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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de graduacion consiste en el desarrollo de un Plan de Negocios
para un “Minimarket Carmita” en la Provincia del Cafiar Canton Suscal, con el objetivo
de mejorar el servicio y la implementacidn de una cafeteria con chiviles, para la cual se
han realizado una serie de investigaciones con la finalidad de recabar la informacion

necesaria para garantizar la viabilidad de la ejecucion del proyecto.

El trabajo desarrollado durante estos cinco meses ha permitido elaborar el Plan de
Negocio “Minimercado Carmita” en la Provincia del Canar Canton Suscal, en base a lo
cual se ha sustentado el planteamiento y desarrollo de la idea de negocio, de igual
manera se han ejecutado tres capitulos en los cuales se ha recopilado la siguiente

informacion:
MARCO TEORICO

En este capitulo se recopilan y conjugan las diferentes teorias y los conocimientos

adquiridos de las asignaturas del nivel, con lo cual se obtiene la fundamentacion teérica.
ESTUDIO DE MERCADO Y ANALISIS DEL ENTORNO

En este capitulo se analiza la situacidn actual en la que se encuentra la empresa, con lo
cual se verifica la necesidad mediante encuestas para mejorar e implementar la cafeteria
para satisfacer a los clientes con las sugerencias, que se desarrollara en Plan de Negocio
“Minimercado Carmita” en la Provincia del Cafiar Canton Suscal ubicado en la

panamericana.
PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO

En el capitulo se realiza la estructura y desarrollo del proyecto en cuanto a sus ingresos
proyectados y gastos que sustenta el negocio con la propuesta en marcha y los
indicadores de rentabilidad con sus respectivos analisis para observar si el presente

proyecto con su flujo neto es viable.



iINDICE

CAPITULO 1: MARCO TEORICO.....cooveeeeeireeeeeeseeisene s 1
1.1.  INTRODUCCION.......coositeierieeetereeeseee e ene s sesse s s 1
1.1.1. Ubicacion del NegoCio ..........cccoovvveieeiiiiciccec e 2
1.1.3. 1dea de NeQOCIO.......cccvevieeiie e 2
1.1.4. Productos @ OfFECEN ........cooceviiiiieie e 3
1,15, SEIVICIO ...veiiiiiiecie ettt 3
1.1.6. Ventajas ComPetitiVas.......cccocvieireeiieeiie e 4
1.2. JUSTIFICACION ..ottt 5
1.2.1. ODJELIVOS ...oveeiieciic ettt 6
1.2.2. Definicion del plan de NegocCio........c.ccccevevvviieiviceneece e 7
CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO Y ANALISIS DE
ENTORNO ...ttt 8
2.1. ESTUDIO DE MERCADO ...ttt 8
2.2. ESTUDIO DE LA DEMANDA........coi et 8
2.2.1 Analisis de la demanda .........cccccevevieieiieii s 8
2.2.2 Segmento de MErCadO ......ccccvvviviiveiee e 9
2.2.3. GEOGrafia.....cccecveiiiiieii e e 9
2.2.3 Quienes soN 10S CHENTES..........cceeviveiiiecee e 10
2.2.4. Tendencia de COmMPIa.......cccevieeiiiiie e 11
2.3. RECOPILACION DE INFORMACION .......ccovvvirrirriririrnnnnn, 11
2.3.1. FUENTES PrimMarias ......ccocoveiiieiieiie e sis e 11
2.3.2 FueNntes SECUNANIAS........cccecveiierieeiieee e see e 11
2.4. POBLACION Y MUESTREO.......cccovoiiiesircesieeesees e, 12
2. 4.1 IMIUBSTIA ...ttt sttt 12
2.5. MODELO DE ENCUESTA ......ci i 14
2.5.1 Tabulacién de las encuestas y Descripcion de los resultados
e 1aS BNCUEBSTAS ... .ecveeieic e 16
2.6 ANALISIS DE LA OFERTA ..ottt 26
2.7 ANALISIS DE UN PLAN DE MARKETING .....c.ccoevvvvvcieian. 27

VI



2.7.1 Analisis Externo Microambiente ........cccoveeeeeeeeeieeeeeeceeenenn 27

2.7.2 ANALISIS INTEINO....cviiiiiiece e 30
2.7.3 ANALISIS FODA......cooiioieerceeeteeeereee s ens s senenan 34
274 ANALISIS BCG ..ot 41
2.7.5 MARKETING MIX ..ottt 42
2.8 INGENIERIA DE PROYECTOS.......cooevieeireeieeeies e, 45
2.8.1 Capacidad instalada.............ccccoeeviiiiiiiieiic e 46
2.8.2 Localizacion OpliCa........cccccveveiiieii e 51
2.9 ESTUDIO LEGAL ....cooiiiiitsest e 51
2.9.1 Permisos de FUNCIONAMIENTO ......cccovviieieiieniesienie e 51
2.9.2 Requisitos de Funcionamiento ..........c.cccoeeveveevieiiie e ecieesien, 52
2.10 PRONOSTICO DE VENTAS ......ooiieeeeieeereeeeeees e, 53
CAPITULO 3: PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO.................. 54
3.1. ORGANIZACION DE LA EMPRESA .....coooeveeeeeeerersenenen, 54
T 00 1V ] o o PSSRSO 54

B L2 VISION ittt bbb 55
3.1.3 Objetivo de Mercado.........cccccveieeiiieiiieiie s 55
3,14 MAFKETING....c.veeiveeiieeeie e snee e 55
3.1.5 FUNCIONES......coiiiieiiieciieeie ettt 57
3.1.6 Requerimiento del personal .........cccoccvvvvevieiii i 58
3.1.7 Sistemas de INformacion...........cccccvevevieeieiieese e 59
3.2. ESTUDIO DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO............... 59
3.2.1. Ventas Actuales del “Minimercado Carmita” ..................... 59
3.2.2. Inversion del Minimercado Carmita............ccoccevevevevveinenen, 64
3.2.3. Costos de produccién implementacién de la Cafeteria ....... 67
3.2.4 Activos INtangibles ... 75
3.2.5. Costos muertos por la implementacion del negocio............. 75
3.2.6 Estructura fiINanCIEra.........cccceiveiieiii e 75
3.3.7 Estructuray fuentes de financiamiento...........cccccceeevevvernnnnn 77
3.3.8 Presupuesto de iNgresoS Y €greS0S ........covveereeeerienieesieeneeniens 78

Vil



3.3.9 Documento de formalidad por el SRI ..........ccccoveiieiiiininnnn 79

3.3.10 Evaluacion de Proyecto..........cccccueveieeieiiieie e e 80
CONCLUSIONES. ..ottt 81
RECOMENDACIONES ...ttt 82
Biblografia........cccooveiic e 83
ANEXOS ... 87

Vi



CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1. INTRODUCCION

“Minimarket Carmita” esta ubicado en el Canton Suscal desde octubre del 2014, con la
venta de embutidos, lacteo, productos de primera necesidad, de cuidado personal y de
limpieza. El negocio esta en la Av. Diego Delgado (Via Duran Tambo Panamericana),
parada principal de buses Interprovinciales, Cantonales, también donde transitan
estudiantes y demés personas de las Parroquias de Zhud y Ducur que estan a 1 km del
Canton, cuenta con 5016 habitantes segun los datos estadisticos del INEC que se realizd

en el afo 2010,

Disefio de un plan de negocio “Minimarket Carmita” tiene como objetivo implementar
una cafeteria acompafiado de un producto tradicional del Cantdn que es el chivil y

demas bebidas calientes.

El mercado objetivo del disefio de un plan de negocio ‘“Minimarket Carmita” son
empleados de empresas pequefias privadas como empresas del sector publico como la
Fiscalia, la Policia Nacional, Libreria, Banco del Austro, Cooperativa la Cafiar
Limitada, Cooperativa Wifary, Panaderia la Castellana, Ferreteria, Disquera,

estudiantes y demas personas que esta a su alrededor.



1.1.1. Ubicacién del Negocio

“Minimarket Carmita” estd en la Av. Diego Delgado y Manuel Martinez (via Duran
Tambo Panamericana) en el Edificio de la Policia Nacional y Fiscalia. Lugares de
referencias Panaderia la Castellana y CNT. Donde transitan alrededor de 1500 vehiculos

diarios.
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1.1.2. Infraestructura

Es un local de 5 metros por 3 de ancho, cuenta con una cocina independiente y el
espacio para el servicio al cliente esta distribuido a su derecha los frigorificos de
embutidos, carnicos, lacteos y entre otros. Por su lado izquierdo las cerchas de
productos de primera necesidad, cuidado personal y de limpieza y en el centro del local

se implementara la cafeteria con su respectivo bar.

1.1.3. ldea de Negocio

Para desarrollar este proyecto se ha considerado que en el Canton Suscal no cuenta con
un servicio de cafeteria en la Av. Diego Delgado via Duran Tambo para satisfacer las
necesidades de muchas personas que transitan a diario, siendo primordial para nuestra

propuesta en el estudio.



Vista esta oportunidad se propone aplicar un disefio de un plan de Negocio
“Minimercado Carmita” con el objetivo de potenciar el mercado existente y abrir un
nuevo nicho de mercado con el servicio de cafeteria considerando las ventajas
competitivas en cuanto a la ubicacion del Minimercado Carmita en una zona de alta
circulacion, ofreciendo un lugar y ambiente acogedor para clientes donde pueden acudir
con confianza y adquirir tanto productos de primera necesidad como servirse un café
acompariado con el producto tradicional que es el chivil, considerando la existencia de

oficinistas, colegios y negocios que requieren de este tipo de servicios.

1.1.4. Productos a ofrecer

“Minimarket Carmita” ofrece la linea de embutidos, carnicos, lacteos, productos de
primera necesidad, productos de cuidado personal, productos de limpieza y con la
propuesta el servicio de la cafeteria con los chiviles, humitas, tostadas entre otras
variedades.

1.1.5. Servicio

“El servicio a los clientes no es una decision optativa sino un elemento imprescindible
para la existencia de la empresa y constituye el centro de interés fundamental y la clave

de su éxito en un negocio. El servicio al cliente es algo que podemos mejorar.

Todas las actividades que ligan a la empresa con sus clientes constituyen servicio al
cliente” (COUSO)

“Minimarket Carmita” considera un buen servicio que se entregue al cliente en el menor
tiempo posible y de una forma amable, a que el cliente se sienta importante para el
negocio, con el objetivo de mantener y atraer clientes. Se debe informar al cliente en

cuanto en la variedad que ofrece el “Minimercado Carmita”

Es muy importante ambientar el local ya sea con arreglos o mediante el wife, Tv cable a
que el cliente se sienta comodo, puede ser también mediante las redes sociales con

juegos, promocionar con publicidad de BTL asi dandole un valor agregado al servicio.



1.1.6. Ventajas Competitivas

“La Unica forma de que dispone una empresa para subsistir a medio y a largo plazo en
un mercado competitivo es superar a los competidores. Para lograrlo, debe alcanzar

niveles adecuadas de competitividad.
La competitividad implica tres aspectos claves:

a) Racionalidad econémica, para que los recursos y potenciales de la empresa se
gestionen bajo criterios econémicos, con el fin de alcanzar altos niveles de
profundidad y, en consecuencia, que no se produzca despilfarro de esos recursos
y puedan ser aplicados con éxito en las estrategias competitivas de la empresa.

b) Capacidad de condicion y adecuacién con el entorno, ya que si la empresa no
responde de manera rapida y flexible a sus mercados, corre el riesgo de ser
desplazada del mercado por competidores mas agresivos, o los costes de
coordinacion externos y los costes de transaccion son muy altos, lo que coloca a
la empresa en desventajas competitivas.

c) Capacidad de direccion y organizacion que eleve los niveles de eficiencia en los
aspectos relacionados con la direccion y gestion de los recursos.

.. . . . 1
Ser competitivo implica crear, permanentemente, barreras frente a los competidores”

“Minimercado Carmita” considera aplicar las oportunidades con la implementacion de
la cafeteria con chiviles, realizar una inversion para su ejecucion y un capital para el

movimiento del negocio.

Saber competir siempre con otros negocios marcando diferencia en cuanto al servicio
que les brindemos a los clientes, en cuanto a la variedad y aplicando diferentes

estrategias de marketing.

La ubicacion del negocio, “Minimarket Carmita” tiene una ventaja competitiva en
cuanto a su alrededor y esta en la via Duran Tambo Panamericana, se debe destacar que
es un sector muy transitado por varios estudiantes y demas personas que acuden al

Canton Suscal para varios tramites siendo ahi la parada principal.

! (DiAZ, 1997)



e Una ventaja competitiva para el plan de negocio también seria las capacitaciones
constantes de los trabajadores para ofrecer un buen servicio.

e Una ventaja competitiva es el capital que posee e invertir en el negocio para
surtir o una variedad de productos que satisfaga las necesidades del clientes.

e Se puede obtener una ventaja competitiva ofreciendo un servicio de wifi, tv
cable con una pantalla LCD, promocionar mediante redes sociales y una pagina
Web muy atractiva para los usuarios, aprovechar de la herramientas de los
sistemas informaticos con las nuevas tecnologias innovadoras para el negocio
del “Minimarket Carmita”.

e Otra ventaja competitiva dar una buena imagen o disefiar al negocio para

ambientar el lugar.

1.2. JUSTIFICACION

El Canton Suscal cuenta con 5016 habitantes segln los datos estadisticos del INEC que
se realiz6 en el afio 2010, “Minimarket Carmita” esta ubicado en la Av. Diego Delgado
(Via Duran Tambo Panamericana), parada principal de buses Interprovinciales,
Cantonales asi como cooperativas del Canton Suscal, también donde transitan

estudiantes y demas personas de las Parroquias que estan a 5 kilometros del Cantén.

El Plan de Negocio “Minimarket Carmita” ofrece: embutidos, carnicos, productos de
primera necesidad, productos de limpieza, de cuidado personal y se implementara una
cafeteria ofreciendo a nuestros clientes potenciales lo més tradicional del Canton Suscal
que son los chiviles ya que mucha gente no pierde su costumbre con su comida tipica

siendo muy reconocida por personas que transitan por la via Duran Tambo.

Nuestros clientes potenciales para el Plan de Negocio ‘“Minimarket Carmita” seran
empresas pequefias privadas como empresas del sector publico en el sector de la Av.
Diego Delgado se encuentra: la Fiscalia, la Policia Nacional, Libreria, Banco del
Austro, Cooperativa la Cafar Limitada, Cooperativa Wifary, Panaderia la Castellana,

Ferreteria, Disquera y demas tiendas pequefias.

En los ultimos afios el Canton Suscal ha tenido un crecimiento economico del 6,3%
segun la informacion estadistica del INEC, los habitantes de este Cantdn tienen una
buena posicidén econdémica debido a que la mayoria de los migrantes estan en los paises

extranjeros.



En el Canton Suscal no tiene un negocio que brinde estos servicios, las necesidades de
las amas de casas y demas personas que laboran en el Canton Suscal no cuentan con un

negocio del mismo para satisfacer sus necesidades.

El negocio esta operando desde octubre del 2014, mi iniciativa es crecer e implementar
una cafeteria buscar mas alternativas de complacer al cliente ya que tiene mucha
acogida, tiene una buena ubicacion para ello es necesario publicitar, promocionar y
darnos a conocer en el mercado actual del Canton Suscal con perspectivas de
crecimiento hacia los alrededores. En el proyecto se estan aplicando los conocimientos
adquiridos en el transcurso de la educacion académica, generacion de empleo y a su vez

un ingreso para mi familia.

1.2.1. Objetivos

1.2.1.1. Objetivo General
Establecer un estudio del Plan de Negocio “Minimarket Carmita” para mejorar el

servicio de embutidos, carnicos, productos de primera necesidad, de limpieza, de
cuidado personal y con el nuevo servicio de cafeteria para satisfacer las necesidades del
mercado actual del Canton Suscal; teniendo por su ubicacion la mejor opcion para
compras rapidas, al mejor precio, variedad de productos siempre frescos con el mejor

servicio para ganar el nivel de confianza del cliente.

1.2.1.2. Objetivo especifico

e Recopilacion de informacion para el Plan de Negocio a través del registro de
aquellos hechos que permitan conocer y analizar informacion que se investiga,
para la recoleccién y comprensién de los datos que se requieren como son en
fuentes primarias y secundarias.

e Diagnosticar la situacion actual del Plan de Negocio para desarrollar la
capacidad de valorar las diferentes alternativas estudiando las habilidades con
actividades practicas.

e Realizar un Estudio de mercado para conocer el tamafio, el producto que se
adapte a las necesidades del cliente, los puntos que debemos mejorar o tomar

una decision estratégica y analizar los resultados.



e Proponer un plan de negocios evaluando financieramente identificar los costos y
beneficios, generando un proyecto con los objetivos que se pretenden alcanzar

con su ejecucién y puesta en marcha.

1.2.2. Definicion del plan de negocio

“Un Plan de Negocio es una herramienta de reflexion y trabajo que sirve como punto de
partida para un desarrollo empresarial. Lo realiza por escrito una persona
emprendedora, y en el plasma sus ideas, el modo de llevarlas a cabo e indica los
objetivos que alcanza y las estrategias que utilizar. Consiste en redactar, con métodos y

orden, los pensamientos que tiene en la cabeza.

Mediante el Plan de Negocio se evalta la calidad del negocio en si. En el procesos de
realizacion de este documento se interpreta el entorno de la actividad empresarial y se
evallan los resultados que se obtendran a indicar sobre esta de una determinada manera
se definen las variables involucradas en el proyecto y se decide la asignacién optima de

recursos para ponerlo en marcha.

El planteamiento es sencillo: primero se identifica, describe y analiza de forma clara y
concisa, la oportunidad de negocio en la que se desea embarca. Asimismo, se estudia la
viabilidad técnica, se resumen los medios de financiacién, por ultimo se desarrollan los
procedimientos y las estrategias para pasar de una idea a un auténtico proyecto
empresarial, definiendo politica de marketing, recursos humanos, marco temporal,

compras, ventas, tecnologias, financiaras.

En él se consignan las estrategias mas importantes en aspectos claves como el mercado
y las finanzas. Ademas, es una herramienta imprescindible para encontrar el capital

necesario’?

Es importante seguir la definicion del plan de negocio ya que nos ayuda para el
desarrollo, los puntos que debemos seguir en el “Minimercado Carmita” para la
ejecucion de la propuesta con la implementacion de la cafeteria, por ende se debe
definir las estrategias que se van a implementar en el negocio para obtener resultados.
También se debe considerar todos los costos, gastos y definir cuales van a ser mis

ventas en el estudio financiero.

2 (VELASCO, 2015).



CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO Y ANALISIS DE
ENTORNO

2.1. ESTUDIO DE MERCADO

“Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de

brindar un mejor servicio que el que ofrece los productos existentes en el mercado.

Una demanda insatisfecha clara y grande no siempre indica que pueda penetrarse con
facilidad en ese mercado. Un mercado en apariencia saturado indicara que no es posible

vender una cantidad adicional a la que normalmente se consume™

En referencia con la definicion del estudio de mercado es necesario aplicar encuestas
con el objetivo de conocer las necesidades, gustos y preferencias del mercado actual del
Canton Suscal, para asi mejorar el servicio e implementar la cafeteria en el

“Minimercado Carmita”

2.2. ESTUDIO DE LA DEMANDA

2.2.1 Andlisis de la demanda

“El proposito principal que se persigue con el analisis de la demanda es determinar y
medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a un
bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto del
proyecto en la satisfaccion de dicha demanda. La demanda esta en funcién de una serie
de factores, como son las necesidades real que se tiene del bien o servicio, su precio, el
nivel de ingreso de la poblacion y otros por lo que en el estudio habra que tomar en

cuenta informacion proveniente de fuentes primarias y secundarias.

Para determinar la demanda se emplea herramientas de investigacion de mercado, a la

que se hace referencia en otras partes basicamente investigacion estadistica™

Para definir cuél es mi demanda se estudia mediante las encuestas que se va aplicar,
quienes van a ser mis clientes el gusto y la preferencia que tienen las personas del

Canton Suscal y las transitan por la via Duran Tambo.

* (BACA, 2015)



2.2.2 Segmento de mercado

2.2.3. Geografia

Canton Suscal de la Provincia del Cafar se encuentra en la zona 6 de planificacion,

cuenta con 1 parroquia Suscal y representa el 1.6% del territorio Cafiar.

Poblacion.- Del Cantén Suscal segin los datos estadisticos del INEC 2010 5.016

habitantes
Area: 88 Km2.
Altura: 480-3.336 msnm

Clima: Predomina dos tipos de clima; templado frio: de 1560 a 3320 msnm.
Temperaturas promedio entre 12°C y 5°C y clima Tropico calido: de 600 a 1560 msnm.

Temperaturas entre los 12°C y los 18°C.

Actividad: La Actividad Principal es la Agricultura

l SUSCAL: Poblacion Ocupada por Rama de Actividadl

Agricultura, ganaderis, slvicutur v pesca BT
Conaruccon 9. 7%
Comercio al por mayor ymenor | 6.3%

Tranzporte y almacenamiento | 3.5%

Ldministracidn plblica v defenza [[3.0%

Industrizs manufactureras  ||2.7%

Ensefianza 2.3%

Actividades de los hogares com o em pleadores l"l 2
Atividades de alojamiento v servicio de comidas | 06%
Actividades de la stencion de la salud humans  0.6%

Otroz J2.3%

| Fuente: INEC - Censo de Poblaciény Vivienda 2010 |

Densidad: Esta disponible para el sector rural y urbano con 3888 habitante desde los 10

afios hasta los 79 afios segun los datos estadisticos de INEC.



Demografia: Edad desde los 10 afios hasta los 79 afios, con un total de 3888 habitantes

de ambos sexos.

Ingresos: La mayoria de los habitantes tienen ingresos del extranjero por sus familiares,
otros habitantes que tienes ingresos propios por sus negocios y las personas que

perciben un Salario basico unificado de 354,00.

Comida tipica: Chiviles.- Se hace de harina de maiz pelado, que en el centro se rellena
con queso, envueltas en hojas de huicundos y cocinadas en ollas de barro a carbén, que

segun sus pobladores son las que dan el sabor tipico del lugar.

2.2.3 Quienes son los clientes

“Clientes externos.- Se utiliza para designar a las personas u organizaciones que no

forman parte de la empresa, pero sobre quienes repercuten nuestra actividad.

Los clientes son personas sobre las que repercuten los productos y procesos necesarios

para alcanzar los objetivos™

Para el “Minimercado Carmita” los clientes externos son los estudiantes, personas del
Canton, personas de las parroquias aledafias que acuden para cubrir sus necesidades y
con la implementacion de la cafeterias serias personas que transitan a diario por la via
Duran Tambo, los empleados de la fiscalia, la policia nacional, banco del Austro,
Cooperativas de ahorro y créditos, que acostumbran servirse un café entre las 10am y

4pm de la tarde.

* (DIAZ, 2014)
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2.2.4. Tendencia de Compra

Valores, Tendencia, Cambio Cultura y Marketing.

“Los valores son elementos muy significativos para la compresion de la cultura de una
sociedad. Por valor podemos entender una creencia o sentimiento con caracter general
de que determinadas actividades, relaciones u objetivos son importantes para la
conservacion y mantenimientos de una comunidad y de su estabilidad o bienestar. Son
importantes porque producen tendencias de actuacion o de respuesta uniformes ante los

estimulos recibidos.

Los responsables de marketing deben preocuparse por conocer los valores que priman
en una determinada sociedad porgue los miembros de la misma mostraran semejanzas
en sus deseos, gusto, en sus habitos, en sus formas de comportamiento y cualquier otro
aspecto. Los planteamientos estratégicos que se desarrollen deben de estar inicialmente

en consonancia con los valores culturales.’®

La gente del Canton Suscal es muy conservadora en cuanto a su cultura y tradicion en
mantener la comida tipica el chivil de ello hace que la gente del alrededor conozca su
comida tipica y fomentando el turismo, en cuanto a las estrategias de marketing que se
va a realizar debemos publicitar con una valla publicitaria ubicada a 1 km del Canton,
dando como una bienvenida y con una foto del chivil un mensaje emocional recalcando

la costumbre.

2.3. RECOPILACION DE INFORMACION

2.3.1. Fuentes Primarias

“Estan constituidas por el propio usuario o consumidor del producto, de manera que

para obtener informacion de él es necesario entrar en contacto directo.

2.3.2 Fuentes Secundarias

Son aquellas que rednen informacion escrita que existe sobre el tema, ya sean
estadisticas del gobierno, libros, datos de la propia empresa. Provenientes de la empresa

como es toda la informacion que se reciba a diario por el solo funcionamiento de la

® (RIVAS, 2004)
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empresa, como son las facturas de ventas. Esta informacidn puede no solo ser util, sino

la Gnica disponible para el estudio™”

Por ende se va a desarrollar y aplicar un cuestionario de manera directa a los usuarios
como estudiantes, empleados de la fiscalia, policia nacional, CNT y demas personas que
transitan por el Canton Suscal. También se utiliza en el desarrollo del plan de negocio
informacion de la prensa del pais, libros virtuales de diferentes autores y la informacion

diaria de la ciudadania.

2.4. POBLACION Y MUESTREO

# De Habitantes del Cantdn Suscal de la Provincia del Cafar

Poblacion 5016 con un 2.2% de la provincia del
Cafar

Urbana 25.2%

Rural 74.8%

Mujeres 2745 que representa un 54.7%

Hombres 2271 que representa un 45.3%

Poblacion Econémicamente Activa | 48.3%

(PEA)

Fuente: INEC- Censo de Poblacion y vivienda 2010
Edad Desde los 10 afios hasta 79 afios
Mercado Objetivo 3888

2.4.1 Muestra

Z= Representa el nivel de confianza

" (BACA URBINA, 2014)
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P= Probabilidad de ocurrencia de un evento (éxito)

Q= Probabilidad de no ocurrencia de un evento (fracaso)

N=  Tamafo de la muestra que se desea conocer

E=  Error de estimacion

n: Tamafo de la muestra 179
N: Poblacion 3888
Z: Nivel de confianza 1,645
E: Margen de error 0.05
p: Porcentaje de probabilidad de éxito 0.5
g: Porcentaje de probabilidad de fracaso 0.2

Zz*p*q*N

n

1,645%2%0,5+0,5 +« 3888

T ((N—1)+E2) + (Z2xp*Q)

(3888 — 1)  0,062) + (1,6452 % 0,5 % 0,5)

2624,4
14,67

n =178,8 =179

13




2.5. MODELO DE ENCUESTA

ENCUESTA “MINIMERCADO CARMITA”

Hola, soy estudiante de la Universidad Politécnica Salesiana, esta encuesta tiene por
objetivo conocer sus gustos y preferencias para mejorar la atencion hacia los clientes del
Minimercado Carmita. Agradezco su colaboracion.

1. Para el desarrollo del siguiente cuestionario. Indique su género y su edad.
a) Genero
Femenino..........

2. (Se siente satisfecho con el servicio actual que existe en el “Minimercado
Carmita™?
a) Si
b) No
c) No conozco

3. ¢Cémo calificaria del 1 al 5 la variedad de productos que existen en el
Minimercado Carmita?
Tomando en cuenta 1 de mayor importancia y 5 de menor importancia.

Embutidos

Carnicos

Lacteos

Productos de primera necesidad

Productos de limpieza

4. Considera Usted que los embutidos y carnicos son alimentos saludables.
a) Si
b) No

14



5. Que productos o servicios cree Usted que se deberia implementar en el
Minimercado Carmita
Tomando en cuenta 1 de mayor importancia y 5 de menor importancia.

Servicios del Banco el vecino

Copiadora

Internet

Recarga electronica de celular

Wifi

6. Al momento de realizar la compra. ¢Qué es lo mas importante para Usted?
Considerando 1 de mayor importancia y 5 de menor importancia.

Sabor

Precio

Calidad de servicio

Presentacion del Producto

7. ¢Le gustaria que el “Minimercado Carmita” cuente con una Cafeteria?
a) Si
b) No
8. ¢Cudl es su café favorito? Marque con una X méas de una alternativa si las tiene.

Café tradicional

Café tinto

Mocachino

Capuchino

Chocolate

Café con leche

15



9. (Prefiere otra bebida?

Aguas aromaticas

Jugos

Otros ¢ Cual?

10. Sugiera que productos desearia para acompafiar su café. Marque con una X las
siguientes opciones.

Chiviles

Empanadas

Humitas

Sanduches

Tostadas

Salchipapas

Hotdog

Hamburguesas

Frutas y verduras

Otros

2.5.1 Tabulacién de las encuestas y Descripcidn de los resultados de las encuestas

Desarrollo de la siguiente encuesta para el Plan de Negocio “Minimarket Carmita” para
conocer los gustos y preferencias del mercado, mediante la aplicacion de una

investigacion hacia los clientes actuales y potenciales.

Indique su género

Frecuencia Porcertaje |Porcentaje Porcentaje

valido acumilado

Fermnenino |22 45,8 45,8 458
YValidos Masculine |27 54,2 54,2 1000
Tatal 170 1000 100,0
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Como resultado tenemos que el 45,8% son Mujeres y el 54,2% son Hombres que han

respondido las encuestas.

Indique su geneéro

Porcontaje

Indique su edad

- . . | Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje | ..
valido acumulado

13 1 0,6 0,6 0,6
14 5 2,8 2,8 34
15 12 6,7 6,7 10,1
16 22 12,3 12,3 22,3
17 9 5 5 27,4
18 20 11,2 11,2 38,5
19 21 11,7 11,7 50,3
20 8 4,5 4,5 54,7
21 3 1,7 1,7 56,4
22 4 2,2 2,2 58,7
23 12 6,7 6,7 65,4
24 12 6,7 6,7 72,1

Validos 25 5 2,8 2,8 74,9
26 1 0,6 0,6 75,4
28 16 8,9 8,9 84,4
29 6 3,4 3,4 87,7
30 2 1,1 1,1 88,8
34 4 2,2 2,2 91,1
35 2 1,1 1,1 92,2
36 1 0,6 0,6 92,7
37 3 1,7 1,7 94,4
41 2 1,1 1,1 95,5
44 6 3,4 3,4 98,9
47 2 1,1 1,1 100
Total 179 100 100
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Las personas que han respondido las encuestas tienen desde los 13 afios hasta los 47
afios que serian nuestros posibles clientes para el negocio, en cuanto al porcentaje va
desde el 8% al 12% que son jovenes de estudiantes y desde el 20% hasta el 28% son

personas que tiene laboran.

Indique su edad

127

10

81

61

Porcentaje

a4+

|l llnlln

20 30 M 35 38 3T av a4 47

M
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13 14 15 16 7
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¢ Se siente satisfecho con el servicio actual que existe en el Minimercado
Carmita?

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | ..
valido acumulado
Si 171 95,5 95,5 95,5
Validos No 8 4,5 4,5 100
Total 179 100 100

La mayoria de las personas indican que se sienten satisfechos con el servicio recibo que
representa un 95,5% para la cual es muy importante mejorar ofreciendo mas variedad en
productos y el 4,5% se sienten insatisfechos esto no permite mejorar para mitigar el

mal servicio.
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.Se siente satisfecho con el servicio actual que existe en el minimercado

1004

Porcentaje

Carmita?

¢Como calificaria del 1 al 5 la variedad de productos que existen en el Minimercado
Carmita? Tomando en cuenta 1 de mayor importancia y 5 de menor importancia

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje o1
valido acumulado
Embutidos 113 63,1 63,1 63,1
Carnicos 38 21,2 21,2 84,4
Lacteos 10 5,6 5,6 89,9
Productos
Validos de primera]10 5,6 5,6 95,5
necesidad
Productos | 45 45 100
de limpieza
Total 179 100 100

Los clientes indican que el 63% son embutidos sefialando 1 como méas importante y con

el 4,5% indican a los productos de limpieza de menor importancia.
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¢ Como calificaria del 1 al 5 la variedad de productos que existen en el
Minimercado Carmita? Tomando oln cuenta 1Id° mayor importanciay 5 de menor
mportancia

40+

Porcentaje

[

1 |

| [—

T
Embutidos

T
Carnicos

T
Lacteos

Productos de
prmera necesidad

L

T
Productoa de
Wplezo

Considera Usted que los embutidos y carnicos son alimentos saludables

. . |Porcentaje |Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje oy
valido acumulado
Si 142 79,3 79,3 79,3
Validos No 37 20,7 20,7 100
Total 179 100 100

La mayoria de los encuetados consideran que los embutidos son productos saludables

con un 79,3% y el 20,3% consideran que son productos dafinos que contiene grasa.

Considera Usted que los embutidos y cérnicos son alimentos saludables

801

404

Porcentaje
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¢Qué productos o servicios cree Usted que se deberia implementar en el
Minimercado Carmita? Tomando en cuenta 1 de mayor importancia y 5 de menor
importancia.

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje -
valido acumulado
Servicios del
Banco el |40 22,3 22,3 22,3
vecino
Copiadora |23 12,8 12,8 35,2
Validos Internet 28 15,6 15,6 50,8
Recarga
electronica |33 18,4 18,4 69,3
de celular
Wifi 55 30,7 30,7 100
Total 179 100 100

El 22, 3% consideran que debe implementar el servicio de un banco el vecino para
pagos y cobros, también con un 30,7% para el servicio de wifi dando su valor de 1
como mas importante y de menor importancia con un 12,8% que es el servicio de la
copiadora y las demaés variables también son representativas tomando ventaja para el
negocio como son las recargas electronicas y el internet siendo una herramienta de

comunicacion en la actualidad.

4 Que productos o servicios cree Usted que se deberia implementar en el
Minimercado Carmita? Tomando ein cuer;\ta 1l de mayor importanciay § de menor
mportancia,

40~

30}

Porcentaje

T T T T
Set vicros del Banco Copindoe ool Rocorgn elocirdrvcn van
el veckw de cebilr
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¢Al momento de realizar la compra. ;Qué es lo mas importante para usted?
Considerando 1 lo méas importante y 5 de menor importancia?

. . | Porcentaje [Porcentaje
Frecuencia |[Porcentaje -
valido acumulado
Sabor 110 61,5 61,5 61,5
Precio 33 18,4 18,4 79,9
Vilidos ~ Calidad - dej,q 10,6 10,6 90,5
servicio
Presentacion 17 9.5 9.5 100
del producto
Total 179 100 100

Un 61,5% le dan més peso al sabor que tienen los productos ofertados, 18,4% en cuanto
al sabor son los productos que tiene una calificacion de 1 como mas importante vy el
9,5% indican el de menor importancia que es la presentacion del producto.

Al momento de realizar la compra. ;Qué es lo mas importante para usted?
Considerando 1 lo mas importante y 5 de menor importancia.

40

Porcentaje

20

T T
Saboer Precio Calldod de serviciy  Presentacion del prodeuto
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¢Le gustaria que el Minimarket Carmita cuente con una Cafeteria?

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | ..
valido acumulado
Si 171 95,5 95,5 95,5
Validos No 8 4,5 4,5 100
Total 179 100 100

El 95,5% indican que se implemente la cafeteria siendo una ventaja de oportunidad para

el negocio y el 4,5% dan una respuesta de no.

Al momento de realizar la compra. ;Queé es lo mas importante para usted?

Considerando 1 lo mas importante y 5 de menor importancia.

60

40

Porcentaje

204

1
Saber

Precio

T T
Caofidad de servicio  Presentacion del prodeuto

¢ Cual es su café favorito? Marque con una X las siguientes alternativas.

. .| Porcentaje |Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | ..
valido acumulado
Cafe |43 18.4 18.4 184
tradicional
Cafétinto |24 13,4 13,4 31,8
Mocachino | 13 7,3 7,3 39,1
Validos Capuchino |44 24,6 24,6 63,7
Chocolate |28 15,6 15,6 79,3
Cafe con| 4, 207 20,7 100
leche
Total 179 100 100
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Las personas encuestadas responden que su café favorito es el capuchino que
representa el 24,6%, el 20,7% prefieren café con leche, el 18,4% es el café tradicional,
el 15,6% el chocolate para ello es favorable implementar la maquina para los
capuchinos y deméas cafés. EIl porcentaje menor representativo de 7,3 que es el

Mocachino.

LCual es su café favorito? Marque con una X las siguientes alternativas.

24 -

Porcentaje

T T T T T T
Coafe tradicional Caré tindo Mocachno Coapuchino Chocolnte Café con leche

¢ Prefiere otra bebida?

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje -
valido acumulado
Aguas oo 30,7 30,7 30,7
aromaticas
Validos Jugos 122 68,2 68,2 98,9
Otros 2 1,1 1,1 100
Total 179 100 100

En esta pregunta las personas encuestadas responden con un 68,2% que prefieren jugos
naturales ya que no hay en el Canton Suscal que oferten, el 30,7% prefieren aguas

aromaticas.
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40~
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204

LPreflers otra beblda?
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Aguas awomaticas

T
Jugos

¢Sugiera que productos desearia para acompafiar su café. Marque con una X las
siguientes opciones?

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje -
valido acumulado
Chiviles 73 40,8 40,8 40,8
Empanadas 22 12,3 12,3 53,1
Humitas 21 11,7 11,7 64,8
Sanduches 16 8,9 8,9 73,7
Tostadas 28 15,6 15,6 89,4
Validos  Salchipapas 2 1,1 1,1 90,5
HotDog 3 1,7 1,7 92,2
Hamburguesas |9 5 5 97,2
Frutas Y|s 28 28 100
verduras
Total 179 100 100
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La mayoria de las personas encuestadas indican con 40,8% que desearia acompafiar su
café con el producto tradicional y muy reconocido que son los chiviles, ademas el
15,6% indican que les gustaria servirse con tostadas y entre otros porcentajes que
representan estan las humitas, empanadas, sanduches.

Sugiera que productos desearia para acompanar su café. Marque con una X las
siguientes opciones.

S0

407

30

Porcentaje
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2.6 ANALISIS DE LA OFERTA

“Es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y
quiere a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta al igual que la
demanda, esta en funcién de una serie de factores, como son los precios en el mercado
del producto, los apoyos gubernamentales a la produccion. La investigacion de campo
que se debera tomar en cuenta todos los factores juntos con el entorno econémico en

que se desarrollar el proyecto.”®

En las encuestas aplicadas en el Cantdn Suscal y demas personas que transitan se puede
observar segun el andlisis en el resultado de la tabulacion cuales son gustos y
preferencias y se puede determinar debilidades y fortalezas con respecto al negocio, es
muy importante tomar en cuenta las caracteristicas PETS politica, econémicas y

sociales y encuestado.

8 (BACA URBINA, 2014)
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También segun los datos de pueden ofertar mas productos o surtir mas en variedad para
dar un mejor servicio, de esta forma se puede determinar los costos de los productos a
ofertar y determinar el precio de venta y nuestro margen de utilidad.

2.7 ANALISIS DE UN PLAN DE MARKETING

2.7.1 Andlisis Externo Microambiente

Sistema en el que se encuentra inmersa la empresa, donde existen una serie de fuerzas y
macro tendencias que afectan a su funcionamiento, presentando oportunidades y
amenazas. Estas fuerzas son incontrolables por la empresa, pero ésta debe localizarlas y

analizarlas para tratar de darles respuesta. Los principales factores son:

2.7.1.1 Politica

Nuestro pais estd integrado por leyes y normas que deben cumplir las pequefias

empresas como:

» Obligaciones Tributarias para personas naturales que seria donde encaja el
“Minimercado Carmita”

» Reglamento de seguridad y salud como la colocacion de extintores y detector de
humo

» Codigo de trabajo

> Permisos de Funcionamiento

2.7.1.2 Econémico

Los ingresos de los habitantes del Canton Suscal son por la agricultura y ganaderia con
un 67,9%, en comercio con un 3%, y en el servicio de comida con un 0,6% que es
bajisimo para un Cantdn que esta en pleno crecimiento, para nuestra propuesta del

servicio de cafeteria seria una oportunidad, segun los datos estadisticos del INEC.

También es importante recalcar que reciben ingresos del extranjero ya que la mayoria
de sus familiares se encuentran fuera del pais, el 0,8 % son de remesas del Cantén

Suscal.
A continuacion se detalla la informacion econémica del pais.

PIB
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“En agosto pasado, el presidente ecuatoriano, Rafael Correa, dijo que su pais redujo de
45% a 4% su expectativa de crecimiento del PIB para 2014 debido a retrasos en
financiamiento externo y un aumento en la importacion de derivados del petroleo.
Ecuador tiene previsto lograr un crecimiento del PIB de 4,1% en 2015, para cuando ya
recortd en 1.420 millones de doélares (3,91%) el presupuesto debido a la caida del precio
del petroleo, su principal producto de exportacion.

En noviembre, el Congreso, dominado por el oficialismo, aprob6 el presupuesto del
Estado para 2015 planteado por el gobierno, que alcanzé los 36.317 millones de dolares,
un 5,8% mas que el de 2013” (EI Universo , 2015)

INFLACION

“La inflacion de Ecuador en 2014 serd del 3,2%, indic6 hoy, 4 de enero, el presidente
Rafael Correa en su informe semanal de labores. “La inflacion sera de un 3,2 %
calculamos, un crecimiento real del PIB de 4,5 al 5,1% que es un crecimiento bastante
bueno, superior al de América Latina, superior al historico", coment6.” (COMERCIO

E., 2015)
DESEMPLEO

“Mientras, el desempleo se mantendra en un 5 % en 2014 y 2015, y el déficit por cuenta
corriente se situara en el 2,4 % del PIB este afio y en el 3,1 % en 2015” (COMERCIO
E., 2015)

CANASTA BASICA

“Anuncio, ademas, que la distribucion de los ingresos en Ecuador ha mejorado en

relacion a los paises de la region en donde el SBU ha tenido incrementos mas altos.

Con el nuevo valor del SBU, los ingresos minimos familiares alcanzarian los 660,64
ddlares y alcanzaria a cubrir en su totalidad el monto de la Canasta Béasica Familiar

valorada en 664,74 dblares, refirio” (Suramérica, 2014)

La CBA representa un consumo minimo aceptable de alimentos para una familia / hogar
de referencia. Integrado por un conjunto de alimentos basicos, expresados en cantidades
apropiadas y suficientes, para satisfacer POR LO MENOS las necesidades energéticas y

proteinicas de la familia / hogar de referencia.
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Su composicién, ademas de cubrir dichas necesidades, refleja los gustos y preferencias
alimenticios de los hogares seleccionados.

REMESA

Rubros o cantidades de dinero enviadas por migrantes, las mismas que tienen
importancia fundamental en la economia de los familiares que se encuentran en el pais

de origen y su economia local, importancia que hoy ha adquirido.

“La provincia de Cafar por concepto de remesas recibio en el periodo en estudio USD
38.7 millones, cifra inferior en 24.4% (USD 51.2 millones) a la registrada en el cuarto
trimestre de 2013 y mayor en 8.8% (USD 42.5 millones) a la presentada en el primer
trimestre de 2013. La distribucion de estos recursos, presentd como principales
beneficiarias a su capital Azogues (USD 15.1 millones) y Caiar (USD 7.8 millones),
que representaron el 59.2% del total recibido en la provincia. lgualmente, se

beneficiaron de este flujo, las ciudades de La Troncal, Biblian, EI Tambo y Suscal entre
9

otras”
REMESAS RECIBIDAS, PROVINCIA DEL CANAR
(Millones de USD, primer trimestre 2014)
= BBUAN, 4.8 2 SuUsSCAaL, 0.8 O INGAPIRCA, 0.4

@ ELTAMSO, 2,7 l B AZOGUES,

151

Fuente: PDF Evolucion de Remesas del BCE

2.7.1.3 Tecnoldgica

El desarrollo tecnolégico se convierte en un elementos clave para desarrollar procesos
productivos exitosos, que mejoran los coeficientes de eficiencia, base fundamental para
alcanzar altos niveles de competitividad, se debe estar atento a las grandes tendencias
tecnoldgicas del entorno, en el Cantén Suscal utilizan la redes sociales se podria disefiar
un fanpage con el objetivo de interactuar con el cliente a través del facebook, también

las maquina del nescafé para dar un servicio rapido y poder complacer al cliente.

% (BCE, 2014)
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2.7.1.4 Social

Valores y normas compartidas por la sociedad en este caso del Canton Suscal mantiene
la comida tipica del Chivil que es una costumbre y lo demuestran en eventos publicos,
fiestas del Canton u otra actividad de sus alrededores. Con ello tratan de fomentar hacia
el turismo ya que mucha gente de las provincias conoce del producto y es muy
apetecido gustoso por ellos. Por ende es una oportunidad para implementar la cafeteria
acompariada del Chivil.

2.7.2 Andlisis interno

Figura 1. La 5 fuerzas de Michael Porter competencias de la empresa

POTENCIALES
PARTICIPANTES

Riesgo de nuevas
Empresas

\ 4
Poder de negociacion COMPETIDORES Poder de negociacion de los
de los proveedores DE LA INDUSTRIA compradores

PROVEEDORES » A S 4 e COMPRADORES

Rivalidad entre
empresas actuales

Amenaza de productos o
servicios sustitutos

Fuente: Estrategia Competitiva: Técnicas para el analisis del sector industrial y de la
competencia, Michael Porter, afio 2000

2.7.2.1 Andlisis de entrada de nuevos competidores

“Cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias y muchos beneficios por
explorar entonces no tardara la llegada de nuevas empresas para aprovechar las
oportunidades que ofrece ese mercado, y como es obvio lanzaran sus productos,

aumentara la competencia y bajara la rentabilidad."*

Es importante para “Minimercado Carmita” analizar y aprovechar las oportunidades
como la ubicacién del negocio y con el nuevo servicio de la cafeteria con el objetivos de
ofrecer un servicio nuevo Yy tradicional al gente del Canton, a las demas personas que
transitan a diario, se debe estar alerta a la competencia y siempre innovar con nuevas

estrategias de mercado para su diversificacion.

Y (PORTTER)
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El mercado es competitivo, depende del servicio que brindemos y la variabilidad de los
productos que podemos ofrecer a nuestros clientes, por su buena ubicacion es posible la
entrada de nuevos competidores, es un lugar estratégico y el mercado del Canton Suscal

estad en pleno crecimiento y las necesidades se diversifican.
Los puntos que se estudia dentro de la competencia son:

e Economias de escala.- este punto no le afectara a “Minimercado Carmita” ya es
una empresa que ofrece productos de primera necesidad, productos de limpieza
y la implementacion de una Cafeteria.

e Curvas de experiencia.- es importante el Know how, el saber hacer como
desempefiar las actividades de la empresa para mejorar el servicio.

e Ventajas en costos.- la empresa es nueva en el mercado tiene que atraer a los
clientes con costos bajos para mantener clientes.

e Diferenciacion del producto.- marcar diferencia en el servicio que se brinde en
el Minimercado Carmita, promocionando e incentivar a los clientes con regalos
y ofrecer otros productos nuevos.

e Canales de distribucion.- contar con distribuidores fijos para que los productos
Ileguen a los consumidores finales en buenas condiciones, estado y un poder de
negociacion con los proveedores.

¢ Identificacion de la marca.- penetrar en el mercado con el nombre del local y
los servicios o productos que se ofrece a los clientes, creando imagen, confianza,
seguridad, calidad, prestigio, con el objetivo de que los clientes nos diferencien
de la competencia.

e Barreras Gubernamentales.- cumplir con las normas establecidas por el
Estado Ecuatoriano como es la patente, declaraciones al SRI o pago del RISE
con todos los permisos de funcionamiento, registro sanitario para evitar
sanciones y multas.

e Inversidn necesaria.- contar con un capital para realizar inversiones tanto en
infraestructura o la implementacion de la cafeteria, la compra de mercaderia para

la venta, disefio del local y publicidad.
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2.7.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

“Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de posicionamiento de
una empresa en el mercado porque son aquellos que nos suministran la materia prima
para la produccion de nuestros bienes y va a depender de su poder de negociacion que

tengan para que nos vendan sus insumos.”**

La negociacion con los proveedores es muy importante para el Minimercado Carmita ya
que son los que provienen los productos para la venta, es importante mantener confianza
y seguridad. También conocer a los proveedores que provienen los insumos en cuanto a

los costos y la calidad de los productos.

2.7.2.3 El poder de negociacion de los consumidores

“Minimercado Carmita” las necesidades de los clientes cada vez aumentan en el
mercado y la calidad del producto con el registro sanitario y Gltimamente con el sello
seméaforo en los productos para informar que estan consumiendo. Se debe tomar en
cuenta segun las encuestas aplicadas en el resultado las personas demuestran que les
interesa el sabor, la presentacion del producto y casi no influye el precio, de esta forma

captar mas clientes.

2.7.2.4 Amenaza de entrada de nuevos productos sustitutos

“Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades que un producto
en estudio. Constituye una amenaza en el mercado porque puede alterar la oferta y la
demanda y mas aun cuando estos productos se presentan con bajos precios, buen

rendimiento y buena calidad”*?

En este caso los productos sustitutos para el “Minimercado Carmita” seria la Panaderia
la Castellana que esta justo a continuacion del local que la gente le va s sustituir al

chivil por el pan seria una amenaza para nuestro negocio.

1 (PORTTER)

2 (PORTTER)r
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2.7.2.5 Rivalidad con los competidores

“De acuerdo con Porter, ésta quinta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas
anteriores y la més importante en una industria porque ayuda a que una empresa tome
las medidas necesarias para asegurar su posicionamiento en el mercado a costa de los

rivales existentes.

Actualmente en la mayoria de sectores existe la competencia y para derrotarla hay que
saber controlar muy bien el macro y microambiente y sobre todo si queremos sobrevivir

en el mercado tenemos que diferenciarnos del resto y posicionarnos so6lidamente.”*?

Dentro del Cantdon Suscal existen alrededor de 5 Minimercado es una fuerte
competencia, lo que se diferencia el Minimercado Carmita es el lugar estratégico con su
ubicacién siendo una ventaja competitiva, los productos, el servicio que se ofrece dentro
del local es embutidos, carnicos y la implementacion de la cafeteria con el producto
tradicional del Canton Suscal que son los Chiviles de esta manera es muy llamativo para

los clientes y se marca diferencia frente a los competidores.

3 (PORTTER)
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2.7.3 ANALISIS FODA

Es una matriz para el estudio de la realidad en las empresas que se analiza los factores

internos y externos.

Figura 2.- Grafico de la matriz FODA

Fuente: Guia Estrategias: Enfoque estratégico para Administracion de las

organizaciones empleadores. Escrito por International Labour Office.

2.7.3.1 Fortaleza

“Se denomina fortalezas o puntos fuertes aquellas caracteristicas propias de la empresa

que la facilitan o favorecen el logro de los objetivos”.

2.7.3.2 Oportunidades

Se denominan oportunidades aquellas situaciones que se presentan en el entorno de la

empresa y que podrian favorecer en logro de los objetivos”.

2.7.3.3 Debilidades

Se denominan debilidades o puntos débiles aquellas caracteristicas propias de la

empresa que constituyen obstaculos internos al logro de los objetivos™.
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2.7.3.4 Amenazas

Se denominan amenazas aquellas situaciones que se presentan en el entorno de las
empresas y que podrian afectar negativamente las posibilidades de logro de los

objetivos™**

ANALISIS DEL PERFIL COMPETITIVO Y FODA

A continuacién a través de un cuadro se explican cuales son las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que se ha encontrado de acuerdo al anélisis externo e interno

del negocio.

Para realizar el andlisis del perfil competitivo del “Minimercado Carmita” se ha tomado
en cuenta a los principales competidores siendo estos Panaderia Castellana,
Minimercado Guaman y Tienda Urgiles.

1 (DIAZ, 1997)
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Tabla 1. Analisis del perfil competitivo Minimercado Carmita

Minimercado Panaderia Minimercado Lema | Tienda

Carmita Castellana Urgiles
Peso Factores Claves Calificacion | Peso | Calificacién | Peso | Calificacion | Peso | Calificacién | Peso
0,2 1. Ubicacion del negocio | 4 08 |4 08 |4 08 |3 0,6
0,2 2. Servicio al cliente 3 06 |2 04 |1 0,2 |3 0,6
0,15 3. Precio de venta 2 0,3 |3 0,45 | 3 0,45 | 3 0,45
0,1 4. Cafeteria 2 02 |1 01 |1 01 |1 0,1
0,1 5. Variedad en productos | 2 02 |3 03 |4 04 |4 0,4
0,05 6. Infraestructura 3 0,15 | 3 0,15 | 3 0,15 | 3 0,15
0,1 7. Linea de embutidos 2 02 |1 01 |2 02 |2 0,2
0,1 8. Calidad de producto 2 02 |2 02 |3 03 |3 0,3

Total 2,65 2,5 2,6 2.8

1

Fuente: Informacién de la Competencia

Elaboracién: La Autora
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De acuerdo al analisis realizado, se determina que “Minimarket Carmita” tiene una
calificacion de 2,65 puntos, el cual nos indica que no es inferior ni superior a su
competencia, pues representa un 66% de cumplimiento de los factores clave, teniendo

una brecha de cumplimiento de 34%.

En cuanto a sus competidores, Tiempo Urgiles tiene una calificacion de 2,80 puntos y
representa un 70% de competitividad en el mercado, con una breca de cumplimiento de
30%, Minimercado Lema tiene 2.60 putos representando un 65% de cumplimiento de
los factores clave y una brecha de un 35% y Panaderia Castellana tiene 2,50 puntos,
representando un cumplimiento de 62,5% de sus factores claves siendo inferior a los de

la competencia con una brecha de cumplimiento de 37,5%.

Analizando a Panaderia Castellana con sus competidores vemos que la Tienda Urgiles
le representa una competitividad del 89%, a Minimercado Lema una competitividad de

93% y a Minimercado Carmita le representa un 94% de competitividad.

Figura 3. Gréfico Analisis del perfil competitivo Minimercado Carmita

4

3 2,80

2

1
Tienda nimerca Minimercado Panaderia
Urgiles Carmita Lema Castellana

Elaboracion: La Autora

De acuerdo al analisis realizado, se determina que “Panaderia Castellana” tiene una

calificacion de 2,50 puntos, el cual nos indica que es inferior a su competencia.
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Tabla 2. Analisis del perfil competitivo Minimercado Carmita

ANALISIS DEL PERFIL COMPETITIVO Y FODA "Minimercado Carmita"

Factores Peso | Calificacion | Valor
Ponderado

F1. Buen servicio al cliente 0,09 | 4 0,36
F2. Buena ubicacion del negocio 0,09 (4 0,36
F3.Parada principal de buses 0,09 | 4 0,36
F4. Clientes potenciales de empresas publicas 0,04 |3 0,12
F5. Clientes potenciales de empresas privadas 0,07 | 4 0,28
F6. Variedad en servicio 0,06 |3 0,18
F7. Conocimiento para la elaboracion de los chiviles 0,07 |3 0,21
F8. Empresa de tipo familiar que flexible a los | 0,06 | 3 0,18
cambios

D1. No tiene personal capacitado 0,07 | 2 0,14
D2. No tiene un esquema organizacional 0,06 |2 0,12
D3. No aplican estrategias de promocion y publicidad | 0,07 | 1 0,07
D4. No incentivan al cliente 0,08 |1 0,08
D5. No dan un seguimiento al cliente 0,09 |1 0,09
D6. No analizan a la competencia 0,06 |1 0,06
Total 1 2,61

Fuente: Informacién de la Competencia

Elaboracién: La Autora
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De acuerdo a la puntuacion obtenidos (2,61 puntos) podemos ver que el negocio
“Minimercado Carmita” posee una situacion de fortaleza mayor lo que significa que se

debe trabajar en mejorar las debilidades.

Tabla 3. Andlisis del perfil competitivo Minimercado Carnita

ANALISIS DEL PERFIL COMPETITIVO Y FODA "Minimercado Carmita"

Factores Claves Peso Calificacion Valor
Ponderado
O1. Apertura de los clientes a la aceptacion 0,09 4 0,32

de un nuevo servicio de la Cafeteria

0O2. Nuevos Productos a ofrecer la aceptacion | 0,09 4 0,36

del producto chivil

O3. Penetracion en el mercado (aceptacion 0,09 3 0,24

del producto)

OA4. Crear una marca 0,09 3 0,27
O5. Buena relacion con el cliente 0,09 4 0,36
Al. Nuevas leyes que restrinjan la venta de 0,09 1 0,09
los productos

A2. Competidores con precios bajos 0,08 2 0,16
A3. Pérdida de clientes por mala atencion 0,08 1 0,07
A4. Entrada de nuevos competidores 0,09 1 0,09
A6. Mejor infraestructura de la competencia | 0,09 1 0,06
AT7.Imcremento de precio por nuevos 0,09 2 0,18
impuestos

Total 1 2,20

Fuente: Informacion de la Competencia
Elaboracion: La Autora

De acuerdo a la puntuacién obtenidos (2,20 puntos) podemos ver que el negocio
“Minimercado Carmita” posee una situacion de oportunidad menor lo que significa que

se debe trabajar en mitigar las amenazas, buscando nuevas y mejores oportunidades.
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Resumen de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del plan de negocio

Minimercado Carmita para la implementacion de la cafeteria.

F1. Buen servicio al cliente

O1. Apertura de los clientes a la
aceptacion de un nuevo servicio de la
Cafeteria

F2. Buena ubicacion del negocio

O2. Nuevos Productos a ofrecer la
aceptacion del producto chivil

F3.Parada principal de buses

03. Penetracion en el mercado

(aceptacion del producto)

F4. Clientes potenciales de empresas
publicas

O4. Crear una marca

F5. Clientes potenciales de empresas
privadas

O5. Buena relacion con el cliente

F6. Variedad en servicio

Al. Nuevas leyes que restrinjan la venta
de los productos

F7. Conocimiento para la elaboracion
de los chiviles

A2. Competidores con precios bajos

F8. Empresa de tipo familiar que
flexible a los cambios

A3. Pérdida de clientes por mala atencion

D1. No tiene personal capacitado

A4. Entrada de nuevos competidores

D2.No tiene un esquema
organizacional

A6. Mejor
competencia

infraestructura de la

D3. No aplican estrategias de
promocion y publicidad

A7.Imcremento de precio por nuevos
impuestos

D4. No incentivan al cliente

D5. No dan un seguimiento al cliente

D6. No analizan a la competencia
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2.7.4 ANALISIS BCG

La matriz BCG significa Boston Consulting Group que tiene como objetivo ayudar a las
empresas y pequefios negocios a posicional los productos en el mercado y penetrar para
asi elegir invertir o no en el mercado, el eje vertical indica un crecimiento en el mercado
y el eje horizontal la participacion que él tiene el producto en el mercado, las 4 etapas de

la matriz son los productos: estrellas, vacas, interrogantes y perros.
M~
~.

BAUA

ALITA

PARTICIPACION RELATIVAEN EL MERCADO

Fuente: Anéalisis BCG

Dentro de las lineas de productos que el negocio Minimercado Carmita posee las

siguientes:
e Productos de Primera necesidad
e Productos de limpieza
e Embutidos
o Cafeteria

Aplicando dichas lineas de productos a la Matriz BCG tenemos:
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2.7.4.1 Interrogantes

Se trata de un producto nuevo en el mercado, se requiere de una inversion contante asi
mismo en cuanto a la rentabilidad seria al futuro ya que es incierta al pasar el tiempo
este producto puede rotar mas y convertirse en un producto estrella en el mercado.
Dentro de negocio el producto interrogante seria la cafeteria dentro de ellos todo lo que
se ofrece los chiviles, que se encuentra en su etapa de ingreso al mercado presentando
ventas bajas debido a que su precio de venta es alto.

2.7.4.2 Estrellas

El producto estrella es la que da mayor rentabilidad, por lo cual requiere mayor
inversion, es el producto que rota mas en el negocio, favorece para el posicionamiento.
Dentro del negocio segln las encuestas hay un 63% en embutidos el producto que

rotaria mas, representando una rentabilidad positiva para el negocio.

2.7.4.3 Perro

Son los productos que se encuentran en su Ultima etapa de vida o en este caso el
producto que no es representativo para el negocién, su rotacion es menor en las ventas
no genera rentabilidad. Dentro del negocio encontramos como perro al producto de
limpieza con un 4,5% segun las encuestas aplicadas ya que no generan mucha ganancia

para el negocio su rotacion es menor.

2.7.4.4 VVacas

Los productos vacas se refieren aquellos que requiere poca inversién y generan mayor
ingreso aunque sus ventas no son muy elevadas, mantiene un posicionamiento en el

mercado. Dentro del negocio estarias los productos de primera necesidad.

2.7.5 MARKETING MIX

El marketing es un elemento fundamental ya que permite utilizar diferentes estrategias
con el objetivo de fidelizar y mantener a los clientes con los productos que se ofrecen en
el “Minimercado Carmita” mediante el cual se satisface las necesidades requeridas, es
por ello que se analiza constantemente el mercado, el cambio de vida, estilo,
costumbres. Tomando en cuenta estos cambios ver sugerencias, gustos que tienes los

cliente en la decision de compra y poder satisfacerlos.
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A continuacion se describe las 4P. Del marketing mix:

PRECIO ' CONDICIONES MODIFICACION, DESCUENTOS
DE VENTA  DE PAGO DE PRECIOS A LOS

APLAZADO DISTRIBUI-
DORES

PRODUCTO

TANGIBLE INVENTARIOS

UTILIDADES 2 . %
DEL PRODUCTO SEGMENTO

— — DEL

ACONDICIO~
NAMIENTO
EN ALMACEN

CANALES DE

MARCA MERCADO DISTRIBUCION

PRODUCTO
NOIONAIIISIA

TAANSPORTE|
ENVASE

VENTA RELACIONE
PUBLICIDAD ' PROMOCION PERSONAL PUBLICAS

REFUERZO DE LA OFERTA

Fuentes: Marketing Mix

2.7.5.1 Producto

Un producto es lo tangible que se ofrezca en el Minimercado Carmita como son los
productos de primera necesidad, cafeteria, productos de limpieza y la linea de
embutidos ya que todos estos paquetes que contienen caracteristicas que deben tener
colores, fecha de caducidad, tamafo, registro sanitario, en la actualidad con la
colocacidn de los sellos seméaforos que fue establecido por el Ministerio de Salud con el
objetivo de que el cliente se informe que es lo que consume y demas beneficios que el

cliente recibe al adquirir el producto.
Todo producto tiene un ciclo de vida ya que depende del consumidor y la competencia.

Dentro del producto es muy importante el servicio que se brinde en el punto de venta
del negocio siendo un pilar fundamental ya que de ello depende la rotacién de los

productos que se ofrece y obtener las ventas diarias.

2.7.5.2 Precio

Es el valor que debe pagar el cliente por adquirir un producto, lo que son productos de
primera necesidad, de limpieza y embutidos ya vienen establecidos los precios de venta

al publico.
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“El indice de Precios al Consumidor (IPC), es un indicador mensual, nacional y para
ocho ciudades que mide los cambios en el tiempo del nivel general de los precios,
correspondientes al consumo final de bienes y servicios de los hogares de estratos de
ingreso: alto, medio y bajo, residentes en el area urbana del pais. La variable principal

que se investiga es el precio, para los 299 articulos de la canasta fija de investigacion™*

En cuanto a la cafeteria a los productos que se va acompafiar como son chiviles,

empanadas, tostadas hay que sacar costos, para determinar el precio real.

2.7.5.3 Promocidn

Es una forma de comunicacion para informar al cliente que se vende en el negocio, con
el objetivo de que el cliente se informe, persuadir y recordar en la mente del

consumidor.

En la actualidad se usa diferentes estrategias de publicitar como es la relacién directa
con el cliente en lugares publicos como es la publicidad de BTL y las redes sociales que

seria la publicidad Digital utilizando herramientas de tecnologia.

Para el negocio de Minimercado Carmita se colocara una valla publicitaria a 500mtros
del negocio para promocionar y hacer que el cliente se informe que se vende chiviles,
asi también utilizar estrategias de llamar la atencion al cliente con eventos en dias

festivos ya sea con descuentos, obsequios, concursos, raspaditas entre otros.

2.7.5.4 Plaza

Es importante la negociacion con los proveedores para la distribucion de los productos,
que llegue al consumidor final y que este alcance de los clientes siempre en el punto de

venta.

B (INEC)
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2.8 INGENIERIA DE PROYECTOS

“El objetivo general del estudio de ingenieria de proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se determina la distribucion optima de la
planta, hasta definir la estructura juridica y de organizacion que habra de tener la plata

productiva.

Proceso de Produccion.- procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para para
obtener los bienes y servicio a partir de insumos, y se identifica como la transformacion

de una serie de materia prima.

Otro factor primordial, analizando a detalle més adelante, es la adquisicion de equipos y
maquinaria, factor en el que se considera muchos aspectos para obtener la mejor
opcion” (BACA URBINA, 2014)

Simbologia

Inicio o fin de un proceso

Actividad u ocupacion

DO

L]
O
A
>

Inspeccion o control

Almacenamiento

Transporte

Conector

......... { Aclaracion

Documentacion o informes
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Direccidn de flujo

D Demora

La ingenieria de proyectos para el negocio Minimercado Carmita es primordial ya que
es necesario realizar calculos de inversion inicial, asi también los materiales, materia
prima, suministros, equipo y la maquinaria que se necesita para la implementacion y

poder operar legalmente.

En cuanto al servicio de cafeteria es muy importante ya que todos estos procesos nos
ayudan controlar el tiempo con el objetivo de evitar cuellos de botella en los preparados

como es los chiviles, humitas, empanadas entre otros.

A continuacion se plantea la inversion inicial y demas balances del proyecto
determinando costos y valor de los materiales que se necesita para la implementacion

del negocio.

2.8.1 Capacidad instalada

Aqui se considera la inversién en materiales 0 maquinaria y productos para la venta,
estos precios ya estan establecidos por IPC indice de precios al consumidor, por lo

tanto son directos, en el cual se detalla en la tabla de continuacién.

Se debe detallar la Mano de obra con su respectivos roles, siendo el pilar fundamental

para el servicio del “Minimercado Carnita”
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Tabla 4. Balance de materiales de “Minimercado Carnita y Cafeteria”

Balance de maquinaria, equipo y utensilio
Tipo Valor Valor Vida
unitario total atil
Maquinaria y Herramientas 4500 450
Frigorificos pequefio 2000
Frigorificos grande 2500
Muebles y enseres 300 60
Sillas 100
Mesas 200
Equipos de Oficina 1150 383,3
Equipos de sonido 150
Un Plasma 400
Computados 600
Materiales de cocina 560 186,67
Licuadora 80
Cocina 150
Utensilios 150
Cafetera 80
Cerchas 100
Cilindro de Gas 50 50
TOTAL 6560

Fuente: Informacion del negocio

Elaboracién: La autora
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MINIMARKET CARMITA
ROL DE PAGOS
DEL 01 AL 31 DE ENERO

INGRESOS DEDUCCIONES
TOTAL
o 9,35% ANTICIPO TOTAL FONDO | LIQUIDO
N NOMBRE CARGO SUELDO :X(?riiz CO,’\\I/IEISSIO INGZESO AP. | MULTAS S Clgll\:_:%A DEDUCCIONES |RESERVA|A RECIBIR
PERS. SUELDOS
_ E=D*9. _ J=D*8,33 _
A B C D=A+B+C 3506 F G H I=E+F+G+H % K=D-1+J
1 | Carmita Pomaquiza Administrador 500 0 0 500 46,75 0 0 0 46,75 41,65 494,90
2 Rosa lllescas Ayudante-cocina 354 0 0 354 33,10 0 0 0 33,10 29,49 350,39
3 Belén Pomaquiza Cajera / Servicio al cliente 354 0 0 354 33,10 0 0 0 33,10 29,49 350,39
1208
14496 1195,68
Tabla 5. Rol de pagos “Minimercado Carmita”
Provisiones
IESS
12,15%
' X1 X1V
APORTE VACACIONES
PATRONAL SUELDO| SUELDO
L=D*12,15% N=D/12 | O=354/12 P=D/24
60,75 41,67 29,50 20,83
43,011 29,50 29,50 14,75
43,011 29,50 29,50 14,75

Elaboracién: La autora
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Para el 2015 el gobierno incrementa$ 10 adicionales del sueldo basico permaneciendo

para este afio con $ 354,00 Ver (Anexo 1.) Salario Bésico Unificado

Tabla 6. Balance de personal “Minimercado Carmita”

Balance de Personal
Colaboradores # Puestos $ $ Anual
Mensual
1 | Ayudante de cocina 354 4248
2 | Cajera/ servicio al 354 4248
cliente
3 | Administrativo 500 6000
TOTAL 14496

Elaboracién: La autora

A continuacion de las compras de los productos para las ventas

Tabla 7. Balance de inventarios o materiales “Minimercado Carmita”
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Balance- Inventarios o materiales (los productos mas representativos)

Materiales Unidad de medida Cantidad Costo unitario Costo Anual
Az(car qq 8 39,8 318,4
Leche Unidad 150 0,85 127,5
Chuleta libras 150 2,8 420
Chorizo libras 150 1,9 285
Vinesas libras 240 1,4 336
Jamoén paquetes de 120g 150 1,45 217,5
Mortadela paquetes de 120g 150 1,5 225
Quesos libras 415 1,5 622,5
Pollo Libras 7000 1,3 9100
Maiz pelado qq 6 20 120
Café libras 40 2,5 100
Sal qq 4 15 60
Mantequilla caneca 2 120 240
Aceites 2 litros 80 2,3 184
Manteca galones 48 6,6 316,8
Colas 3 litros 700 2 1400
Colas 1 litro 600 0,9 540
Aguas 600 0,25 150
Ponis 600 0,45 270
Guitig 600 0,45 270
TOTAL 15302,7

Fuente: Informacion del negocio

Elaboracién: La autora
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2.8.2 Localizacion odptica

Se analiza los insumos de “Minimercado Carmita” que se indican en la tabla como la

energia eléctrica, agua, teléfono con sus respectivos costos.

Tabla 8. Balance de insumos generales de “Minimercado Carmita”

Balance de insumos generales
Material $ Mensual $ Anual
Energia eléctrica 50 600
Agua 5 60
Alquiler 130 1560
Teléfono 8 96
TOTAL 2316

Fuente: Informacidn del negocio

Elaboracién: La autora

2.9 ESTUDIO LEGAL

El estudio legal en un proyecto es importante para cumplir con las obligaciones
establecidas por el estado como normas, reglamentos para la actividad econémica de la

empresa como tal.

2.9.1 Permisos de Funcionamiento

“El permiso de funcionamiento, es el documento otorgado por la autoridad de Salud a
los establecimientos sujetos de Control y Vigilancia Sanitaria, que cumplen con los
requisitos determinados de acuerdo al tipo de establecimiento. El trdmite de renovacion
o0 por primera vez se lo puede realizar en la Direccién Provincial y en las areas de salud

mas cercanas.

Los propietarios o representantes legales de los negocios deberan presentar una solicitud
dirigida al titular de la Direccion Provincial de Salud, con su nombre, numero de la
cédula o del Registro Unico de Contribuyentes (RUC); nombre o razén social o
denominacion del establecimiento; actividad que se realiza y la ubicacion.
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Dependiendo de cada negocio, en la mayoria de los casos, a esta solicitud se debera
adjuntar el RUC, copia de la cédula de ciudadania o identidad del propietario o
representante legal de establecimiento; documentos que acrediten la personeria juridica;
plano del establecimiento a escala 1:50; croquis de la ubicacion del establecimiento;
permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos y las copias de los certificados
ocupacionales del personal que labora en el establecimiento, conferido por un centro de

salud publico.

El valor a cancelar para la obtencion del permiso de funcionamiento esta determinado
de acuerdo al establecimiento comercial y de servicio, segin el procedimiento de
calculo detallado en el art.- 20 del Reglamento de Funcionamiento de Establecimientos
Sujetos a Control Sanitario.” (Publica, 2013)

2.9.2 Requisitos de Funcionamiento

» Formulario de solicitud en el SRI para ello se necesita comprobante de pago de
la luz (factura) y copia a colores de la cédula, certificado de votacion, llenado y
suscrito por el duefio del negocio.

» Registro unico de contribuyentes (RUC). Ver ( Anexo. 2)

» Permiso de los Bomberos donde corresponda la empresa su valor es de $ 20,79
USD. Ver ( Anexo. 3)

» El negocio debe instalar extintores y detentor de humo

» Una vez que tenga todos estos requisitos debe acercarse a la Gobernacion o al
Intendente para que un Abogado le otorgue el permiso de funcionamiento

» Comprobante de pago por derecho de Permiso de Funcionamiento es de $ 15
UDS. para el negocio del Minimercado.

» Otros requisitos especificos dependiendo del tipo de establecimiento, de
conformidad con los reglamentos correspondientes.

» Emitir comprobantes de pago de una obligacién tributaria.
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2.10 PRONOSTICO DE VENTAS

El prondstico de venta se va a realizar con un promedio al dia de cada cliente por
ejemplo las ventas que realiza es hasta de $ 20 como de 0,10 centavos y por el nimero
de clientes que entran me da un promedio de $ 2 a $3 por cliente y multiplicado por el
namero de servicio, se obtiene las ventas reales y utilizando las estrategia de mercado
puedo aumentar mis ventas en un 4% en un escenario real, en un 7% en un escenario

optimista y en un escenario pesimista en un 2% para el prondstico de ventas.
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CAPITULO 3: PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO

3.1. ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Un negocio para su operacion y la venta de productos necesita la colaboracion del
personal, por lo tanto es importante la capacitacion sobre las actividades que deben

cumplir el personal, de manera coordinada.

Organizacion.- Es la combinacion de habilidades técnicas, humanas y lo financiero que
requiere el negocio para el funcionamiento como por ejemplo la infraestructura,

maquinaria, equipos, materiales, personal y la materia prima.

Para ello se debe estructurar un organigrama, se debe detallar el puesto y las

responsabilidades que tiene cada empleado en el negocio.

Organigrama

Gerente
Administrativo

Cajeray Servicio Colaborador 1 Colaborador 2
al cliente

3.1.1 Mision
Ser un generador de soluciones en el area de cafeteria y embutidos para el alimento del

hogar, eficientes y oportuno que garantice la satisfaccion del cliente, el progreso los

colaboradores, a través del crecimiento rentable y sostenido de la empresa
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3.1.2 Visién

Ser una empresa eficiente y moderna en un espacio Unico y diferente en el sector,
referente de soluciones embutidos y cafeteria, y con un servicio eficiente de los
colaboradores, hasta diciembre del 2019.

3.1.3 Objetivo de mercado

Incrementar las ventas para los siguiente afios en un 7%.

Realizar estrategias de penetracion en el mercado mediante la implementacion de
comida répida y cafeteria con la venta del producto tradicional que es apetecido por
muchas personas de distintos lugares que es chivil, manteniendo lo tipico del Cantén
Suscal.

3.1.4 Marketing
A 1 kilémetro del Canton Suscal colocar una valla publicitaria del Minimarket Carnita

ya que estd ubicada en la panamericana donde transitan muchas personas distintos

lugares de la costa o sierra.

Utilizas estrategias de posicionamiento con los clientes mediante BTL con juegos

dinamicos en dias festivos para interactuar directamente con el cliente.

c"’M L jc 27mu[i¢-idn alave
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Tabla 9. Tipos de estrategias que se van a implementar en el “Minimercado Carmita” con la Cafeteria

Tipo de Estrategia Estrategias Téctica Responsable Presupuesto
Realizar una investigacion de : .
q Carmita Pomaquiza
Diversificacion en el ke : o $
Servicio Implementacion de una Cafeteria |Analisis de la investigacion de Carmita Pomaquiza | 3.710,00
mercado :
Evaluacion para la inversion Carmita Pomaquiza
Cursos a través del SECAP Carmita Pomaquiza
: o Capacitacion servicio al cliente- $
Estrategia de capacitacion cursos de cocina Los fines de semana 140,00
Puesta en marcha
Colocar a 500mtr de la llegada
al Cantén Carmita Pomaquiza $
Estrategias de Marketing Una valla publicitaria Permiso para la colocacion 500.00
Garantias del '
municipio
Divimicss el eGEO VA | camitapomanuiza |
Estrategias de Marketing | Publicidad anual mediante BTL Juegos en fechas festivas 500,00
TOTAL 3
4.850,00

Elaboracién: La autora
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3.1.5 Funciones

Funciones Gerente Administrativo:

e Contar con un grupo de colaboradores de manera armonica, para un el negocio
productivo y que rinda.

e Ser proactivo para tomar decisiones y tener control.

e Fijar los objetivos del negocio “Minimercado Carmita”, las tareas que debe
cumplir cada colaborador.

e Fijar metas, mision y vision para el “Minimercado Carmita”.

e Incentivar al personal con capacitaciones.

e Contar con un capital de trabajo.

e Realizar estrategias de promocidn ya sea con eventos.

e Realizar el prondstico de venta.

e Realizar los tramites para asegurar a los colaboradores.

e Realizar los tramites para los permisos de funcionamiento

e Cumplir con las obligaciones tributarias.

e Mantenimiento de archivos.

e Pago a colaboradores.

e Pagos proveedores.
Cajero y servicio al cliente:

e Manejo de dinero

e Venta de productos

e Tomar pedido

e Buena relacion con el cliente

e Habilidades de cortesia con el cliente
e Responsable

e Organizada con las facturas

e Cuadre de caja.

e Cumplir con el reglamento interno

S



Colaboradores de cocina:

e Encargados de realizar las compras para la elaboracién de los chiviles, humitas,
empanadas, sanduches y otros.

e Realizar todo el proceso para elaborar los chiviles, humitas y otros.

e Mantener la cocina en orden

e Mantener la cocina limpia

e Ultilizar gorros, guantes y mandiles

e Cumplir con el reglamento interno

3.1.6 Requerimiento del personal

Perfil del Gerente Administrativo

e Haber terminado o carrera a fines del tercer nivel de educacién
e Carrera de Administracion de empresas o Contabilidad

e Tener experiencia en temas relacionados

e Sexo indistinto

e Disponibilidad de su tiempo

e Tener un compromiso con el negocio

e Trabajar en equipo
Perfil cajera y servicio al cliente:

Edad de 18 afios

e Bachiller
e Mujer

e Puntual

e Honesta
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Perfil de Colaboradores de Cocina:

e Tener conocimiento en cocina

e Trabajar con responsabilidad y cumplir con los pedidos de los clientes
e Preferible mujeres

e Organizadas

e Puntuales
3.1.7 Sistemas de Informacion
Los colaboradores del “Minimercado Carmita” mantengan una comunicacion directa

mediante conversacion y érdenes directas via oral y escrita de esa manera tener un

respaldo de las actividades a realizarse las pendientes y las cumplidas.

3.2. ESTUDIO DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO

3.2.1. Ventas Actuales del “Minimercado Carmita”

“Los recursos necesarios para la etapa de instalacion, constituyen el capital fijo del
proyecto y sefialan los requisitos para la inversion, mientras que lo necesario para el
funcionamiento, constituyen el capital de trabajo. La parte técnica del estudio determina
el proceso de duracion o algunas alternativas de produccion y la capacidad, asi como

detalles de los insumos de materia prima.

Se agrupan conceptos en activos fijos que comprenden el conjunto de bienes que no son
objetos de transacciones corrientes por parte de la empresa son su patrimonio, son
bienes que se adquieren durante la etapa de instalacion del proyecto y se usan durante
toda la vida til. Su valor monetario constituye el capital fijo de la empresa. El dinero y

el crédito destinados para el de estos bienes se denominan igual™°

Por ende en el “Minimercado Carmita” se debe tomar en cuenta cuales son sus activos

fijos.

1 (EROSSA, 2015)
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e Activos fijos tangibles los que es maquinaria y equipos
e Activos fijos que estan sujetos a depreciaciones como puede se los frigorificos.

e Activo o capital fijo intangibles son la patente, los gastos de organizacion.

Tabla 10. Ventas Octubre “Minimercado Carmita”

Mes Octubre

Servicios por cada hora 3 Horas de atencién 8
Servicios 24
Valor por servicio S
3,05
Ventas Diarias S
73,20
Ventas al Mes S
2.196,00
Gastos Operativos
Arriendo S 130,00
Luz S 50,00
Agua S 10,00
Sueldo y salario 2 S 680,00
empleados
Proveedores S 2.010,00
Italiana S 100,00
Embutidos la Cuencana S 80,00
PollosJ.R S 800,00
Nutri Leche $ 100,00
Toni S 80,00
Grupo Superior S 200,00
Lafavorita $ 150,00
Cocacola S 200,00
Guiting § 100,00
Familia S 100,00
Unilever S 100,00
Total Gastos Operativos S 2.880,00
Utilidad S (684,00)
Ventas al Mes S 2.196,00
Costos S 2.880,00

Fuente: Informacion del negocio

Elaboracién: La autora
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Tabla 11. Ventas Noviembre “Minimercado Carmita”

Mes Noviembre

Servicios 40

Ventas Diarias S 117,60

Arriendo S 130,00

Agua S
12,00

Proveedores S
2.060,00

Embutidos la Cuencana S 100,00

Nutri Leche $ 120,00

Grupo Superior $ 120,00

Cocacola S 240,00

Familia $ 80,00

Total S
2.942,00

Utilidad $ 586,00

Costos S 2.942,00
Fuente: Informacion del negocio

Elaboracion: La autora
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Tabla 12. Diciembre “Minimercado Carmita”

Mes Diciembre

Servicios 63

Ventas Diarias S 189,00

Arriendo S 130,00

Agua S
15,00

Proveedores S
4.110,00

Embutidos la Cuencana $ 180,00

Nutri Leche § 350,00

Grupo Superior § 200,00

Cocacola S 300,00

Familia $ 160,00

Total S
5.000,00

Utilidad $ 670,00

Costos S 5.000,00

S 3.798,00 Promedio de las ventas del afio 2014
Fuente: Informacidn del negocio

Elaboracion: La autora

El promedio de ventas en el 2014 del “Minimercado Carmita” es de 3798,00 esta

informacion nos ayuda para realizar el pronostico de ventar con la cafeteria.
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3.2.2. Inversion del Minimercado Carmita

Tabla 13. Inversion “Minimercado Carmita”

TABLA DE DEPRECTACION Valor residual
INVERSION INICTAL ANOS 1 2 3 4 5

Frigorifico pequetio $ 3.000,00 1008 300,00|% 300,00 | § 30000[$ 30000 (% 30000 1.800,00
Frigorifico grande $ 4.000,00 100§ 400,00 % 400,00 | § 400,00 1% 400,00 % 400,00 | 240000
Cerchas $ 300,00 3[$ 100,00 |§ 100,00 | § 100,00 311,40
Total Inversion Activos Fijos § 7.300,00 § 800,00 |§ 800,00 | § 800005 70000 |§ 70000 | 451140
Total de Inversion Inventarios (1 MES) $ 6.000,00

Capital de Trabajo (1 mes) § 875,00

Total $14.175,00

Fuente: Informacion del negocio
Elaboracién: La autora
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Tabla 13. Estructura de capital “Minimercado Carmita”

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Deuda 35% $5.017,95

Propio 65% $9.157,05

rd (Tasa bancaria) 11,83%

rf ( Tasa libre de riesgo) 4,58%

rm (Rendimiento de mercado) 16%

rp (Riesgo de la industria) 6%

Beta 0,97%

re (Costo de capital) 11,09%

Wacc 11,35%

TABLA DE )
AMORTIZACION 1 2 3 4 5
$

Pago $1.386,17| 1.386,17| $1.386,17| $1.386,17| $1.386,17
interés $593,62| $499,87 $395,02| $277,76| $146,64
Principal $792,55| $886,31 $991,16| $1.108,41| $1.239,53

Fuente: Informacion del negocio

Elaboracién: La autora
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Proyecto sin Cafeteria - situacion actual

2015 2016 2017 2018 2019

FLUJO NETO PROYECTADO 0 1 2 3 4 5
VENTAS $ 4557600 $ 47.399,04($  49.29500|$  51.266,80| | $ 55.450,17
COSTO DE VENTAS $ 30.720,00| $ 31.887,36|$  33.099,08|$  34.356,84| | $ 37.017,58
UTILIDAD BRUTA $ 14.856,00|$ 1551168|$  16.19592|$  16.90996| | $ 18.432,60
GASTOS OPERATIVOS $ 10.500,00| $ 10.501,04|$  10.502,08|$  10.503,11| | $ 10.504,15
UTILIDAD OPERATIVA $ 435600|$% 5.01064|$ 5.693,85 | $ 6.40684| | $ 7.928,44
GASTOS FINANCIEROS $ 593,62 $ 499,87 $ 395,02 $ 277,76 $ 146,64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 3.76238|$%$ 4510,78| $ 5.298,83 | $ 6.12908| | $ 7.781,81
IMPUESTO A LA RENTA $ -1 $ -3 -1 $ - $ 389,09
UTILIDAD NETA $ 376238|$%$ 4510,78| $ 5.298,83 | $ 6.12908| | $ 7.392,72
DEPRECIACION $ 800,00 | $ 800,00| $ 800,00 | $ 700,00( | $ 700,00
PAGO DE CAPITAL $ 792,55 $ 886,31 $991,16 $1.108,41 $1.239,53
VALOR DE SALVAMENTO

-$
INVERSION INICIAL 14.175,00
REINVERSION

-$
FLUJO NETO 14,175,001 $ 3.769,83 | $  4.42447| $ 5.107,68 | $ 5.720,67| | $ 6.853,18

Fuente: Informacion del negocio
Elaboracién: La autora
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Valor Actual Neto y Tasa de Retorno TIR

VALOR ACTUAL $ 18.377,36
VALOR ACTUAL NETO $4.202,36
TIR 21%

Fuente: Informacion del negocio
Elaboracién: La autora

Se puede observar en este escenario real del Minimercado Carmita sin cafeteria tiene
un rendimiento de $ 4202,36 con un TIR de 21% y para el pronostico se de los 5 afios
se aumenta en 4% en las ventas. Por ende se calcula con la inflacion del 3,2% de
inflacién en los gastos.

3.2.3. Costos de produccion implementacion de la Cafeteria

Tabla 14. Se determina ventas, costos y el niUmero de servicio

Ventas esperadas de la implementacion de la cafeteria

Ventas de café
Posibles Clientes

Vehiculos que 1500 0,60% 9
transitan

Mercado potencial 50 5% 3

Clientes mensuales 12
esperados

valor unitario del S 1,50

servicio

Total ventas diarias S 17,25

Total ventas S 517,50

mensuales

Fuente: Informacidn del negocio

Elaboracién: La autora
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Tabla 15. Se determina los costos de produccién de los chiviles

Costos de la produccidn diaria de 50 Chiviles

Materia Prima

Descripcion Unidad de medidas | Cantidad Requerida Diaria Costo unitario Costo diario total Costo mensual
Maiz lib 7 S 050 | S 350 | S 105,00
Manteca-mantequilla lib 1 S 1,50 | S 1,50 | S 45,00
Queso lib 3 S 1,40 | S 420 | S 126,00
Sal gramos 30 S 0,03 | S 0,90 | $ 27,00
Huicundo hojas 25 S 0,05 | S 1,25 | S 37,50
Total S 1135 | $ 340,50
Mano de obra
Sueldo del empleado S 354,00
Costo por dia S 11,80
Costo hora hombre S 2,95
Costo diario mano de obra S 11,80
Total mano de obra mensual mano de obra mas materia prima S 354,00
Costo Total Diario ‘ S 23,15 | Costo total mensual ‘ S 694,50
Costo Diario unitario por
chivil S 0,46

Fuente: Informacion del negocio

Elaboracién: La autora
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Tabla 16. Costo mensual y la utilidad mensual del chivil

Venta de Chiviles
Unidades diarias Costo diario de Precio de venta Ventas Utilidad Ventas Utilidad
vendidas produccién unitario Diarias Diaria mensuales | Costo mensual Mensual
$ $ $ $ $
25 11,58 0,6 15,00 3,43 450 347,25 102,75
TABLA DE DEPRECIACION Valor residual
INVERSION CAFETERIA ANOS 1 2 3 reinversion 4 5
Sillas $ 100,00 5/'$ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 | $ 20,00 -
Mesas $ 300,00 5/'$%$ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 | $ 60,00 -
Equipos de sonido $ 150,00 3|$ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 150,00 | $ 50,00 | $ 50,00 50,00
Un plasma $ 400,00 3| $ 133,33 $ 133,33 $ 133,33 $ 400,00 | $ 133,33 | $ 133,33 133,33
Computador $ 600,00 3| $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 600,00 | $ 200,00 | $ 200,00 200,00
Licuadora $ 80,00 3| $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 80,00 | $ 26,67 | $ 26,67 26,67
Cocina $ 150,00 3| $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 150,00 | $ 50,00 | $ 50,00 50,00
Utensilios $ 150,00 3|$ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 150,00 | $ 50,00 | $ 50,00 50,00
Cafetera $ 80,00 3| $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 80,00 | $ 26,67 | $ 26,67 26,67
Letrero $ 40,00 0
Cilindro de Gas $ 50,00 0
Total Inversion $2.100,00 $ 617,67 $ 618,67 $ 619,67 $ 1.610,00 | $ 616,67 | $ 616,67 536,67
Reinversion $1.610,00
Elaboracion:
Total $ 3.710,00 La autora
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Tabla 17. Estructura de capital para la Cafeteria

ESTRUCTURA DE CAPITAL
Deuda 35% $5.017,95
Propio 65% $ 14.007,05
rd (Tasa bancaria) 11,83%
rf ( Tasa libre de riesgo) 4,58%
rm (Rendimiento de mercado) 16%
rp (Riesgo de la industria) 6%
Beta 0,97%
re (Costo de capital) 11,09%
Wacc 11,35%
TABLA DE )
AMORTIZACION 1 2 3 4 5
$
Pago $1.386,17|$1.386,17|1.386,17| $1.386,17| $1.386,17
interés $593,62| $499,87|$39502| $277,76| $ 146,64
Principal $792,55| $886,31|$991,16| $1.108,41| $1.239,53
INFLACION 3,8%
INCREMENTO EN EL PRECIO 4,0%

Fuente: Informacidn del negocio

Elaboracién: La autora
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Proyecto con cafeteria-situacion optimista

2015 2016 2017 2018 2019

FLUJO NETO PROYECTADO 0 1 2 3 4 5
VENTAS $ 45576,00] $57.186,00 | $  61.189,02|$  6547225| | $ 74.959,18
COSTO DE VENTAS $ 30.720,00| $37.692,36 | $  39.12467|$  40.611,41| | $ 43.756,52
UTILIDAD BRUTA $ 14.856,00] $19.49364 |$  22.06435|$  24.860,84| | $ 31.202,66
GASTOS OPERATIVOS $ 10.500,00| $14.749,04 | $ 1475008 | $  14.751,11| | $ 14.752,15
UTILIDAD OPERATIVA $  4.356,00| $ 4.74460| $ 7.31427|$  10.109,73| | $ 16.450,51
GASTOS FINANCIEROS $ 593,62 $ 499,87 $ 395,02 $ 277,76 $ 146,64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 376238 $ 424474 | % 6.919,26 | $ 9.831,97| | $ 16.303,87
IMPUESTO A LA RENTA $ - 1% -1 $ -1 $ - $ 815,19
UTILIDAD NETA $ 376238|$ 4.24474|$ 6.919,26 | $ 9.831,97| | $ 15.488,68
DEPRECIACION $ 141767 $ 141767 | $ 1.417,67 | $ 929,07| | $ 1.317,67
PAGO DE CAPITAL $ 792,55 $ 886,31 $991,16 $1.108,41 $1.239,53
VALOR DE SALVAMENTO
INVERSION INICIAL -$ 14.175,00

$
REINVERSION (4.850,00)

$
FLUJO NETO -$14.175,00] $  4.387,50(73,90) $ 7.34577 | $ 9.652,63| | $ 15.566,81

Fuente: Informacion del negocio

Elaboracién: La autora
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Tabla 18. Estructura de capital para la Cafeteria

VALOR ACTUAL $24.572,54
VALOR ACTUAL NETO $10.397,54
TIR 30%
INGRESOS
$50.000,00
$ 45.000,00
$ 40.000,00
$ 35.000,00
$30.000,00
$ 25.000,00
$ 20.000,00 M Series1
$ 15.000,00
$10.000,00
$ 5.000,00
0,00 ] ]
SUPERMERCADO CAFETERIA VENTA DE
CHIBILES

Fuente: Informacion del negocio
Elaboracion: La autora

En el escenario optimista a partir del afio 2016 se realiza la inversion de la cafeteria y
para el afio 2017 aumenta las ventas en un 7% anual hasta el afio 2019, el valor actual
neto es de $ 10397,00 con la cafeteria siendo positivo y von un TIR del 30%.
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Proyecto con cafeteria-situacion pesimista con un

aumento anual del 2% en ventas

2015 2016 2017 2018 2019
FLUJO NETO PROYECTADO 0 1 2 3 4 5
VENTAS $ 45576,00] $57.186,00 | $  58.329,72|$  59.496,31| | $ 61.899,97
COSTO DE VENTAS $ 30.720,00| $37.692,36 | $  39.12467|$  40.611,41| | $ 43.756,52
UTILIDAD BRUTA $ 14.856,00| $19.49364|$  19.20505|$  18.884,91| | $ 18.143/45
GASTOS OPERATIVOS $ 10.500,00| $14.749,04 | $ 1475008 |$  14.751,11| | $ 14.752,15
UTILIDAD OPERATIVA $ 435600 $ 474460 | $ 445497 | $ 4133,79] | $ 3.391,30
GASTOS FINANCIEROS $ 593,62 $ 499,87 $ 395,02 $ 277,76 $ 146,64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 376238|$ 4.24474|$ 4.059,96 | $ 3.856,03| | $ 3.244,66
IMPUESTO A LA RENTA $ - 13 -1 $ - 19 - $ 162,23
UTILIDAD NETA $ 3.76238|$ 4.24474| % 4,059,96 | $ 3.856,03| | $ 3.082,43
DEPRECIACION $ 141767 % 141767 | $ 1.417,67 | $ 929,07| | $ 1.317,67
PAGO DE CAPITAL $ 792,55 $ 886,31 $991,16 $1.108,41 $1.239,53
VALOR DE SALVAMENTO
INVERSION INICIAL -$ 14.175,00

$
REINVERSION (4.850,00)
$

FLUJO NETO -$14.175,00] $  4.387,50(73,90) $ 448647 | $ 3.676,69| | $ 3.160,56
VALOR ACTUAL $11.367,72
VALOR ACTUAL NETO -$ 2.807,28
TIR 3%

Elaboracién: La autora
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3.2.4 Activos Tangibles

Se considera activos tangibles aquellos bienes de naturaleza material para evaluar el

valor del negocio o empresa, ya que es la existencia fisica tales como:

e Laexistencia de los equipos de oficina
e La existencia de la maquinaria o herramientas
e Laexistencia de utensilios

e La existencia de muebles y enseres

Ya que estos pueden apreciarse, con valores especificos, con el propdsito o de que el
negocio conozca o tenga conocimiento como esta su balance por cada categoria del
articulo y tener una idea clara de la liquidez y la capacidad que tiene para pagar las

deudas y obtener una rentabilidad.

Para ellos es importante las depreciaciones en este caso se utilizaran el método de la

depreciacion lineal.
Depreciacion de la linea recta

“En este método, la depreciacion es considerada como funcion del tiempo y no de la
utilizacion de los activos. Resulta un método simple que viene siendo muy utilizado y
que se basa en considerar la obsolescencia progresiva como la causa primera de una
vida de servicio limitada, y considerar por tanto la disminucion de tal utilidad de forma

constante en el tiempo. El cargo por depreciacion sera igual al costo menos el valor de
5517

desecho
Maquinaria 10 afios
Muebles y enseres 5 afios

Equipos de oficina y materiales de cocina | 3 afios

7 (DEPRESIACION.net )
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3.2.4 Activos intangibles

Los activos intangibles quieren decir que no toma la forma fisica, por lo tanto existe

como un poder legal. Por ende tiene un valor para el negocio.

Por ende “Minimercado Carmita” no posee activos intangibles ya que es una persona

natural y un negocio nuevo en el mercado.

3.2.5. Costos muertos por la implementacion del negocio

Para “Minimercado Carmita” se considera los siguientes costos muertos

Institucion

Relacion o Funcion

Benemeérito Cuerpo de Bomberos

Aprobacién de estudios contra incendios,
detector de humo, las inspecciones son

anuales.
Sus costo de $22 UDS
Extintor: $15

Detector de humo: $ 10

Servicios de Renta Interna

El tramite se realiza con la copia de la cedula 'y

certificado de votacion.

Sin costo

3.2.6 Estructura financiera

Consecucion necesaria que es la parte monetaria para el funcionamiento del negocio y

su forma de financiamiento, a qué entidad financiera se solicitara el crédito, para la

adquisicion de materiales o bienes para el negocio.

Cabe destacar que para el “Minimercado Carmita” se detalla la siguiente informacion

para obtener la fuente de financiamiento en el negocio que se realiza mediante la

Cooperativa JEP
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Célculo del Capital

re = rf(Beta» (rm —rf)) + RP

re = 4,58%(0,97% * (16% — 4.58%)) + 6,4%
re =11,09%

Dénde:

re = costo de capital accionario — duefo
rf =Tasalibrederiesgo

Beta = Factor de medida de riesgo

rm = Rendimiento de Mercado

RP = Riesgo de Industria

Calculo del Costo de Capital

Deuda
Propio

Propio

WACC = *rd*(l—IR)+(( )*re)

Patrimonio
Dénde:

rf = Tasa Financiera pasiva

IR = Impuesto a la Renta

re = costo de capital accionario — duefio
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3.3.7 Estructuray fuentes de financiamiento

Para poner en marcha “Minimercado Carmita” se planea realizar un crédito de largo
plazo como fuente de financiamiento en la Cooperativa de ahorro y crédito JEP de los $
5020,00 USD mencionados en el capital de trabajo.

La informacion que se muestra en las tablas es traves de un Simulador de créditos de la
Cooperativa JEP, es la Linea de Microcrédito ya que son creditos destinado a financiar
actividades en pequefias escala de produccién, comercializacion o servicio, cuya fuentes
de pago la constituye las ventas que se realiza en el negocio u otros ingresos, donde se
calcula el sistema de amortizacion Francés que genera dividendos de pagos
periddicamente iguales cuyo valores de amortizacion de capital son crecientes en cada
periodo y los valores de intereses sobre el capital adeudado son decrecientes, para los
siguientes pagos, con la tasa maxima referencial es de 11,83% por el Banco Central de

Ecuador a continuacion se demuestra la tabla de amortizacion para los 5 afios.
“El microcrédito de la Cooperativa JEP

OPERAT/
N

Los microcréditos de la Cooperativa JEP son efectivas soluciones financieras para darle
impulso a actividades productivas de pequefia escala, bien sea en la produccion de
bienes, la comercializacion o la prestacion de servicios. El préstamo se aprueba en 24
horas y segln su modalidad, puede alcanzar un tope de US$100.000 (cuando, por

ejemplo, se trata de Pymes).
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Requisitos:

e Copiadel Ruc

e Documentacion de dos Garantes

e Documentacién para hipotecas de bienes

e Presentar fotocopia de la cédula de identidad y del certificado de votacion.

e Copia de comprobante de pago de servicios basicos que tenga el domicilio del
solicitante.

o Nombre, teléfono y direccion de 2 referencias personales.”*®

3.3 ESTUDIO DE INGRESOS Y EGRESOS

3.3.8 Presupuesto de ingresos y egresos

Presupuesto de ingresos.- Es el ingreso del dinero por una actividad laboral o productiva
del negocio, por lo tanto un presupuesto de ingreso para el “Minimercado Carmita”
seria las ventas logradas en los primeros meses y el pronostico de ventas futuras, siendo
importantes los primeros datos de las ventas con naturalismos, es muy importante
destacar los ingresos ya que de ellos dependeria las ganancias, de los ingresos totales se
debe descontar los costos de produccion y otros gastos, para conocer los rendimientos

del negocio.

El presupuesto de ingreso es clave debe realizarse con claridad ya que de ello depende

si el proyecto ejecutado el rentable o no.

Para mayor comprension ver ingresos de ventas proyectadas para 5 afios

Presupuesto de egresos.- “Se considera la salida del dinero donde estas todos los gastos
y costos que representan la disminucion de los recursos financieros de la empresa, en
este caso seria el pago de los productos 0 mercaderia de la empresa que son para generar

las ventas™*®

Los costos de venta y gastos operativos de Minimercado Carmita se detallan en la

18 (CREDITOS.com.ec, 2012)
¥ (BOROLLO, 2015)
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3.3.9 Documento de formalidad por el SRI

“Minimercado Carmita” Tiene el RISE por ende no esta obligado a llevar
contabilidad, persona natural y segun las ventas anuales de la tabla de

fraccion béasica de impuestos es el 0%. (Ver Anexo 4.) RISE

3.3.3 Flujo de caja proyectado

Es un documento financiero donde indica cuales son los ingresos y egresos del negocio,
durante un cierto tiempo, el flujo de caja estd proyectado en 3 escenarios un real,

pesimista y el optimista.

“Generalmente los flujos de efectivo proyectados ayudan a evitar cambios arriesgados
en la situacion de efectivo que pueden poner en peligro el crédito de la empresa hacia
sus acreedores o excesos de capital durmiente en efectivo. La planeacion financiera
debe realizarse con mucho cuidado, en especial en los rubros de ventas a contado y

crédito, préstamos bancarios, compra de bienes de uso.

Generalmente los egresos de efectivo son por pagos a proveedores, sueldos y salarios,

gastos de fabricacion desembolsables, gastos de administracion y comercializacion

., , . . . 20
desembolsables, amortizacion de préstamos, inversiones en bienes de uso y otros”

2 (CONTABILIDAD, 2012)
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3.3.10 Evaluacion de Proyecto

3.3.6.1 TIR
“La tasa interna de retorno - TIR -, es la tasa que iguala el valor presente neto a cero.

La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de
la reinversion de los flujos netos de efectivo dentro de la operacion propia del negocio y
se expresa en porcentaje. También es conocida como Tasa critica de rentabilidad
cuando se compara con la tasa minima de rendimiento requerida (tasa de descuento)

para un proyecto de inversion e:speciﬁco”21

TIR= = [ FCtn/(1+i) *}-1,=0
t=1

Donde:

lo = inversion inicial

FC = flujo de caja del proyecto (ingresos menos
egresos)

I = tasa de descuento o costo de oportunidad del capital
t = tiempo

n = vida util del proyecto.

3.3.6.2 VAN

“El Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracion de inversiones que
puede definirse como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los
pagos generados por una inversién. Proporciona una medida de la rentabilidad del
proyecto analizado en valor absoluto, es decir expresa la diferencia entre el valor

actualizado de las unidades monetarias cobradas y pagadas”22

N Q
VAN = Z — =0
(L +TIR)™
n=1
Donde:
Q, = es el flujode cajaen el periodo n.
n = es el namero de periodos.

I = es el valor de la inversion inicial

2 (DIDIER)
22 (EXPASION.com, 2015)
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CONCLUSIONES
En el primer capitulo se ha definido un plan de negocio en donde se detalla la situacion

actual del Minimercado Carmita, como la ubicacion, las ventajas competitivas. En el
segundo capitulo de realiza la aplicacion de la encuestas para conocer los gustos y
preferencial del mercado actual del Canton Suscal y demas personas que transitan a
diario, de acuerdo al anélisis externo e interno se define cuales son nuestra fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas para nuestro negocio.

En el andlisis financiero se ha realizado 3 escenarios que son el real donde se demuestra
cudles son las ventas mensuales y nuestra utilidad mensual del “Minimercado Carmita”
sin cafeteria, en el escenario optimista con cafeteria nuestras ventas crecen mas y por
ende nuestra utilidad sube considerablemente y se realiza un pronostico de ventas para
los 5 afios siguientes a través del aumento de las ventas en un7% vy en el escenario

pesimista aumenta en 2% donde se demuestra que tiene nimeros negativos.

Visto todos estos resultados la propuesta de la implementacién de la cafeteria es viable
ya que nos da un VAN positivo con un TIR del 30% vy aprovechar todas las
oportunidades del mercado y eliminar las amenazas siempre innovando con un servicio

diferentes al de la competencia.
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RECOMENDACIONES

La investigacion realizada para la implementacion del plan de negocios del
“Minimercado Carmita”, nos permite recomendar la puesta en marcha de los nuevos
servicios considerando los factores de crecimiento econdmicos de la region proveniente

principalmente de las remesas del exterior.

De las estadisticas del estudio se recomienda aprovechar las ventajas competitivas
como ubicacién del “Minimercado Carmita”, la variedad de productos y los nuevos
servicios de cafeteria con chivil, que le permitiran penetrar en el mercado y posicionarse

al satisfacer la demanda actual insatisfecha.

Continuar con los procesos de reinversion por etapas con el fin de implementar nuevos
servicios resultantes de los estudios determinados en el plan de negocios que le
permitiran alcanzar un mayor crecimiento, aprovechando una vez méas que el
“Minimercado Carmita” esta rodeado de instituciones demandantes de estos servicios
como son centros educativos, instituciones pubicas, negocios variados y al ser un punto

obligado de transito que une la via costa y la sierra.
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ANEXOS

(Anexo 1.) Salario Béasico Unificado

El salario basico para el 2015 sera de 354 Doélares

= Al - =
n Compartir W Twittear O ! u Impeimir E Enviar
.. Elsalario basico del Ecuador es uno de los mas altos de América Latina

El nuevo Salaric Basico Unificado (SBU) que regira en el afic 2015, sera de

D a MIﬂISteHO . USD354. Lo que representa un incremento del 4,11% sobre el salario actual,
i || HH . A
5 YO .... © gue esde 340 dolares americanos.

00000 e/ Trabao
La decision fue adoptada responsablemente por el Gobierno, luego de

.- analizar tecnicamente las propuestas de frabajadores y empleadores, y
considerar factores como: inflacion, indice de la productividad, entre otros.

Cabe sefialar que, en el pais, el 83% de los trabajadores en relacion de dependencia, supera al SBU, aracias a los
consensos alcanzados en el Consejo Nacional de Salarios (CONADES) y Comisiones Sectoriales; que este afio, por
primera vez logro acuerdos unanimes en las 21 comisiones, en lo referente a remuneracicnes minimas sectoriales, que
son:

87



‘o

ANEXO 2. RUC
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. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

a FERSONAS NATURALES

NUMERO RUC: V302674032001

APELLIDOS ¥ NOMEBRES: POMAQUZA ILLESCAS LUZ CAFRWITA
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

NUMERO RUC: 0302674832001

APELLIDOS Y NOMBRES: POMAQUIZA ILLESCAS LUZ CARMITA

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO ABIERTO MATRIZ FEC. ACT. 25/07/2014
NOMBRE COMERCIAL: GROCERS COFFE BURGER FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS EN TIENDAS DE ABARROTES.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CANAR Canton WWSUSC&C&:AV.DWMWMMSNMMMO
MARTINEZ Refarancia: A UNA CUADRA DE CNT Emall. pomaguiza_2ghhotmall.com Calular. 0835013507
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ANEXO 3. Permiso de Bomberos

=

LA PRIMERA JEFATURA DEL CUERPO DE BOMBEROS
VOLUNTARIOS DEL CANTON SUSCAL

En uso de sus atribuciones establecidas en la Ley de Defensa contra Incendios, en su Art, 35
VENTA AL POR MENOS DE PRODUCTOS EN TIENDAS DE ASARROTES

concede ¢l presente permiso de funcionamiento de:

AlSr (a);  POMAQUIZA ILLESCAS LUZ CARMITA NO 0001568
Direccidn: DIEGO DELGADO Y LIZANDRO MARTINEZ COoD. 0372

Ciadis____ TN RuC: N 0302674932001
Provincia: ___ CANAR VALORSS 20.79 v s cowmen
Fecha de Expedicion; O 9€ 3805to de 2014 $ 1879 Permiso
Vilid fsath b 31 de Diciembre de 2014 $ 200 GastosAdm.

Por haber llenado todos los requisitos lpunﬁia'l'f 2 el Reglamento General de dicha Ley.
/ ABNEGACION Y DISGIBLINA

y

L,
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ANEXO 4. RISE
Régimen Impositivo Simplificado

El RISE es un nuevo régimen de incorporacion voluntaria, reemplaza el pago del IVA'y
del Impuesto a la Renta a través de cuotas mensuales y tiene por objeto mejorar la
cultura tributaria en el pais.

Informacion de intereés
¢ Cuéndo y donde se puede incorporar al RISE?

Se pueden incorporar al Régimen Simplificado a partir del 1 de agosto de 2008. Para
inscribirse pueden hacerlo en cualquier oficina del SRI a nivel nacional o a traves de
brigadas moviles, adicionalmente se dispone del servicio de preinscripcion via Internet,
luego deberd acercarse a una ventanilla exclusiva para culminar el proceso de
inscripcion al RISE, de esta manera disminuira el tiempo de espera.

Recuerde: las cuotas RISE empiezan a ser pagadas desde el mes siguiente al de la
inscripcion.

Conozca el procedimiento para el manejo adecuado de la opcidn preinscripcion.

¢Cudles son las condiciones y requisitos que debe cumplir una persona que quiera
acogerse al RISE?

Condiciones:

e Ser persona natural

e No tener ingresos mayores a USD 60,000 en el afio, o si se encuentra bajo
relacion de dependencia el ingreso por este concepto no supere la fraccion
béasica del Impuesto a la Renta gravada con tarifa cero por ciento (0%) para cada
afo, para el afio 2011 equivale a 9210 USD

e No dedicarse a alguna de las actividades restringidas

¢ No haber sido agente de retencién durante los ultimos 3 afios.

Requisitos:
Persona natural
¢ Qué beneficios ofrece el RISE?

¢ No necesita hacer declaraciones, por lo tanto se evita los costos por compra de
formularios y por la contratacion de terceras personas, como tramitadores, para
el llenado de los mismos

e Seevita que le hagan retenciones de impuestos

e Entregar comprobantes de venta simplificados en los cuales solo se llenara fecha
y monto de venta

91



¢ No tendra obligacion de llevar contabilidad

e Por cada nuevo trabajador que incorpore a su némina y que sea afiliado en el
IESS, Ud. Podra solicitar un descuento del 5% de su cuota, hasta llegar a un
méaximo del 50% de descuento.

¢ Qué tipo de actividades no pueden inscribirse en el RISE?

Existen ciertas actividades econdmicas que NO pueden incorporarse al Régimen
Simplificado, en el documento adjunto puede encontrar el detalle.

¢Si me inscribo en el RISE que tipo de comprobante de venta debo entregar?

Un contribuyente RISE entregara comprobantes de venta simplificados, es decir notas
de venta o tiquete de maquina registradora autorizada por el SRI, para los requisitos de
Ilenado solo debera registrarse la fecha de la transaccion y el monto total de la venta (no
se desglosara el 12% del IVA).

Los documentos emitidos sustentaran costos y gastos siempre que identifiquen al
consumidor y se detalle el bien y/o servicio transferido. Un contribuyente inscrito en el
RISE tiene la obligacion de emitir y entregar comprobantes de venta por transacciones
superiores a US$ 12,00, sin embargo a peticion del comprador, estard en la obligacion
de entregar el comprobante por cualquier valor.

Al final de las operaciones de cada dia, se debera emitir una nota de venta resumen por
las transacciones realizadas por montos inferiores o iguales a US$ 12,00 por lo que no
se emiti6 un comprobante.

Formato o modelo de Nota de Venta

Las notas de venta no tienen un formato establecido, este depende de las necesidades
del contribuyente, sin embargo estos documentos deberan contener como minimo los
requisitos de impresién y de llenado que se detallan a continuacion.

Convenio de débito automatico

A través del convenio de débito automatico, Usted autoriza para que se le debite
mensualmente el valor de su cuota en la fecha de vencimiento de acuerdo a su noveno
digito del RUC, sin necesidad de que se acerque a las Instituciones del Sistema
Financiero a realizar el pago. Para esto, debera firmar (por una sola vez) previamente un
Convenio de Débito Automatico, el mismo que debe ser entregado en las oficinas del
SRI a nivel nacional.

¢ Cuédles son las obligaciones de un contribuyente inscrito en el RISE?

Pagar su cuota puntualmente o pre pagar el afio. Emitir los comprobantes de venta
autorizados.

¢ Cuales son las sanciones por no pago de cuotas?

92



No paga 3 cuotas es clausurado

No paga 6 cuotas es excluido, debe ponerse al dia y no puede re ingresar al régimen
simplificado hasta después de un 24 meses.

Ademas al no pagar se expone a perder todos los beneficios que tiene un contribuyente
RISE.
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