indicadores del proceso.

Difundir y gestionar de manera adecuada la imagda ced de tiendas de
auto-servicios, ademas de realizar eventos, pramesiy descuentos.
Inspeccionar y levantar informacion comercial ddatolas tiendas.
Mantener y fortalecer la buena atencidon haciaieht# en general.
Gestionar el Merchandising necesario.

Es el responsable de coordinar y supervisar lagdnas de los lideres de
tienda.

Capacitar a los lideres de tienda en su ingresomahera trimestral sobre

temas de mejora en marketing, colocacion de prodycatencion alcliente.
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Atender y resolver las quejas o reclamos de lestds colocados en los
buzones.
Presentar informes sobre la percepciéon de satiéfadel cliente sobre los

productos y servicios ofrecidos.

Lider de Tienda o Dependientes:

>

Es la persona encargada de la tienda. quien dat@reion personal al cliente
y efectuara la venta.

Realizar la toma fisica de inventarios.

Solicitar la reposicion de abastecimiento de losipctos.

Ubicar los productos en las estanterias de acadalestrategia de marketing
definida.

Informar al departamento de atencion al clienteed&ddo de la tienda de
forma diaria.

Ofrecer un buen servicio de atencion.

Dar a conocer a los clientes las promociones yugggos que ha autorizado
el area de marketing.

Manejar y cumplir con el presupuesto de ventadaliari

Cumplir con el horario de atencién

Asistir a los cursos de capacitacion dictado paleplartamento de atencién
al cliente.

Manejar adecuadamente el fondo de efectivo de caja.

Realizar el cierre de caja y envio de depositos.

Dentro de los requisitos se requerira que tenganeperiencia en atencion al

cliente con respecto a actividades comercialeduando el trato, actitud en la

atencion y el conocimiento sobre los productossguefrecen.
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Asistente de Tienda:

>

YV VvV ¥V V VY VY

Y

Es la persona encargada de asistir al lider lddiem las actividades que el
disponga.

Vigilar el orden y direccion de los productos endatanterias.

Mantener el aseo en las instalaciones de la tienda.

Ayudar en la solicitud de reposicion para el alzstiento de productos.
Ayudar en la toma fisica de inventarios.

Ofrecer un buen servicio de atencion.

Dar a conocer a los clientes las promociones yugggos que ha autorizado
el area de marketing.

Proponer ideas y ayudar a cumplir el presupuestedi diaria.

Cumplir con el horario de atencién

Asistir a los cursos de capacitacion dictado paleplartamento de atencion

al cliente.
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CAPITULO Ill: EL DIAGNOSTICO COMPETITIVO DEL SECTOR DE
ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO EN UNA RED DE AUTOSERVI CIOS
EN RELACION A LAS TIENDAS DE CONVENIENCIA.

El diagnostico competitivo del sector de alimenbehidas y tabaco en una red
de autoservicios proporcionara informacién oportpaea fortalecer la estrategia
de marketing. De tal manera que a través de laamidin del analisis PESTEL,
PORTER Y FODA, podremos conocer cuales son lagtzety salidas del sector,
realizar un analisis competitivo del sector y cardos recursos y capacidades que
posee la empresa. Estas herramientas a utilizalaega obtener el conocimiento
necesario del sector, y de esta forma tener ura dpas permita realizar la ideal
estrategia gerencial, que permita alcanzar logigbgempresariales, para de esta
manera desplegar todos los recursos y capacidadsrma eficiente, con la

finalidad de introducir y mantener la empresa emencado competitivo.

12.ESTUDIO DE BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDAS DEL SECTOR

La aplicacion del andlisis PESTEL, es una herraraiahe planificacion
estratégica del negocio, nos ayudara en el estddiocontexto del sector,
analizando una serie de factores externos, comgoln ambiente politico,
econdmico, socio-cultural, tecnolégico, ecoldgictegal. Este analisis ayudara a
determinar o describir cual es el entorno actutltyro, en base a las variables
descritas evaluaremos el resultado del ejerciceorgps permitira tener una pista

interesante del comportamiento del mercado en tumdfypréximo.

Con la finalidad de direccionar los aspectos aizamakn base al negocio de
alimentos, bebidas y tabaco, de acuerdo como lablestel parrafo anterior,
describiremos de forma especifica las oportunidgdesenazas del sector, con el
fin de obtener la informacion mas Util e importadtd entorno, de tal manera,
facilite la estructura, disefio y direccién estrat@glel marketing a realizar a través
del curso de decisiones futuras que realice el r&eré&eneral o Propietario del
negocio en base a este conjunto de analisis eteagus entorno y a la empresa. A

continuacion se describe la matriz PESTEL:
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POLITICO

ECONOMICO

SOCIAL-CULTURAL

OPORTUNIDADES

Regulaciones comerciales d
productos importados.-En la actualidad e
Estado Ecuatoriano ha establec
restricciones e impuestos que encarece
importacion de productos, por lo que da
mayor prioridad a los de fabricacic
nacional, permitiendo el desarro
competitivo del mercado del sector
alimentos, bebidas y tabaco, ofrecier
productos de igual calidad que |
importados con un precio menor.

e Participar en la comercializacién e
limpulsién de nuevos productos.ias
degulaciones comerciales a produc
ninfgortados, trae efectos positivos par

Informar al consumidor sobre el
cuidado de la salud a través del consumo
tglée aIimgntos.-A través de' una campaiia
establecida en redes sociales, se plantea

s§2) . e i
municar de manera diaria al consumidor

r&@mprendimiento ecuatoriano, de ta .
. Sobre temas referentes al cuidado de la
bimanera, que se espera oportunidades_en )
salud, de esta manera estimularemos la
l@ste aspecto, en obtener nuevas ) i
compra de ciertos alimentos que son

deroductos ecuatorianos que atraigan

:donsumo con un menor costo
dquisicion, generando rentabilid
hacia las tiendas de conveniencias.

utritivos para el ser humano, generando
abitos alimenticios que mejorarian |el

Crecimiento de las ventas para ciertos tipos
de productos.

D

AMENAZAS

Regulaciones comerciales d
productos importados.- Por un lado la
regulaciones a productos importados pu

generar una considerable oportunidad pa

mejorar el desarrollo de las empresa

alimentos, bebidas y tabacos con un pr 86
menor al importado. Pero por otro, su f 15

de desarrollo, en cuanto a cumplir

estandares de calidad que posee el produc

importado y su poco margen de rentabili
generaria una amenaza importante e
negocio.

Caida del precio del petroleo.-
eﬁ)éiste una relacion directa entre e

ércado y la situacibn macroeconém
8 pais, en el sentido que la caida
f‘;ecio del petroleo, genera u
duccion del poder adquisitivo, con
rr(?spuesta al incremento generalizadc
qo&) precios en niveles superiores a
I
a
meciremento de la pobreza afecta

manera directa.

resos per capita, de igual forma| €

Falta de control y seguridad en hora:
nocturnas.-La falta de control policial a los
ctores que poseen actividad nocturna se
S nsidera una amenaza para el consumo de
guestros productos en este horario, dado a
ue, los delincuentes aprovecharian esta
?a ta de control para asaltar a los clientes y

l?efs tiendas, de esta forma generaria al cliente

{
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(ren pensamiento de inseguridad que afectaria
a compras futuras que se podrian realizar.
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AMENAZAS

POLITICO ECONOMICO SOCIAL-CULTURAL
Incrementos o creacidn de nuevos
Restricciones a las bebida impuestos locales.L.os incrementos 3 Reduccion delas remesas proveniente

alcohdlicas en horas nocturnas, fines de

semana o feriados.- Las bebidas
alcoholicas y consumo derivan una fue
de ingresos importantes para el negoci

tiendas de conveniencias, por lo que, &()

restricciones causaria una gran amer
en los resultados econdmicos del nego

S )
IVA, ICE, entre otros impuestos
_causarian el

nt

) recio de nuestros productos estan

ficima de otros debido al negocig

‘g(zaévicio a ofrecer. El i,ncremento de es >
C{(r)r?puestos generaria una a_m)(_ena%a
Importante en la  sostenibilide

financiera de las tiendas de

conveniencias.

encarecimiento de I(ys
D . . .
roductos que ofertamos, si en principi

gor
¢ gnveniencias, generando una disminug

el exterior.- Situacion que afecta el pod
dquisitivo de los habitantes causa

minucion importante en el consumo
roductos que se ofertan en las tiendas

la ventas que causarian meng

i(Eesultados en el ejercicio de la operacion,

OPORTUNIDADES

TECNOLOGICO

ECOLOGICO

LEGAL

Crear alianzas de negociosElsector
tecnolégico es un aspecto importante
fundamental en el desarrollo de ceé
negocio, una de las oportunidades que

sector es crear alianzas de negocios|con

entidades bancarias para instalar caje
automaticos, con el fin de generar ma
trafico de personas que realizarian
compra en nuestros locales.

. ,, Estimular la cultura de reciclaje.-
u!l' mayoria de los productos que
este L .

con plasticos o cartobn. Esto gen

g !
v eciclaje, de esta forma se estimula
U

I
ggltura del reciclaje que contribuye
cuidado del medio ambiente

D

legales para el

Cumplir con todas las normativas
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funcionamiento del
swgocio.-El cumplimiento de los estandares
Qfrecen contiene empaques realizadde calidad con todas sus normativas legz
egenera la oportunidad de dar ejemplo e
oportunidades para realizar campafiasiddustria, ademas de generar confianz

2S
er

una
de

5 de
i6n
res

ales,
n la

ay

teguridad al consumir, en relacién a proveer
ghroducto y dar un servicio que cumple to
las medidas legales y reglamentarias
sector.

Has
del




OPORTUNIDAD

TECNOLOGICO

ECOLOGICO

LEGAL

Desarrollo tecnolégico del servicig
sin bajar del vehiculo.- La tecnologia
hoy en dia ayuda a mejorar el servici
brindar en los negocios, es por eso,
gracias al desarrollo tecnolégi
generamos la oportunidad de ofrecer
servicio de atencién en la cual el clie
realice sus compras sin la necesidad
bajarse del vehiculo, en la cu
instalaremos los equipos tecnoldgic
necesarios que permiten brindar un b
servicio.

)
oeh cuidado del medio ambiente.-A
coningas, se efectuaran campafias
ntuidar el medio ambiente, a través
pesos a cumplir para el manejo

uen la vida cotidiana.

Realizar campafias que promuevan
guravés de los canales de redes sociales 0

ayuden a concientizar al ciudadano

Jalesechos en relacion a los empa uesquconvenientes en el futuro, ademas
baques, f&uir el tiempo, prohibiciones y aspect
cgsoductos que consumen en las tiendas

Uso de contratos de arrendamiente El
cumplimiento legal sobre la realizacion
econtratos de arrendamiento, genera
oeortunidad en la empresa, dado a

enera confianza y compromiso entre
JJé;lrtes involucradas, de cumplir fielmente

OIeestablecido en el documento, para no te
n

qlYe determinarian la terminacion
contrato de arrendamiento.

AMENAZAS

Desarrollo tecnoldgico sin demanda.

gég(e)lé idceostaca;()brqeue :l Ui o(l)essarr( iRdustria con productos que contien’
. 9 . quip esechos no degradables como lo sor 'I
infraestructura a utilizar, debe generar u sticos, causaria  regulaciones
rentabilidad aceptable, la falta d Iicacié’n de impuestos para un me
ﬁﬁg}i?gg's (;caslegarlaem rr;rso:lem% ntrol y reciclaje de los desechos. E
considerariamos e la P versid casionaria una elevacion de nues

q Qostos, causando posibles probler

tecnoldgica ha sido innecesaria.

_ Aplicacion de impuestos.-La falta
)IFe responsabilidad que ha tenido

financieros.

Incumplimiento de requisitos legales y

glamentarios- La falta de cumplimiento

de
una
que
las
lo
2ner
de
oS
lel

A ngumplimiento tributarios, mal tratamien
e desechos o venta de productos expira
.gcasionaria el cierre de nuestras tienda

jgrastonaria
: nveniencias, por lo tanto, es fundame

st0

tros \ . .
Inconvenientes OperanVOS que ocasiona

S ) .
malos resultados para la parte financier
imagen del negocio.

>

a sea con permisos de funcionamiento,

to
dos,
s de
ntal

umplir con cada una de ellas para no tener

rian
ae
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13.ANALISIS COMPETITIVO DEL SECTOR

El andlisis competitivo del sector se realizo adsadel diagnostico de las fuerzas
PORTER, la cual es considerado como una de lag#&cy herramientas a utilizar
para el desarrollo de la planificacion estratégleh negocio, de tal forma que
provee informacién actual del desarrollo y compuitato de la industria, por
medio del cual contribuird al desarrollo de acctorgara generar ventajas
competitivas, superando las debilidades propiaségbcio, con la finalidad de

sobrevivir en el mundo de los negocios de tienéasodveniencias.

Las 5 “Fuerzas de Porter” es una herramienta adgcjue permite comprender
gque determina la rentabilidad y el nivel de compeie de cualquier industria de
una forma global. (Jacques Lambin, 2003)

Por medio de este andlisis se procede a realizdragmostico a los siguientes
aspectos: Poder de negociacion de los proveed@oeler de negociacion de los
clientes, Amenazas de nuevos competidores, Rivhlatdre los competidores
existentes y la Amenaza de productos y servicigsitstos. A continuacién se

presenta el resultado del analisis:

Amenaza d los
nuevos
competidores

20%

Poder de
negociacion d Rivalidad entr: Poder de

los proveedores los competidore n?gomlz_alcu:n c
15% EENES os clientes

30% 30%

Amenaza d
productos

servicios
sustitutivos

5%

llustracion 12: 5 Fuerzas de Porter
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Actualmente la ventaja que tienen los proveedaealés es alta, debido a que
con la nueva proteccién de los productores ecwaatos, es poco probable elegir
los productos importados. Los productos importddoselevado sus precios y por
ende los consumidores han disminuido su demanda guoe se refiere a estos
productos. Las tiendas de conveniencia mantienervehelevado de demanda de
productos de primera calidad sin importar los @m®cies por ello que,
principalmente se enfoca en la calidad y que diphoductos mantengan una buena

reputacion en el mercado y sus consumidores.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El poder de negociacion de los clientes se coresigléw, una de las razones mas
importante es la diversidad o alternativas paraleacion, ademas de analizar
nuestro precio que es mas elevado que una tienokrde, Por esta razén y debido
al producto y servicio que ofrece la tienda, seeakl status de personas con clase
socio-econdmica media, media-alta y alta, debidplak” que brindan nuestras
tiendas de conveniencias, que es la venta de poexlan autoservicio y para ello
un numero considerable de clientes necesitan ceootarel disponible necesario

para realizar su compras convenientemente en asé¢&ndas.

AMENAZA DE LOS NUEVOS COMPETIDORES

Al momento no se conoce ningun proyecto en pieestdrcreacion de una
cadena de autoservicio con el mismo modelo queandrdn nuestras tiendas. Al
principio se tratar4 de formar parte del grupo dmpmetidores existentes para
posteriormente impedir que se afiadan competidaregudl tendencia y modelo
que el nuestro. Es una propuesta muy innovadoeagdanercado actual, pero no
podemos confiarnos debido a que el sector macréeton al que pertenecemos

es muy vulnerable a los cambios.
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RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

La cadena de tiendas de conveniencia “LISTO” dgdasslineras PRIMAX y la
nueva linea de cadenas “OKI DOKI” son de gran aredabido a que son marcas
ya posicionadas en la mente del consumidor y pde dos prefieren por sus
alianzas que mantienen con otras marcas. Se pust@anar que en la actualidad
no existe una cadena de autoservicio (compra diremte desde el vehiculo), es
por eso que mantenemos una ventaja sobre las deanéas: (LISTO, VA & VEN,
ON THE RUN, OKI DOKI, entre otros).

AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS

No nos vemos tan amenazados por los productosutastidebido a que como
es una cadena de tienda de conveniencia, nos \a@hgados a ofrecer casi todos
los productos que se comercializan en el mercaatterRos llegar a tener prioridad

en ciertos productos por el espacio que paguemadéatnuestras tiendas (FEE).

14. DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO.

Una vez analizado los factores externos de mararargl en la industria de
alimentos, bebidas y tabaco, especificamente phrae&or de tiendas de
conveniencias, procedemos a realizar un diagnosiidcerno del negocio,
examinando los factores fuertes y débiles que anagtoria expresan la situacion
organizacional de la empresa para de esta forniaaela relacion existente y mas
clara de los factores externos, es decir, las opoiddes y amenazas a las que esta

expuesto el negocio. Para este diagnostico seahiaa@o la matriz FODA.
El andlisis FODA es una herramienta de planificacjge permite el equilibrio

entre la capacidad interna de la organizacion gitsacion de caracter externo.
(Jacques Lambin, 2003)
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14.1ANALISIS A LA MATRIZ FODA DEL NEGOCIO

De acuerdo al diagndstico realizado presentamsigjléente tabla que contiene

los principales conceptos a considerar relaciomsafdrtalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que posee el negocio:

Tabla 2: Matriz FODA
Autor: Carlos Javier Pérez

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Servicio diferenciador.

>

Crear alianzas con marcas de cafeterias.

>

Ubicacioén de los locales al alcance de
todos.

>

Crear alianzas con entidades bancarias p
la instalacién de cajeros automaticos.

ara

Ambiente comodo y adecuado a las
necesidades de los consumidores.

Vender espacios no utilizables en el local

donde se pueda expender otros productos

en

\*J

Servicio de calidad y de primera.

Realizar promociones de productos

complementarios, con el fin de incrementar

ventas.

Servicios adicionales: Ventas directamer
al automovil (autoservicio)

Restriccidon en venta de bebidas alcohdlic
importadas.

DEBILIDADES AMENAZAS

- » Nuevas regulaciones gubernamentales que
» Personal limitado por cada turno. . . .
impida el expender bebidas alcohdlicas.
» Alto consumo de servicios basicos » Tiendas de conveniencias cerca del sectar.

No cuenta con servicios de seguridad.

Delincuencia en la ciudad de Guayaquil.

Empresa joven en el mercado.

Incremento en impuestos locales.

Poco conocimiento del mercado.




14.2EVALUACION DEL RIESGO DEL MERCADO - MATRIZ FODA

En virtud de establecer las estrategias que ayadeaximizar las fortalezas, a
efectuar las oportunidades, eliminar debilidades ngducir las amenazas, se ha
procedido a realizar una matriz de riesgo del naercancorporando el siguiente
peso para su evaluacion: El grado de riesgo es maagwedida que crecer, por lo
tanto establecemos que el “puntaje 1” esta libreedgyo hacia el ultimo “puntaje
6” que se considera un riesgo alto no recomendagontinuacion se muestra la
tabla de riesgo y su calificacion para cada untmsl@spectos determinados en la
matriz FODA

Tabla 3: Riesgo
Autor: Carlos Javier Pérez

Riesgo Calificacion  Puntaje
Sin Riesgo A+
Riesgo Bajo 2
Medio Bajo B+ 3
MEDIO :
Medio Alto B- 4
Alto Riesgo C+ 5
ALTO
No Recomendable C- 6

CALIFICACION RIESGO DEL MERCADO  RIESGO CALIFICACION

FORTALEZAS Promedio A-2

1 Servicio diferenciador. A - 2

2 Ubicacién de los locales al alcance de todos. A + 1

5 Ambiente comodo y adecuado a las A - 2
necesidades de los consumidores.

4 Servicio de calidad y de primera. A - 2
Servicios adicionales: Ventas directamente al g 4+ 3

S “automoévil (autoservicio)
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CALIFICACION RIESGO DEL MERCADO  RIESGO CALIFICACION

OPORTUNIDADES Promedio A-2.2
6 Crear alianzas con marcas de cafeterias. A - 2
Crear alianzas con entidades bancarias para
7 ) . . 2 B+ 3
la instalacion de cajeros automaticos.
8 Vender espacios no utilizables en el local, en, 5
donde se pueda expender otros productos.
Realizar promociones de productos
9 complementarios, con el fin de incrementar A + 1
ventas.
Restriccion en venta de bebidas alcohdlicas g . 3
10 importadas.
DEBILIDADES Promedio B-4.2
11 Personal limitado por cada turno. B - 3
12 Alto consumo de servicios bésicos. B - 3
13 No cuenta con servicios de seguridad. C+ 5
14 Empresa joven en el mercado. B- 4
15 Poco conocimiento del mercado. C- 6
AMENAZAS Promedio B-4.5
16 Nuevas regulaciones gubernamenta,le_s que . 6
impidan el expender bebidas alcohdlicas.
17 Tiendas de conveniencias cerca del sector. C + 5
18 Delincuencia en la ciudad de Guayaquil. B+ 3
19 Incremento en impuestos locales B - 4
PROMEDIO DE RIESGO TOTAL B+ K]
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14.3ESTRATEGIAS DE LA MATRIZ FODA

De acuerdo al andlisis realizado al riesgo del cegse concluye que el riesgo del negocio es “Borisiderado que un riesgo medio bajo en

el negocio, de acuerdo a los puntos que se coasidier riesgo alto determinamos nuestra matriz tdgegias, que proporcionan las acciones

pertinentes para mejorar y fortalecer las operasiale la empresa.

MATRIZ FODA

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

» Servicio diferenciador.

» Ubicacion de los locales al alcance de todos.

» Ambiente cémodo y adecuado a las necesidades de
los consumidores.

» Servicio de calidad y de primera.

» Servicios adicionales: Ventas directamente al
automovil (autoservicio)

DEBILIDADES
Personal limitado por cadaturno.
Alto consumo de servicios basicos

No cuenta con servicios de seguridad.

Empresa joven en el mercado.

YV V V VYV

Poco conocimiento del mercado.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA (FO)

ESTRATEGIA (DO)

> Crear alianzas con marcas de cafeterias.

» Crear alianzas con entidades bancarias para
la instalacion de cajeros automaticos.

Gestionar alianzas estratégicas con instituciones
comerciales, que impulsen mucho tréfico de
personas , con la finalidad de impulsar el consumo
de nuestros productos

El personal de turno puede apoyarse en la
limpieza del personal de la compafiia que se
mantenga alianza.

» Vender espacios no utilizables en el local, en
donde se pueda expender otros productos.

Brindar una gestiéon de atencién al cliente de
calidad, para atraer clientes potenciales y poder
vender espacios publicitarios en la tienda.

Considerar la contratacién de un guardia de
seguridad o requerir patrullaje de policias en
el horario nocturno.

» Realizar promociones de productos
complementarios, con el fin de incrementar
ventas.

> Restriccion en venta de bebidas alcohdlicas
importadas.

Ubicar stand en puntos estratégicos del negocio,
para establecer promociones en productos
potenciales.

Realizar estudios de mercado trimestrales
para conocer el Market Share y el
posicionamiento de la marca en los
consumidores.
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MATRIZ FODA

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

» Servicio diferenciador.

» Ubicacion de los locales al alcance de todos.

» Ambiente cémodo y adecuado a las necesidades de
los consumidores.

» Servicio de calidad y de primera.

» Servicios adicionales: Ventas directamente al
automovil (autoservicio)

DEBILIDADES |
Personal limitado por cadaturno.
Alto consumo de servicios basicos

No cuenta con servicios de seguridad.

Empresa joven en el mercado.

YV V VYV VYV

Poco conocimiento del mercado.

AMENAZAS

ESTRATEGIA (FA)

ESTRATEGIA (DA)

» Nuevas regulaciones gubernamentales que
impida el expender bebidas alcohdlicas.

» Incremento en impuestos locales.

Establecer un plan de accién para evitar los
posibles impactos que ocasionen los cambios de
impuestos o regulaciones gubernamentales.

Establecer un plan de ocupacion de trabajo,
a medida que la empresa vaya creciendo en
base a las necesidades de puestos a cubrir

» Tiendas de conveniencias cerca del sector.

Realizaciéon del benchmarking
estrategias competitivas.

y bulsqueda de

Revisar frecuentemente la estrategia
comercial, a medida que vaya cambiando las
tendencias de consumo

» Delincuencia en la ciudad de Guayaquil.

Acondicionar de suficientes camaras de seguridad

Ubicar el autoservicio en una zona segura y
de menor probabilidad de robo.

68



CAPITULO IV: EVALUACION DE LA FACTIBILIDAD FINANCIE RA
NECESARIA PARA INVERTIR EN EL SECTOR DE ALIMENTOS,
BEBIDAS Y TABACO APLICADO EN UNA RED DE AUTO-SERVIC 10S.

15.DETERMINACION DEL PLAN DE INVERSION

El sector de los alimentos, bebidas y tabaco esegocio que tiene mucho
consumo en el mundo. En el Ecuador existen actudntiendas de conveniencias
con buena estructura comercial e instalaciones dorson: LISTO; VA & VENY
ON THE RUN, quienes serian nuestra mayor compeierya que se dedican
especificamente al sector de nuestro proyecto\adesion. La diferenciacion del
servicio a brindar radica en el auto-servicio aeodr, dirigido al nivel socio-
econdémico medio-bajo, el cual brindara un servigoatencién mas comodo a

través de la compra sin bajarse del vehiculo.

El proyecto de una red de auto-market establececilmente cuatro (4)
locales, (3) distribuidos dentro del sector nodentro y sur de la ciudad de
Guayaquil mas uno en Samborondon. Los cuales ecanstan una medida igual o
menor de 300 metros cuadrados, con un horaricetheiah superior a las 12 horas,
en un periodo de apertura laboral de 365 diasafioemanteniendo el surtido ideal
gue ayude a satisfacer las necesidades del climuesiderando: gustos,

preferencias, caducidad, y tiempos de atencion.

Los productos a comercializarse representaran désitte las bebidas
alcohdlicas, no alcohdlicas, alimentos de consupnaguctos de aseo personal,
productos de limpieza y tabaco. Que con ayuda elgardamento de logistica y
distribucion realizara la planificacion de comprake acuerdo al stock de
abastecimiento que requiera las bodegas de caddeutss tiendas. Ademas de
gestionar las buenas relaciones con proveedoressigtiendo beneficios
econdmicos en las negociaciones, tales como: nsefidas de crédito, descuentos,
promociones o0 uso de equipos publicitarios, panpje: equipos de refrigeracion

por Coca-Cola, Industrias Toni, Cerveceria Nacioetal
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De acuerdo al estudio de factibilidad realizadapgarcreacion de una red de
Auto-Market en la ciudad de Guayaquil y Samborondégun el desarrollo de este
proyecto se muestra la infraestructura que terafta tienda de la red, el sector del
mercado a impulsar, se identifica tanto demandaocofartantes potenciales e
indirectos, se clasifican los productos a ofress, muestra la estrategia de
marketing a gestionar y se describe el organigrat@s competencias que debe
poseer el personal. A continuacién, se analizarduentes de financiamiento del
proyecto, los ingresos y costos proyectados, ltsdes financieros, analisis del
VAN y TIR, y por ultimo la evaluacidon de la factidiad financiera a través de

indicadores.

16.IDENTIFICACION DE FUENTES DE FINANCIAMIENTOS.

Las fuentes de financiamiento son todos aquellodos\@ue permiten a un
proyecto contar con los recursos financieros neiosspara el desempefio de sus
objetivos, crecimiento, actividades, desarrollcgipionamiento. De acuerdo alas
necesidades empresariales, es necesario realizdiagnostico estricto sobre el
crédito ideal a recurrir. Que no se sobrestimeaibéestime el monto, por un lado el
exceso genera costos innecesarios de financianpentdinero ocioso, y por otro
lado, la falta de dinero no ayudaria alcanzar &gabilidades requeridas del

proyecto. (Donaldson, 1977)

Para determinar la fuente de financiamiento azatiJianalizaremos los activos
necesarios para el proyecto, de esta manera idantibs los siguientes aspectos
gue conformaran el plan de necesidades a finarg#os fijos, activos diferidos,

y capital de trabajo. Para los activos fijos a ezgjuel estudio de necesidades de
equipamiento y hardware realizado en el punto &lasa a identificar cuales seran
los necesarios a comprar, para los activos difersgodeterminaran todos aquellos
pagos a realizar para la constitucion y puestaanhma de la empresa en términos
legales y para finalizar se obtendra el capitaraeajo necesario a utilizar para la
correcta gestion de las actividades operacionaeada una de las tiendas de auto-

servicio.
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16.1INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

De acuerdo al estudio de necesidades de equipanyibardware, se ha previsto
como necesarios activos como: infraestructura, pegui de computo vy
comunicacion, equipos de climatizacion, seguridiad,y mobiliario. Los activos
requeridos para gestionar las actividades derddiele autoservicios son aquellos
necesarios en cada una de las tiendas previstasdgacuerdo con el proyecto
para la creacion de una red de auto-market enddiGuayaquil y Samborondon,
este costo corresponde a la inversion inicial dizaapara la adquisicion y
construccion de las cuatro (4) tiendas, implemédiade letreros institucionales y
demas activos requeridos. A continuacion se prasdas inversiones previstas en

activos fijos:

Tabla 4: Inversion Activos Fijos

PLAN DE INVERSION

Concepto Cantidad Valor
ACTIVOS FIJOS

Infraestructura 4 1,200,000
Equipos de Computo y Comunicacién 25 4,280
Equipos de Oficina y Operacion 48 19,060
Muebles y Enseres 40 12,800
Total Activos Fijos 118 $ 1,236,140

16.2INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

La inversion efectuada en activos diferidos recadms gastos efectuados por la
constitucion de la empresa, los horarios pagadas Ige abogados, gastos
notariales, inscripcion del RUC y demas tramitesctefados en el Servicio de
Rentas Internas, permisos municipales efectuad@s gdaduncionamiento de las
tiendas de auto-servicio, los registros sanitarfgeymiso de bomberos, agua
potable, emisién de medidor de luz y demas gasipsevistos realizados en esta
gestion de registro legal y puesta en marcha dgigie en la ciudad de Guayaquil
y Samborondon. A continuacion se presentan lagsiorees previstas en activos

diferidos:
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Tabla 5: Inversion en Activos Diferidos

PLAN DE INVERSION

Concepto Valor
ACTIVOS DIFERIDOS
Constitucién de la Empresa 800
Abogado 1,500
SRI 25
Permisos Municipales 22,160
Registro Sanitario 60
Permiso de Bomberos 60
Permiso de Funcionamiento 100
Permiso Empresa Eléctrica 60
Permiso Agua Potable 50
Imprevistos 200
Total Activos Diferidos $ 25,015

16.3INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de trabajo, es aquel que se considarasaeio para cubrir las
necesidades basicas de la empresa para su capectaion, tales como: compra
del inventario inicial, el primer pago de nomin&lypago de las facturas de los

proveedores por el gasto administrativo efecturda@ompra de insumos de
materia prima esta efectuado para un stock maxemmanes de rotacion para cada
una de las tiendas de la red. A través de la geati@alizar en las negociaciones
con proveedores se estima el pago de facturaahldencada mes. El pago realizado

a los trabajadores por concepto de ndmina se eféctun quincena y en fin de mes.

De acuerdo a la naturaleza del negocio de lasdsedd conveniencia, el cual
capta dinero en efectivo y al contado sobre lodywtos a vender, en relacién a los
tiempos establecidos para realizar los pagostisesesn plazo prudente para cubrir
eficientemente las actividades operativas de élis de conveniencia sin sufrir
problemas de liquidez. A continuacidn se preselasiinversiones previstas para

el capital de trabajo:
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Tabla 6: Inversion en Capital de Trabajo

PLAN DE INVERSION
Concepto Valor
CAPITAL DE TRABAJO
Inventario Inicial 27,756
A. Bebidas no Alcohdlicas 5,862
B. Alimentos de consumo 4,374
C. Productos de Aseo personal 7,200
D. Bebidas Alcohdlicas y Tabaco 10,320
Sueldos y Salarios (primer mes) 8,240
Gastos Administrativos y Ventas (primer mes) 5,540
Servicios Basicos 1,780
Telecomunicacion e Internet 240
Papeleria y Suministro 720
Mantenimiento 800
Marketing y Publicidad 2,000
Total Capital de Trabajo $ 41,536

16.4FINANCIAMIENTO

Las necesidades de financiamiento para este pmgentlas siguientes:

Tabla 7: Necesidades de Financiamiento

PLAN DE INVERSION

Concepto | Cantidad | Valor
ACTIVOS FIJOS

Infraestructura 8 1,200,000
Equipos de Cémputo y Comunicacion 25 4,280
Equipos 48 19,060
Muebles y Enseres 40 12,800
Total Activos Fijos 121 $ 1,236,140
ACTIVOS DIFERIDOS

Costos Legales 25,015
Total Activos Diferidos $ 25,015
CAPITAL DE TRABAJO

Inventario Inicial 27,756
Sueldos y Salarios (primer mes) 8,240
Gastos Administrativos y Ventas (primer mes) 5,540
Total Capital de Trabajo $ 41,536
TOTAL PROYECTO E 1,302,691

73



El proyecto para la creacion de una red de AUTOMARKdesarrollara un
financiamiento agresivo de capital, contando ifrieente con un aporte de socios
del 40% sobre el total del proyecto a invertir, asarmonto de US$521,076 ddlares,
los cuales ayudaran para la gestion de tramitese&cion de las cuatro (4) tiendas
de auto-servicios, la compra del inventario inicel pago del primer mes de

salarios y con un aporte aproximado del 40% padasdrrollo de infraestructuras.

Tabla 8: Financiacion

Recursos Financieros Valor US$ %

Accionistas 521,076 40%

Bancos 781,615 60%

Total Financiamiento |1,302,691 100%

Las necesidades iniciales de financiamiento sobpeogecto de inversion de
una red de tiendas de auto-servicios en la ciuga@uhyaquil y Samborondoén (4
tiendas), corresponden a la compra de activos, taleo: Edificios, remodelacion,
mobiliarios, sistemas, seguridad y capital de fraba financiaran a través de un
préstamo bancario concedido por la Corporacionrieiesa Nacional CFN, el cual
se aplicara participando del programa de apoyo graggendedores con proyectos
de negocios rentables, este crédito permitira irzarel 60% del proyecto con una
tasa de interés productivo corporativo de 8.04%resel monto de US$781,615.

Se valora fundamentalmente este préstamo a real@marla CFN, ya que
establece mejores beneficios con lo que respectaraéro de pagos, periodo de
gracias, tasa de interés y plazo. De esta fornobtemdria el financiamiento para
el 60% del proyecto (US$781,615) con pagos sentestde US$129,123 por un
periodo de 10 cuotas en 5 afios, incluyendo 2 cutghgeriodo de gracias,
adicionalmente la tasa de interés corresponde®4?%o anual. A continuacion se

presenta el resumen de la tabla de amortizaciéprdstamo a realizar:
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Tabla 9: Tabla de Amortizacion - Resumen

Resumen

Importe de capital $ 781,615
Importe de Interés $ 314,209
Coste total de operacion $ 1,095,824
Cuota Semestral $ 129,123
Periodos de Gracias 4
Afos 5
No. de Cuotas 10
Tasa de Interés Anual 8.04 %
Tasa de Interés Semestral 4.02%

17.ELABORACION DE ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS.

Los estados financieros son el resultado de laabditad aplicada en el
negocio, el cual sirve para planificar y contr@ficazmente la parte administrativa,
comercial, operativa y financiera de la empresaadmainistracion y control de los
recursos escasos y su transformacion en resultesldables para personas
interesadas es indispensable y muy frecuente aola te tomar decisiones
economicas. Dado a que el resultado oportuno de mstceso proporciona
informacion valiosa a los administradores, inversitas y entes de control al

momento de evaluar la eficiencia y rentabilidadraggjocio. (Taussig, 1980)

La aplicacion de Estados Financieros proyectadaoa@berramienta importante
en el analisis de financiero de un proyecto, pdatio se considera necesario la
elaboracion de los siguientes estados financiéstsido de Situacion Financiera,
Estado de Resultados y Estado de Flujo de Cajaldracion de estos estados
financieros se realizara con proyeccion a cincafis, en base a una estimacion
de ingresos y gastos a percibir, inversiones &sgan activos fijos, cobros y pagos
a efectuar, inflacion estimada, entre otras vagmhblconsiderar si es necesario. Una
vez obtenido el resultado de los estados finansise realizara el analisis de
factibilidad a través del calculo del VAN, TIR yd&isis de ratios financieros, los
cuales nos proporcionaran la informacion necegsmia determinar la viabilidad

del proyecto.
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17.1ESTADO DE RESULTADOS

El proyecto de una red de auto-market constaraccatro (4) tiendas en la
ciudad de Guayaquil y Samborondén, las cuales seejar@an de manera
independiente, por lo tanto, Los resultados quemgencada una de ellas aportaran
a la compafiia como una fuente de ingreso, conadiidad de cubrir las necesidades
operativas y los pagos para proveedores de mgigne € insumos sin tener
problemas de liquidez. Para esto se describiraralaables que intervienen en esta
estimacion de resultados, adicionalmente el estadesultados se encuentra en los

anexos financieros de este proyecto.

17.1.1INGRESOS

La prevision de ingresos esta estimada en basedant@nda y la capacidad
operativa de esta clase de negocio. Para la dent@ndeuerdo a la investigacion
de mercado realizada, determinamos que para eepdafip de operacion nuestra
demanda sera de 300 personas promedio que realasacompras en nuestras
tiendas de conveniencias, valor que corresponaiésibajo segun la investigacion
de mercado, para lo cual, de manera conservadimaaess que sera la demanda

diaria para este afio, debido al proceso de int@dae@n el mercado.

Para los afos venideros que corresponden al dpos€8)(3) y cuatro (4) se
estima un incremento del 15%, mientras que pagaieto (5) 12% debido a que
va alcanzando su capacidad total operativa, estenrento esta dado sobre la
demanda inicial del afio uno (1), por lo que, obtemimbs las siguientes demandas
diarias estimadas: para el 2do afio 345 personasgepaer afio 397 personas, para
el 4to afo 456 personas y para el 5to afio 511 pess®e esta forma estimamos
gue recién en el 5to afio obtenemos una demanda égsuerada promedio de 500
personas, lo que actualmente posee el 40% de aweshpetencia, segin como lo
establece la investigacion de mercado.

De acuerdo a nuestra naturaleza del negocio s@asificado los productos a
ofrecer en 4 grupos esenciales: A. Bebidas no élwas, B. Alimentos de
consumo, C. Productos de aseo personal, D. Behidabolicas y tabaco. En
relacion de la investigacion de mercado realizatiabéecimos que la tendencia de

consumo de este grupo de producto correspahd®%; 46; 20% y 10%
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correspondientemente. Por |o tanto, se estima guadha 10 personas que entren a
la tienda, 5 compraran alimentos de consumo, 2 camdp bebidas no alcohdlicas
y productos de aseo personal y 1 persona compeaidds alcohdlicas o tabaco.

Tabla 10: Tendencia de Consumo

Productos %
A. Bebidas no Alcohdlicas 24%
B. Alimentos de consumo 46%

C. Productos de Aseo personal 20%
D. Bebidas Alcohdlicas y Tabaco 10%

100%

De acuerdo al andlisis realizado al precio de véataada uno de los productos
a ofrecer en nuestras tiendas de convenienciagtsendna el precio promedio
ponderado de venta para cada grupo de venta. Bkie de precio de venta
correspondera al afio 1, para los demas afos éb peacira un incremento segun
una inflacion dada de 3.67%. De esta forma condsinue el valor de ventas
obtenido es el resultado de multiplicar la dematadendencia de consumo, el

precio y la inflacion.

Las tiendas de conveniencias constaran con urdaré@ metros cuadrados para
comedor, la misma que sera alquilada a un estatilatio de expendio de comidas
rapidas, o algun otro establecimiento que origiagantrafico de personas, esto se
realiza con la finalidad de impulsar la frecuend&a visitas de personas hacia
nuestras tiendas, para que de esta forma sientaecksidad de consumir los
productos que se prestan en nuestras estantdriedoEde alquiler para el primer
afio serd de US$3,000 por cada tienda. Estableci@ndwecimiento anual del

precio de venta por alquiler del 10%.
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17.1.2COSTOS Y GASTOS

Los costos del producto estan asociados directanentlos ingresos definidos
en la punto de 14.1.1, no obstante, para el caldelaosto se efectud el costo
promedio ponderado para cada grupo de productesdey, tal cual, se aprecia en
los anexos financieros del proyecto. De esta foab#nemos un margen de
contribuciéon marginal del 60%. De esta forma etw@ para determinar el valor
total del costo de venta es la misma metodologidaien los ingresos, el resultado
se obtiene de multiplicar la demanda, la tendedeiaconsumo, el costo y la

inflacion.

Los gastos administrativos y de ventas generadda eperaciéon son aquellos
basicos que posee cualquier negocio, tales conadag) beneficios sociales,
servicios basicos, internet, telefonia fija, sustias de oficina, mantenimiento, y
marketing y publicidad, adicionalmente se incllrgastos por depreciacion mas
los gastos financieros por concepto pagos de s#srpor el préstamo realizado
para la inversion inicial. El incremento para esfiastos se estima que seran
relativamente bajos en su mayoria excepto parastb gle marketing y publicidad
que tendra un incremento proporcional en base edimrento esperado de la

demanda para cada afio.

Tabla 11: Gastos Administrativos y Ventas

Gastos Administrativos y Ventas Mensual Anual %
Sueldos y Salarios 10,980 131,760 | 57%
Beneficios Sociales 4,448 53,371 | 23%
Servicios Basicos 1,480 17,760 8%
Telecomunicacion e Internet 240 2,880 1%
Mantenimiento 600 7,200 3%
Marketing y Publicidad 1,200 14,400 6%
Papeleria y Suministro 400 4,800 2%

Total Gastos Administrativos 19,348 | 232,171 | 100%
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En relacién al gasto de sueldos y salarios estarfoanado por el personal a
requerir, segun como lo establece la ilustraciéfadestructura organizacional de
la empresa, el cual posee mayor peso en gastoetidosupara los asistente de
tiendas, debido a que corresponden a 18 persooasti@atar para trabajar en un
horario rotativo de 06h00-14h00; 14h00-22h00; 22061000, los mismos que son
necesarios para cumplir con todas las tareas riésgmede las tiendas y asi cumplir
con la calidad del servicio a prestar.

17.1.3PUNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del punto de equilibrio es una herrautaidinanciera muy util para
estudiar las relaciones entre los costos fijosctistos variables y los beneficios.
(Urbina, 2007)

En virtud de encontrar el punto de equilibrio andellproyecto se toma en
cuenta las siguientes variables: Precio de verstoGrariable y los Costos fijos.
Dicho esto para el precio de venta se determipeeelo ponderado de venta para
el ler afo es de US$5.65; el costo variable prooneaiiderado es de US$3.39 y

los costos fijos ascienden a US$347,625. Por ko taealizando el calculo del
punto de equilibrio determinamos que anualmenét peoyecto debe generar
US$869,871 ddlares en ingresos para poder culintalde costos fijos, es decir
debe vender aproximadamente 277,303 unidades dagtos durante el afio y a

partir de este valor de unidades, las ventas eaealendrian a generar ganancias.

Para los siguientes afios se toma en considerasdmismas variables mas el
incremento determinado por la inflacion en el prede venta y costo variable

unitario del producto, por lo tanto tendremos igsigntes resultados:

Tabla 12: Punto de Equilibrio

1 2 3 4 5
Precio Venta Uni. Promedio 5.65 5.86 6.07 6.29 6.53
Costo Venta Uni. Promedio 3.39 3.51 3.64 3.78 3.92
Costos Fijos 347,625 351,306 354,949 358,394 361,688

Punto de Equilibrio (Cantidad) 277,303 270,319 263,453 256,593 249,784
Punto de Equilibrio (Dolares) 869,871 879,081 888,197 896,817 905,059
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17.1.4ARESULTADOS DEL EJERCICIO

Una vez determinado las variables que conformagdisiaciones realizadas en
los ingresos a obtener, identificado los distictmsos y gastos a incurrir y habiendo
obtenido el punto de equilibrio, procedemos a aanlos resultados obtenidos para

cada uno de los ejercicios del proyecto de invarsio

Tabla 13: Balance de Resultados

BALANCE DE RESULTADOS

Afios 1 2 3 4 5
Ventas 1,326,134 1,580,286 1,816,889 2,088,938 2,339,398
(-) Costos de Ventas 791,367 943,472 1,084,993 1,247,742 1,397,471
Ventas Brutas 534,767 636,814 731,896 841,196 941,927
(-) Administrativos 232,171 235,852 239,495 242,939 246,233
(-) Depreciacion 52,613 52,613 52,613 52,613 52,613
Total de Gastos 284,784 288,464 292,107 295,552 298,846
Utilidad antes de los Intereses 249,983 348,350 439,789 545,644 643,081
(-) Intereses 62,842- 62,842 62,842 62,842 62,842
Total antes de Impuesto y Beneficios 187,141 285,508 376,947 482,802 580,239
Beneficios de Trabajadores i 28,071 7 42,826 © 56,542 © 72,420 T 87,036
Total antes de Impuesto 159,070 242,682 320,405 410,382 493,203
Impuesto i 34,9957 53,390 70,489 ~ 90,284 7 108,505
RESULTADO NETO 124,075 189,292 249,916 320,098 384,699

De acuerdo al grafico observamos que la empres@&eanp generar utilidad
neta desde el primer afio, que en relacion a losisl@iios es la mas baja, debido a
qgue corresponde al afio de introduccién de mercag gstima el volumen mas
bajo de demanda para ser conservadores en eliqm@igproyecto. No obstante,
para los demas afos que se tiene estimado un iecterde la demanda del 15%
se obtiene un incremento en la utilidad neta detejio en cada afio en relacion al

periodo anterior.

17.2FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es otra herramienta financiera gos ayuda a estimar y
planificar el ingreso y salida del dinero en unipéo determinado, de tal que, se
pueda conocer la cantidad de efectivo que nedesémpresa para poder realizar
sus actividades con normalidad. El analisis redétizal flujo de caja de nuestro
proyecto de inversion determinamos que el flujo cdga operacional arroja

resultados positivos, no obstante el flujo va dmrygendo conforme pasa los afnos.
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El incremento del uso del dinero en los flujos peracionales del negocio,
especificamente al desembolso de dinero utilizada @ pago de dividendos (70%
de las utilidades retenidas) es el factor mas aelevpara que el flujo de caja vaya
disminuyendo conforme pasa el tiempo. Con estagdtag®s se concluye que el
proyecto de inversion arroja flujos de caja posgivor lo tanto, se considera que
la empresa posee la cantidad suficiente de direma gdfrontar sus obligaciones a
corto plazo. Para un mejor analisis el flujo degapyectado se puede observar en

los anexos financieros del proyecto.

Tabla 14: Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PREOP. 1 2 3 4 5
A. INGRESOS OPERACIONALES
INGRESOS OPERACIONALES - 1,326,134 1,580,286 1,816,889 2,088,938 2,339,398
B. EGRESOS OPERACIONALES
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES - 1,023,538 1,179,324 1,324,488 1,490,681 1,643,704
C. FLUJO DE CAJA OPERACIONAL (A -B) $0.00 $302,596  $400,962 $492,401  $598,257 $695,694
D. FLUJO DE INGRESOS NO OPERACIONALES
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 1,302,691
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Otros No Operacionales - 62,842 408,164 513,021 607,785 711,771
Activos Fijos 1,236,140
Activos Diferidos 25,015
Capital de trabajo 41,536
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 1,302,691 62,842 408,164 513,021 607,785 711,771
E. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) - (62,842) (408,164) (513,021) (607,785) (711,771)
G. FLUJO NETO (C+F) - 239,754 (7,202) (20,620) (9,528) (16,077)
H. SALDO INICIAL DE CAJA - - 239,754 232,552 211,932 202,403
L SAIDACINAL DE CAIA (Caln - 239,754 232,552 211,932 202,403 186,326

17.3ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

El andlisis efectuado a la situacion financieragtelecto de inversion registra
inicialmente los valores del plan de inversion, dasles determinan la estructura
de capital del negocio, 60% financiado con deudl@s con financiamiento propio,
a medida que se va pagando el préstamo a travésmgb, observamos en el 5to
afo la estructura de capital tiende a ser 1009 ¢iado por el capital propio. Por
otro lado, se observa el manejo del efectivo setiera en un promedio de
US$340,000 ddlares, suficiente para cubrir lasgabiones a corto plazo de la

empresa
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Adicionalmente se observa saldos en cuentas paarcaorrespondiente al
efectivo pendiente de efectivizarse por conceptoaleos efectuados con tarjetas
de créditos. El stock de inventario se mantiengngmeriodo de mantenimiento para
12 dias. El valor activos fijos refleja el valotméel activo, es decir, menos el valor
de depreciacion correspondiente al valor de usadatelo. El saldo de cuentas por
pagar que se mantiene en libros refleja las negocies y alianzas estratégicas
establecidas con nuestros proveedores las cudlilgameun periodo de pago de 30
dias plazos y por ultimo observamos la cuentagpatiiales que detallan el capital,
la utilidad del ejercicio y las utilidades retersdpendientes de entregar a los
accionistas. Para un mejor andlisis el estadotdacédn financiera proyectado se

puede observar en los anexos financieros del pteyec

Tabla 15: Estado de Situacion Financiera

: 0 CORR 387,296 |25%)| 392,391 |26%| 383,230 |26% 38681901279 382,820  28%
1. Efectivo en caja y bancos 352,363 | 22% 354,264 | 23% | 338,817 | 23% 338,545 (24% | 328,364 | 24%
1. Exigible 7,800 | 0% 5,780 | 0% 7214 [0.5%| 5494 [04% | 6,543 | 0.5%
III. Existencias 7133 | 2% | 32,348 | 2% | 37,200 | 3% | 42,780 | 3% | 47,913 | 4%

\ 1.183.527 | 75%]| 1.130.915 |749%| 1.078.302 | 749 Nil025!680N 73041 19731077 72%

B- AC | ) NQ) DR K
VI. Propiedad, planta y equipos 1,183,527 | 75% | 1,130,915 | 74% | 1,078,302 |74% | 1,025,689 |73% | 973,077 | 72%
TOTAL ACTIVO 1,570,823 | 100% | 1,523,306 | 100%| 1,461,532 |100%

Dic Dic Dic Dic Dic
144,058 | 9% | 189,505 |12% 231,778 |16% IN280)5690120% 325,484 24%

I. Cuentas por Pagar | 66,325 | 4% 78,549 | 5% 89,934 | 6% 102,977 | 7% 114,982 | 8%
III. Impuestos por Pagar | 34,995 | 2% 53,390 | 4% 70,489 | 5% 90,284 | 6% 108,505 | 8%
1V. Obligaciones Laborales | 28,071 | 2% 42,826 | 3% 56,542 | 4% 72,420 | 5% 87,036 | 6%

V. Beneficios a empleados 14,666 | 0.9% 14,740 | 1% 14,813 | 1% 14,887 | 1% 14,962 | 1%

D) PASIVO NO CORRIENTE 781,615 |50%| 586,211 |38% 390,807 |27%
I Deudas a largo plazo. 781615 100% 586211 |100%| 390,807 |100%| 195404 |100%| - 1100% |
[ TOTAL PASIVO 925,672 |59%| 775716 |51%| 622,586 |43%

pA ONIO NETQ 645,151 41%] 747,500 |49% 838,946 |57% 11936/5351166% 1,030,413 76%
Capital Suscrito Y Pagado 521,076 |33%| 521,076 |34%| 521,076 |36%| 521,076 |37% | 521,076 | 38%
Utilidad Del Ejercicio Actual 124,075 | 8% | 189,292 | 12% | 249916 |17% | 320,098 [23% | 384,699 | 28%
Utilidades Acumuladas Slow | 322| 2% | 67954 | 5% | 95361 | 7% | 124638 | 9%

OTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVOFITYERRCCARV R ARARVICETE L Sk DT
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18.EVALUACION DE LA FACTIBILIDAD FINANCIERA.

Las herramientas financieras a utilizar para datena viabilidad financiera
del proyecto para la creacion de una red de autkahaon: Analisis de ratios o
razones financieras, Valor Actual Neto (VAN), Tast@rna de Retorno y el andlisis
de sensibilidad. Los resultados de estos andlisterminaran la factibilidad
financiera del negocio, de tal manera, que lasoperinteresadas en este analisis
puedan tomar decisiones fundamentadas a los r@ssiltke |a posicion financiera,
rentabilidad y perspectivas futuras que generare@gbcio a través de los estados

financieros proyectados.

18.1RAZONES FINANCIERAS

Las razones financieras o indicadores financieoosh&rramientas de analisis
financiero que expresan la relacion entre un watiro, para de esta forma evaluar
de manera mas rapido la posicion financiera debciega través de los siguientes
aspectos a evaluar: situacién de liquidez, endeigim) equilibrio financiero,
capacidad de generar riqgueza y crecimiento. Ellteeku de esta evaluacion
proporcionara una base sustentable para la tordadigiones sobre la aceptacion
y puesta en marcha del presente proyecto de idverai continuacion se detalla

las razones financieras a utilizar para el analisis

Situacion de liquidez

Liquidez: Activo corriente/Obligaciones a cortozma

Solvencia (Tesoreria): Disponible + Realizable/Obligaciones a corto
plazo

Disponibilidad: Disponible/Obligaciones a cortoza

Situacion de Endeudamiento

Endeudamiento Global: Total Pasivos/Patrimonio Neto

Endeudamiento a Corto
Plazo: Obligaciones a corto plazo/Patrimonio Neto

Autonomia: Patrimonio Neto/ Pasivo Total

Equilibrio Financiero

Fondo de Maniobra o capitalFondo de maniobra/ Obligaciones a corto plazo
de trabajo:
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Capacidad de Generar Riqueza

Rentabilidad Financiera

) Utilidad Neta/ Patrimonio Neto
Relfabilidad Econémica

Neta: Utilidad Neta/ Activo Total

Beneficio Neto: Utilidad Neta/ Ingresos Operativos
Crecimiento

Rotacion de Activo: Ventas/ Activo Total

Rotacién de Activos Fijos: Ventas/ Activos Fijos

Dias de Cobro Clientes Rotacién Cuentas por Cdlirantes x 360
Dias de Rotacion Inventarios Rotacion Inventari@§&

Dias de Pago Proveedores Rotacidon Cuentas por Pemaredores x 360

Tabla 16: Indicadores & Razones Financieras

| s B mcaons | 3 | 2 | 3 | a4 b5 |

Acum Acum Acum Acum Acum
Liquidez Ratio de Liquidez (general) 2.7 2.1 1.7 1.38 1.38
Prueba Acida 2.5 19 15 1.23 1.23
Ratio de Disponibilidad 2.4 1.9 1.5 1.21 1.21
Endeudamiento Ratio de Endeudamiento 2.4 0.5 0.4 0.3 0.3
Endeudamiento a corto plazo 0.09 0.12 0.16 0.20 0.24
Ratio de Autondmia 0.70 0.96 1,35 1.97 3.17
Equilibrio Financiero Fondo de maniobra o Capital de trabajo 1.69 1.07 0.65 0.38 0.18
Rentabilidad R.0.A. - Return on Assets 11.9% 18.7% 25.8% 34.2% 34.2%
R.O.E. - Return on Equity 19.2% 25.3% 29.8% 34.2% 34.2%
% Beneficio Neto 9.4% 12.0% 13.8% 15.3% 15.3%
% Margen Bruto 40.0% 40.0% 40.0% 40.0% 40.0%
% EBITDA 22.3% 25.0% 26.7% 28.3% 28.3%
Crecimiento Rotacién Activo Total 0.8 1.0 1.2 1.5 1.5
Rotacién Activo Fijo 1.1 1.4 1.7 2.0 2.0
Periodo medio de Cobros 2 1 1 1 1
Periodo medio de Pagos 30 30 30 30 30
Periodo medio de Inventarios 12 12 12 12 12
Ciclo operativo 14 14 14 13 13

Una vez realizado el calculo de razones e indiesdfinancieros se procede a
realizar un resumen sobre el analisis de los misthasiendo referencia a la

situacion econdmica y financiera que influye cada de ellas.
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Situacion Econdmica

La Rentabilidad Financiera (ROE).- Para el prinfes En empresa obtiene una
rentabilidad sobre la inversion de los accionisiad9%, la tendencia marca una
linea de crecimiento promedio del 4%, terminand&lebto afio con un ROE de
29%.

La Rentabilidad Econémica (ROA).- Para el primes Efiempresa obtiene una
rentabilidad sobre la inversion de activos de 1B2tendencia marca una linea de

crecimiento promedio del 7%, terminando en el 5im @n un ROA de 43%.

El Beneficio Neto.- Que es la relacion de la usitidheta frente a los ingresos
netos obtiene un 9.4%, la tendencia marca una taeaecimiento promedio del

1.8%, terminando en el 5to afio con 16.4%.

El indice de Endeudamiento global.- Muestra la gpropn de activos
financiados con deuda, Este indice nos muestrdagemmpresa para el primer afio
indica que la empresa se encuentra endeudada éd%ndebido al préstamo
efectuado para financiar el proyecto, la tenden@aca una linea decreciente de

1%, terminando en el 5to aflo con un endeudamiaxit®4%o.

Situacion Financiera

La liquidez inmediata es 2.7 para el primer afiogueere decir que por cada
dolar que la empresa tiene de deuda a corto plaeata 2.7 para cubrir con sus
obligaciones., no obstante para el 5to aflo poseatinde 1.38. lo que significa
gue la empresa sigue gozando de una liquidez adigcua

El Crecimiento de la empresa se refleja de acuarda gestion del ciclo
operativo que realiza, la cual estable un tiempbdddias promedio en los distintos
periodos de acuerdo a las siguientes consideracione

Dias de cobranza 1
Existencia del inventario 12
Dias de pagos 30
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El capital de trabajo inmovilizado durante el ciofmerativo del negocio (Fondo
de maniobra), presenta una diferencia en positiviekacion al activo corriente y
las obligaciones de corto plazo por un valor de243$38, lo que significa que la
empresa es capaz de generar el monto adecuadpitié da trabajo para realizar
sus actividades con normalidad, no obstante sew@bsea tendencia decreciente
promedio de US$ 45,000, generando un fondo de mende US$57,336 en el 5to
afio, este decrecimiento se debe a los pagos kadiper concepto de dividendo y
al crecimiento del inventario mantenido en bodaga cpusa efecto en las cuentas
por pagar que se cancelan en 30 dias, generanelstalenodo un crecimiento en

las obligaciones corrientes por pagar.

18.2ANALISIS DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN es una medida de regresion aritmética, el @ermite traer a valor
presente los flujos de dineros originados en dlréutpor una inversion. La
metodologia aplicada consiste en descontar o &dual través de una tasa, todos
los flujos futuros de caja. Para el calculo delovahctual neto es necesario
determinar la tasa de descuento a utilizar. Endide obtener la tasa de descuento
ideal para descontar los flujos de caja futurogeede a calcular el Costo
Promedio de Capital Ponderado (WACC), la cual &tk siguientes datos:
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CALCULO DEL

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO (WACC)

Datos involucrados tomados del afio inicial

Total Pasivo 781,614.60
Total Patrimonio 521,076.40
Total Pasivo y Patrimonio 1,302,691.00
Tasa activa referencial a Agosto del afio 2015: 8.06%
Tasa pasiva referencial a Agosto del afio 2015: 5.55%

Formula utilizada para calcular la WACC:

WACC= (fraccién de patrimonio)(costo del capital patri monial)+(fraccion de
deuda)(costo del capital de deuda)

fraccion de patrimonio 0.4000
fraccion de deuda 0.6000
WACC= 7.06%

Una vez determinado el WACC se procede a calcalaasa de descuento
considerando la tasa de riesgo del sector, labiidied esperada por la empresa y

la tasa libre de riesgo, de tal manera que obtemagdo siguiente:

CALCULO DE LA TASA DE_DESCUENTO

Datos involucrados:

WACC 0.07
Tasa de riesgo del sector 4%
Rentabilidad esperada por la empresa 10.00%
Tasa sin riesgo 2%

Férmula para la elaboracion de la tasa de descuento

WACC-Tasa de riesgo del sector +Rentabilidad esperada del sector

Tasa de descuento = 13.41%
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Con esta tasa de descuento procedemos a calcutdoepresente de los flujos
de cajas proyectados, de tal manera, que el vatioalaneto refleja un valor positivo
de US$67,541 dolares sobre la inversion inicialala mejor andlisis del VAN se

puede observar los anexos financieros del proyecto.

18.3TASA INTERNA DE RETORNO (T.I.R)

La tasa interna de retorno esta definida comoda te interés con la cual el
valor actual neto (VAN) es igual a cero. (Urbin@02). Obteniendo un valor actual
neto de US$67,541 dolares se obtuvo una T.I.LR d&2%y este valor genera
muchas expectativas para la aceptacion del proygebido a que se encuentra por
encima de la tasa de descuento y comparandosé sect@r, luce mas atractiva.
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CONCLUSION Y RECOMENDACION

CONCLUSIONES

Para la creacion de una red de tiendas de conwgsercon la marca
“DESPENSA AL PASO”, se ha determinado el inicioasa red con 4 tiendas
situadas en el sector norte, centro y sur de Badwe Guayaquil, mas una tienda
ubicada via Samborondon. Con la finalidad de obtessultados que permitan
determinar la factibilidad financiera y operativa groyecto (Objetivo Principal),
se ha cumplido en su totalidad con la investigagidéenalisis de los objetivos
especificos de la propuesta. El estudio de consussdy competencia de otras
cadenas que mantienen el mismo formato de tierelegrd/eniencia, las diferentes
sugerencias y exigencias técnicas que se necewmital® implementacion del
proyecto, el andlisis de competitividad del segtanalisis financiero del negocio,
son aspectos 0 patrones importante a considerardgderminar la viabilidad del

proyecto. A continuacion se detalla la conclusiércdda aspecto analizado.

MERCADO

La investigacién de mercado realizada, nos diore@er la aceptacion en el
mercado que poseen las tiendas de conveniencizgdecandolas de gran utilidad
en la vida cotidiana de las personas, tanto asisquestima una frecuencia de
compra diaria en estos establecimientos, adiciogratense estima que el sistema
adicional a brindar “ventas directamente al autafhdenerard expectativas
importantes de ventas, dado al porcentaje mayasgeersonas que posee vehiculo,
en relacion al segmento de mercado por la clasalsmonomica que se dirige el

negocio.

ENTREVISTAS Y ENCUESTAS

Por otro lado, las entrevistas realizadas a lopigtarios y/o Administradores
de tiendas de conveniencias en estos sectorepro@srcionan una base cierta de
la demanda de consumo diaria que fluctia en lasldge de aquellos dias con
mayores ventas y sobre las pocas quejas recibedbss atlientes hacia las tiendas
por concepto de precios altos. Los datos obtereddsis encuestan y entrevistan
proporcionan en su conjunto resultados positivog @qucrementan nuestras

expectativas de negocio en este mercado a trarsiallo tanto, determinamos en
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base a estos resultados un inicio de actividadesica demanda diaria promedio
de 250-300 personas en cada una de las tiendasPBESA AL PASQO’,

aprovechando nuestro servicio diferenciador decaiaral cliente, las estrategias
de marketing a efectuar y el servicio adicional skgVicio de “Ventas directas al
automovil”, la demanda diaria estimada alcanzarpwsuo mas alto de consumo

(500 personas) a la fecha de la entrevista efeatuad

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y REQUISITOS TECNICOS

Los resultados obtenidos en la estructura orgaioizaky requisitos técnicos del
sector de alimentos, bebidas y tabaco aplicado rajepto de tiendas de
conveniencias, permiten establecer la marca y aslgge tendran las tiendas de
conveniencias, determinar el plan estratégico dgbaio a través de la mision,
vision y objetivos estratégicos empresariales. &ldio de necesidades de
equipamiento, control de riesgo y normas legalesespetar, identifica el
equipamiento necesario a requerir para este tipwedecio y el control del riesgo
a efectuar, y dar lineamientos sobre los permistsamites a realizar para su
correcto funcionamiento. La gestion del talento aom permite la debida
estructura organizacional de la empresa, asi caterdinar la competencia y la

responsabilidad que debera tener cada empleado.

COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO

Adicionalmente, el resultado obtenido en el argldé competitividad del
negocio nos proporciono identificar los aspectdsrews necesarios a considerar
para establecer las estrategias ideales a reaiz@mcadas a alcanzar los objetivos
del negocio, por otra parte el analisis FODA, p&niientificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas del neggeede acuerdo al andlisis de
riesgo efectuado, se determind un riesgo del negoedio bajo, este resultado
complementa los datos obtenidos en las encuestasrgvistas, dado a que, nos
aseguran por un lado, efectivizar y maximizar lpsrtunidades y fortalezas del
negocio correspondientemente, y por otro lado, @mho asegura el hecho de
minimizar amenazas Yy convertir las debilidades emalieza a través de las

estrategias determinadas en el analisis de laza@DA.
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FACTIBILIDAD FINANCIERA

Para finalizar, concluimos con el andlisis de falitiad financiera. En cuanto al
precio del producto hemos considerado el precio maatienen las tiendas de
conveniencias del sector, considerando las tenaene consumo del cliente, mas
el incremento de la inflacion y menos todos logamprevistos para los cinco (5)
afos analizados, este proyecto de inversion geneesultados positivos en la
operacién del negocio y buenos flujos de caja mieylws, que ayudaran a
mantener el buen funcionamiento de las actividddda empresa sin necesidad de

recurrir al financiamiento externo.

Estos resultados positivos obtenidos en cada unlmsdestados financieros
proyectados, se ven respaldados en el resultadargoja el analisis de razones
financieras aplicado, lo cual determinan ratios nogede liquidez, ratios de
endeudamiento que bajan a medida que se pagada €ieanciera, un fondo de
maniobra aceptable para cubrir las necesidaded@pmlazo de la empresa, ratios
de rentabilidad que incrementan conforme el tiemppatios de crecimiento que

aseguran la buena gestion de actividades.

Determinamos que la recuperaciéon de la inversiodeed afios, periodo de
tiempo aceptable para este tipo de proyecto. Papatte, los resultados obtenidos
en el analisis del Valor Actual Neto (VAN) arroja valor positivo de USD 67,541
dolares, con una Tasa Interna de Retorno (TIR)5d@2%, lo cual establece que
determinemos el Proyecto para la creacion de uhdediendas de conveniencias
con la marca “DESPENSA AL PASQ” viable para su e¢#én, debido a que

proporciona la rentabilidad exigida por los inversstas del proyecto.

RECOMENDACIONES

REESTRUCTURACION DEL ESTUDIO

El gobierno de turno en los ultimos afios esta implgando un sin numero
de medidas economicas que ha impactado en el cadanasy productores. Es por
eso que, se recomienda hacer una revision de [au@sta planteada y aplicar
algunos ajustes dependiendo a los cambios québidrgo central haya realizado.
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La politica de precios y promocion es uno de loslias que se deben de realizar,
asi como también los productos y volumenes de camagibienes importados, ya
gue han tenido un incremento considerable en su PVP

HORARIOS DE TRABAJO

El personal que labora en las tiendas de conveaaielebera conocer que los
horarios de trabajos se pueden ver afectados depelodde la demanda y los
gastos de la empresa, siempre y cuando esto n@sséedde los parametros

laborales que establece el Ministerio de Relaciimokal.

MARCA Y ESLOGAN

Dependiendo de las tendencias de mercado y laiddgess que han tenido
ciertos productores para promocionar su marca@®anienda revisar en un corto
o0 mediano plazo, los colores, logotipo, eslogaemas detalles que tenga nuestra

marca y que en cierto punto le otorguen una deajzepéra poder competir.

ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las tiendas de conveniencias que existen en lalatdd, han realizado fuertes
y grandes alianzas con algunas caden&asdeFoodales comoSweet and Coffee,
KFC, Tacos Californianos, Naturissimentre otros. Es por ello que “Despensa al
paso” no puede quedarse atras y debera realizaaliamaza que le permita ganar
mercado y potencializarse en la categoria de teeddaconveniencias. Esto va a
permitir la expansion de nuestra marca a otrosgsuhet la ciudad y posteriormente

a otras ciudades en el pais.
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ANEXOS

ANEXO 1: TABULACION ENCUESTA

1. ¢En que sector usted reside?

173
96
69

46

Puntilla 45%
Norte 25%
Centro 18%
Sur 12%
100%
173
96
69
Puntilla Norte Centro

384

46

Sur

2. ¢, Conoce usted los productos que se expendaruna tienda de conveniencia?

161
127
96

Si 42%
Un poco 33%
No 25%
100%
161
127

Si Un poco

384

96

No

3. ¢Por qué razoén, realiza usted compras en unatida de conveniencia?

173
77
134

Contiene aquellos productos indispensables 45%
Es mas &gil la atencion 20%
Posee un ambiente agradable 35%
100%

173

77

Contiene aquellos productos
indispensables

Es mas agil la atencién

95

384

134

Posee un ambiente agradable



4. ¢ En una semana, cual es su frecuencia de compra@m tienda de conveniencia?

211
115
38
19

5-7 veces 55%
3-5veces 30%
1- 3 veces 10%
Ninguna 5%
100%
211
115
38
5-7veces 3 -5veces 1-3veces

384

19

Ninguna

5. ¢ Considera usted de gran utilidad una tienda de ooveniencia en su sector?

192
115
77

Si 50%
Un poco 30%
No 20%
100%
192
115
Si Un poco

384

77

No

6. ¢ Cual de los siguientes puntos, usted considet@a mayor relevancia al momento

de comprar?

173
115
96

Atencion al cliente 45%
Precio 30%
Calidad 25%

100%

173

115

Atencion al cliente Precio

96

384

96

Calidad



7. ¢ Considera usted necesario tener una tienda denveniencia disponible las 24
horas por los 365 dias del afio?

Si 43% 165
Un poco 30% 115
No 27% 104
100% 384
165
115 104
Si Un poco No

8. ¢Dentro de las siguientes categorias de guutos, cuales les gustaria comprar?

Snack y Confites 44% 169
Bebidas no alcoholicas 24% 92
Productos de aseo personal 20% 77
Bebidas alcoholicas 8% 31
Cigarrillo 4% 15
100% 384

169

31
15
Bl -
Snack y Confites Bebidas no Productos de aseo Bebidas alcoholicas Cigarrillo
alcoholicas personal
9. ¢Posee un vehiculo para su movilizacion?
Si 60% 230
No 40% 154
100% 384
230
154
Si No

97



10. ¢Le gustaria realizar sus

compras sin tenéa necesidad de bajarse del vehiculo?

192
115
77

Si 50%
Tal vez 30%
No 20%
100%
192
115

Si Tal vez

384

77

No

11. ¢ Le gustaria mantenerse informado a través dad redes sociales sobre los

productos y descuentos que la tienda ofrece?

230
115
38

Si 60%
Tal vez 30%
No 10%
100%
230
115

Si Tal vez

98

384

38

No



ANEXO 2: TABULACION ENTREVISTA

1. ¢ En que sector esta ubicado su tienda de conveni@aie

Puntilla 20% 2
Norte 30% 4
Centro 30% 4
Sur 20% 2
100% 12
4 4
2 . . 2
Puntilla Norte Centro Sur

2. ¢ A pesar del precio alto, los clientes presentanagkemos
sobre los productos?

No 60% 7
Un poco 30% 4
Si 10% 1
100% 12
7
4
1
No Un poco Si
3. ¢ Cual es el nimero de personas que visitan la tidan?
300 - 350 personas 50% 6
250 - 300 personas 30% 4
250 - 200 personas 20% 2
100% 12
6
4
2
300 - 350 personas 250 - 300 personas 250 - 200 personas
4. ;Qué dia es mas la afluencia de personas?
Jueves- Viernes 40% 5
Sabados-Domingos 35% 4
Lunes-Martes-Miercoles 25% 3
100% 12
5
4
Jueves- Viernes Sabados-Domingos Lunes-Martes-Miercoles
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ANEXO 3: ANALISIS FINANCIERO



. Perspectiva financiera

Aspectos indicadores 2 3
Acum Acum Acum Acum Acum
1 Liquidez Ratio de Liquidez (general) 2.7 2.1 1.7 1.38 1.38
Prueba Acida 2.5 1.9 1.5 1.23 1.23
Ratio de Disponibilidad 2.4 1.9 1.5 1.21 1.21
2 Endeudamiento Ratio de Endeudamiento 0.6 0.5 0.4 0.3 0.2
Endeudamiento a corto plazo 0.09 0.12 0.16 0.20 0.24
Ratio de Autondmia 0.70 0.96 1.35 1.97 3.17
3 Equilibrio Financiero Fondo de maniobra o Capital de trabajo 1.69 1.07 0.65 0.38 0.18
4 Rentabilidad R.O.A. - Return on Assets 11.9% 18.7% 25.8% 34.2% 37.3%
R.O.E. - Return on Equity 19.2% 25.3% 29.8% 34.2% 42.8%
% Beneficio Neto 9.4% 12.0% 13.8% 15.3% 16.4%
% Margen Bruto 40.0% 40.0% 40.0% 40.0% 40.0%
% EBITDA 22.3% 25.0% 26.7% 28.3% 29.4%
5 Crecimiento Rotacion Activo Total 0.8 1.0 1.2 1.5 1.7
Rotacion Activo Fijo 1.1 1.4 1.7 2.0 2.4
Periodo medio de Cobros 2 1 1 1 1
Periodo medio de Pagos 30 30 30 30 30
Periodo medio de Inventarios 12 12 12 12 12
Ciclo operativo 14 14 14 13 13
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<4 A Ratios Financieros

1 2 F 3 & 4 W 5 |

e Acumuiado | Rcmuisdo
| 1 |  RENTABILIDAD

o vos =l [0 s B0 oon I e SO e S seow
* EBITDA 294,596 392,162 482,721 587,609 683,981
E.B.LT.D.A. vs. Ventas - ooy | istbase  223% s 250% 1goram  267% o000 283% gsyess  294%
Resultado Explot. vs. Ventas ~ — Ing:i 0 % 11381781f31 . 14.2% 12375152886 18.2% 13;;9:;9 20.9% 2437288250 23.2% 25_,?;’72::5 24.9%
sovto et s~ | o BT a9 s s MO e
* R.0.A. - Return on Assets - Actij:iotal % 11587701;‘213 11.9% 1252535:(?6 18.7% 13Z6619:;2 25.8% 14312282;8 34.2% 15§§5283:7 42.8%
* R.O.E. - Return on Equity — :::n:':: :e:; % ;i:‘;gi’ 19.29% ;ijigi 25.3% 2‘3‘2212 29.8% zggiﬁ 34.2% 133;'063193 37.3%
S lovmer
Fondo de Maniobra A i -pcr. | | 243,238 202,887 151,452 106,250 57,336

| horemiosemanos || S (B me o mm o og W oo

Ratio de Liquidez (general) _| Lo Croens Fs 269 a0 207 5o 1.65 0560 138 35450 1.18

* Ratio de Prueba Acida =| o ChoRe 2100 250 590 1.90 337908 149 Sa0se 123 rass 1.03

Ratio de Tesoreria i A 263 igoe0s 204 350 162 3505 136 3cam 1.16

Ratio de Disponibilidad Y i e 245  Jagacs 1.87 o 146 Sn0a 121 3roae 1.01
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*

3 ENDEUDAMIENTO

Ratio Endeudamiento
Endeudamiento Corto Plazo
Ratio Autonomia

Calidad de la deuda

Gastos Financieros vs.Ventas

4 GESTION

Rotacion Activo Fijo

Rotacion Activo Total

Rotacion Cartera

Periodo medio de dias Cobranzas
Rotacién Inventario
Periodo medio de dias de Inventario
Rotacién Cuentas por Pagar

Periodo medio de dias de Pago

Ratios Financieros

Pasivo
P Net + Pasivo
PAS. Circulante
P Net + Pasivo

Patrimon. Neto
Pasivo

PAS. Circulante
Pasivo

Gastos Financ.
Ingresos Op

Ventas
Activo Fijo

Ingresos Netos
Activo Total
Ventas prom

Cta. Por Cobr Com
30
Rot.Cta. Por Cobr

Costo Vta. prom

Existencia
30
Rot.Inventario
Costo Vta. prom

Prom. Cta. Por Pagar

30
Rot.Inventario

%

925,672
1,570,823

144,058

1,570,823
645,151
925,672
144,058
925,672

62,842

1,318,134

1,318,134
1,183,527
1,326,134
1,570,823
109,845
7,800
30
14
65,947
27,133
30
2
65,947
66,325
30
1

0.6

0.1

0.7

0.2
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ESTADODESITUACION FINANCIERA

1 2 3 | a4 5 |

Dic Dic Dic Dic Dic
A - A D CORRIEN 387,296 | 25%)| 392,391 | 26% | 383,230 | 26% [111386,819"127% 382,820 28%
I. Efectivo en caja y bancos 352,363 | 22% 354,264 | 23% 338,817 | 23% 338,545 | 24% 328,364 | 24%
I1. Exigible 7,800 | 0% 5,780 | 0% 7,214 | 0.5% 5,494 | 0.4% 6,543 | 0.5%
III. Existencias 27,133 | 2% 32,348 | 2% 37,200 | 3% 42,780 | 3% 47,913 | 4%
B- ACTIVO NO CORRIENTE 1,183,527 | 75%| 1,130,915 | 74% 1,078,302 | 74%
VI. Propiedad, planta y equipos 1,183,527 | 75% | 1,130,915 | 74% | 1,078,302 | 74%
TOTAL ACTIVO 1,570,823 | 100%)| 1,523,306 (100% 1,461,532 |100%

Dic Dic Dic Dic Dic

144,058 | 9% | 189,505 | 12%| 231,778 | 16% [280/5690120%] 325,484  24%
I. Cuentas por Pagar 66,325 | 4% 78,549 | 5% 89,934 | 6% 102,977 | 7% 114,982 | 8%
III. Impuestos por Pagar 34,995 | 2% 53,390 | 4% 70,489 | 5% 90,284 | 6% 108,505 | 8%
IV. Obligaciones Laborales 28,071 | 2% 42,826 | 3% 56,542 | 4% 72,420 | 5% 87,036 | 6%
V. Beneficios a empleados 14,666 | 0.9% 14,740 | 1% 14,813 | 1% 14,887 | 1% 14,962 | 1%
D) PASIVO NO CORRIENTE 781,615 | 50% | 586,211 | 38% | 390,807 |27%
I Deudas a largo plazo. 781,615 | 100% 586,211 | 100% 390,807 [100%| 195404 |100%| - |
TOTAL PASIVO 925,672 |59%| 775,716 | 51% 622,586 | 43%

PATRIMONIC 0 645,151 [41% 747,590 | 49% 838,946 | 57% |111936,535)166% 1,030,413 76%
Capital Suscrito Y Pagado 521,076 | 33% 521,076 | 34% 521,076 | 36% 521,076 | 37% 521,076 | 38%
Utilidad Del Ejercicio Actual 124,075 | 8% 189,292 | 12% 249,916 | 17% 320,098 | 23% 384,699 | 28%
Utilidades Acumuladas - | 0% 37,222 | 2% 67,954 | 5% 95,361 | 7% 124,638 | 9%
DTAL PATRIMONIO 0 0 1,570,823 |100%| 1,523,306 100% 1,461,532 100%_
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RESULTADO ECONOMICO (Pérdidas y ganancias)

Ventas 1,318,134 100.0% 1,571,486 100.0% 1,807,209 100.0% 2,078,290 100.0% 2,327,685 100.0%
Total ingresos 1,318,134 100.0% 1,571,486 100.0% 1,807,209 ! > 072 200 ! n 277 cec. 100.0%
| | |
A 0 | i i
Costo de venta 791,367 60.0% 943,472 60.0%| 1,084,993 60.0% 1,247,742 60.0% 1,397,471 60.0%
Gastos Administrativos 232,171 17.6% 235,852 15.0% 239,495 13.3% 242,939 11.7% 246,233 10.6%
Total costos y gastos 1,023,538 77.7% 1,179,324 75.0% 1,324,488 73.3%| 1,490,681 71.7%| 1,643,704 70.6%
294,596 22.3% 392,162 25% | 482,721 26.7%' 587,609 28.3%' 683,981  29.4%!|
' ' | | |
i | | i i
52,612.67 3% 52,612.67 3% 52,612.67 3% 52,612.67 3% 52,612.67  2.3%
Otros r asultados
Otros Ingresos 0.6% 8,800 0.6% 9,680 | 0.5%
Gastos Financieros 62,842  4.8% 62,842 4% 62,842  3.5% 62,842  3.0% 62,842  2.7%
[ | [ '
1 1 1 1 1
RESULTADO 1 % 2 % 3 % 4 % 5 %
pih XN/ 187,141 14.2%| 285,508 18.2%| 376,947 20.9% 482,802  23.2% 580,239 24.9%
Participacién trabajadores (28,071) -2.1% (42,826) -2.7% (56,542) -3.1% (72,420)  -3.5% (87,036) -3.7%
Impuestos (34,995) -2.7% (53,390)  -3.4% (70,489) -3.9% (90,284) -4.3%)|  (108,505) -4.7%
Resultado neto 124,075  9.4%| 189,292  12.0%| 249,916 13.8%. 320,098 384,699
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