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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo crear un plan de negocios para el minimarket
“Ariel” ubicado en la parroquia “Turubamba” con el fin de mejorar el rendimiento del negocio
mediante los estudios de mercado, técnico y financiero. Para el estudio de mercado se aplico
una encuesta a los residentes del lugar y clientes del minimarket haciendo uso del método no
probabilistico la cual permito conocer las preferencias del consumidor, la demanda y el
porcentaje de participacion en el mercado, para la optimizacion de su espacio de trabajo se
elaboro el estudio técnico respectivo él cual sirvid para evaluar la macro y micro localizacién
del negocio por consiguiente se determiné los diferentes factores administrativos y el redisefio
de la distribucion de planta, ademas del financiamiento total del proyecto que incluyen los
recursos, costos y la inversion, los cuales fueron evaluados mediante los estados financieros,
flujos de caja, periodo de recuperacién de la inversion, VAN, TIR, relacion costo beneficio, la
sensibilidad, etc. Dando como resultados positivos: un VAN de 6.479, una TIR del 24%, una
relacion de costo y beneficio de 1.24 y un periodo de recuperacion de dos afios y siete meses.
Las conclusiones de este trabajo indican que el minimarket debe ampliar la variedad de
productos y ajustar su oferta a las preferencias de los clientes, también es esencial mejorar la
distribucion del espacio operativo y diversificar el uso del patrimonio para que no solo dependa
de las ventas y de esta manera pueda fortalecer su estabilidad financiera, especialmente ante la

alta sensibilidad de cambios en los ingresos y costos.
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ABSTRACT

The aim of this project is to create a business plan for the minimarket “Ariel” located in
the parish of ‘Turubamba’ in order to improve the performance of the business through market,
technical, and financial studies. For the market study, a survey was applied to the local residents
and customers of the minimarket using the non-probabilistic method, which allowed to know
the consumer preferences, the demand, and the percentage of market share for the optimization
of its workspace developed the respective technical study which served to evaluate the macro
and micro-location of the business and therefore determined the different administrative factors
and the redesign of the plant layout, In addition to the total financing of the project including
resources, costs, and investment, which were evaluated through financial statements, cash
flows, payback period, NPV, IRR, cost-benefit ratio, sensitivity, etc. The positive results were
an NPV of 6.479, an IRR of 24%, a cost-benefit ratio of 1.24, and a payback period of two years
and seven months. The conclusions of this work indicate that the minimarket should expand the
variety of products and adjust its offer to the preferences of customers; it is also essential to
improve the distribution of operating space and diversify the use of assets so that it does not
depend only on sales and thus can strengthen its financial stability, especially in the face of high

sensitivity to changes in income and costs.

Keywords: Economic Study, Financial Study. Business Plan, Minimarket.
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INTRODUCCION

Idea de Negocio

La idea de negocio para el Minimarket Ariel surgi6é de la necesidad de formalizar y
optimizar los procesos administrativos esto con el fin de establecer una base sélida para el
crecimiento y expansion futura, aunque ha operado de manera exitosa gracias a la experiencia
de sus propietarios la falta de procedimientos administrativos estructurados ha sido evidente en
la incapacidad de crecimiento y la deficiencia al operar sus actividades comerciales.

Minimarket “Ariel” se fundé hace ocho afios con el objetivo de ofrecer productos de
primera necesidad a toda la comunidad local se ubica en la ciudad de Quito al sur en el sector
de Turubamba especificamente en el barrio Santo Tomas |1, ademas ofrece una gran variedad
de productos que incluyen alimentos, bebidas, productos de limpieza, articulos de uso diario y
comida para mascotas. A lo largo de los afios se ha construido una base de clientes leales gracias
al compromiso con la calidad y el servicio al cliente.

Actualmente, el entorno en donde opera el minimarket “Ariel” estd en expansion
impulsado por la demanda de productos de primera necesidad por lo se enfrenta a un mercado
altamente competitivo; sin embargo, se observa una necesidad significativa para diferenciarse
mediante la formalizacion de los procesos administrativos mejorando asi el servicio al cliente,
permitiéndole alcanzar una mayor eficiencia operativa y satisfaccién empresarial a fin de no
operar empiricamente.

Con la formalizacion de los procesos administrativos se garantiza una gestion de
inventarios mas eficiente dando como resultado una mayor disponibilidad de productos y
menos desabastecimiento gracias a la adopcion de herramientas contables que permitirdn un
control financiero mas riguroso, asegurando precios competitivos y promociones atractivas a
los clientes. Ademas de integrar nuevos servicios que agregan valor y mejoren la satisfaccion
del cliente tales como el delivery y pago de servicios con el objetivo de mejorar la experiencia
de compra y diferenciarse de otros minimarkets y tiendas de conveniencia en la zona.

Entonces, la idea de negocio es formalizar y optimizar los procesos administrativos del
Minimarket Ariel con el fin de mejorar la eficiencia operativa, reducir costos, aumentar la
satisfaccion del cliente y asi pueda competir eficazmente en el mercado preparandose hacia una

expansion futura de manera sostenible.



Planteamiento del problema

La evolucion constante del entorno empresarial demanda la creacion y desarrollo de
modelos de negocios efectivos, especialmente en el &mbito de los micro mercados en este
contexto, surge la necesidad de disefiar un plan de negocios integral que permita crecer y operar
de manera exitosa el micro mercado. Un plan de negocios se asemeja a una tarjeta de
presentacion para una empresa, tal como lo describen los autores en el articulo “Propuesta
Metodologica para la Elaboracion de Planes de Negocios” en este contexto, se define como una
recopilacion escrita que detalla las acciones, los recursos empleados y los resultados esperados
de un negocio dado que estos elementos se organizan de manera que permita anticipar el logro
de los objetivos propuestos, brindando una vision integral y estratégica de la empresa (Montoya
et al., 2008).

Es decir, un plan de negocios establece elementos claves que permite a las empresas
guiar el rumbo de los negocios de forma integral y sencilla, segn el articulo “Plan de negocios
para emprendimiento de los actores y organizaciéon de economia popular y solidaria” hace
mencion que el 62% de emprendedores prefieren realizar un plan de negocio el cual guie las
actividades econdmicas ademas de que esta herramienta abarca a cualquier tipo de organizacion
ya sea que se desee crearse, expandirse o insertar un nuevo producto. (Villanuev et al., 2020)

En la actualidad, los minimarkets han alcanzado una presencia global, convirtiéndose
en un comercio fundamental en cada pais, muchas de estos micro mercados cuentan con un
plan de negocio el cual le permite una administracion correcta de los recursos de la empresa de
acuerdo a las estadisticas presentadas en el articulo “Creacion de un plan de negocios para una
comercializadora SERVILIM” se menciona que el 80% de las PYMES fracasan antes de los 5
afios y el 90% de ellas no llega a los 10 afios esto dando a entender que la falta de administracion
y planificacion acorta el ciclo de vida de las Pymes.

En el contexto ecuatoriano, el mercado de micro mercados es muy amplio pues existe
diversas empresas que ofrecen estos servicios contando con pymes locales dedicadas a este
comercio, Segun el Censo Nacional Economico del 2021 realizado por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC) (INEC, 2021) , se contabilizaron 85,524 establecimientos que
comercializan productos alimenticios, bebidas, cosméticos y otros. Las tres provincias con
mayor nimero de locales son Guayas con 21,234; Pichincha con 16,195; y Manabi con 7,458.
La tradicional tienda del barrio ha evolucionado para adaptarse a las nuevas demandas de la

poblacién, incluso ofreciendo servicios financieros.



En este dinamico entorno empresarial, donde la competencia surge rapidamente en
respuesta al éxito de un establecimiento, la importancia de contar con un plan de negocio se
hace aun mas evidente. Segun Fabricio Noboa, director del USFQ Business School, los micro
mercados enfrentan la oportunidad de ofrecer nuevos servicios como estrategia para mantenerse
relevantes y atraer a clientes que buscan opciones distintas. Un plan de negocios bien elaborado
se convierte en una herramienta esencial en este contexto, ya que proporciona una guia
estructurada que permite anticipar, organizar y adaptar las acciones de la empresa. Al identificar
oportunidades y definir estrategias para la diferenciacion, el plan de negocios se convierte en
un recurso valioso para garantizar la sostenibilidad y el éxito continuo en un entorno
empresarial altamente competitivo.

En la ciudad de Quito durante los ultimos afios, el mercado ha presentado un progresivo
aumento mas si se trata de micro mercados y comercializadoras de abarrote por ello la
importancia de contar con un plan de negocio ya que es fundamental para el éxito y
sostenibilidad del Minimarket Ariel. A pesar de la presencia de diversos micro mercados y
supermercados en Quito se percibe una creciente demanda entre los residentes de la ciudad por
un acceso mas conveniente y asequible a productos de abarrotes, esta observacion de la
demanda en ascenso y las deficiencias en la oferta actual resalta la necesidad de una estrategia
claramente definida para abordar los desafios del mercado y aprovechar la oportunidad Unica
identificada.

El Minimarket Ariel al dia de hoy no cuenta con un plan de negocio que le permita tener
una vision clara de los objetivos y metas generando problemas en los inventarios, pago a los
proveedores y la compra de nuevos insumos. Debido a esta falta de planificacion y el entorno
empresarial en el que opera demanda el desarrollo de un plan de negocio integral que le permita
crecer y operar de manera exitosa, por ello se requiere de este documento para orientar y
respaldar todas las operaciones comerciales a fin de garantizar una gestion eficiente y un
rendimiento exitoso en el mercado. Considerando que en el sector operante existe una alta
demanda de productos de primera necesidad en donde se ha identificado la necesidad de mejorar
el servicio y optimizar la gestion de recursos con el fin de abordar este desafio se ha disefiado
un plan de negocios que tiene como objetivo minimizar los riesgos de inversion.

A través de la implementacion de este plan, se busca no solo satisfacer la creciente
demanda del mercado actual, sino también posicionar a la empresa para un crecimiento

sostenible en el futuro. La meta a largo plazo es rentabilizar la empresa de manera consistente,



permitiendo asi la posibilidad de expansion a nivel nacional en los afios venideros. Este plan
tiene como fin fortalecer las bases iniciales de "Minimarket Ariel" y consolidar la presencia en
el mercado de manera duradera.

Formulacién del problema

¢De qué manera incide un plan de negocios en las actividades economicas del
Minimarket Ariel dentro de la ciudad de Quito, especificamente en la parroquia de Turubamba?

Objetivos del proyecto

Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para el Minimarket Ariel ubicado en la Ciudad de Quito
parroquia Turubamba.

Objetivos especificos

° Elaborar el estudio de mercado en el sector de Turubamba que determine las
preferencias de los habitantes de la zona con respecto a las compras en Minimarket.

° Desarrollar un estudio técnico que optimice el espacio operativo del negocio,
con la seleccién de equipos adecuados.

° Realizar la evaluacion financiera del negocio, que permita la viabilidad

econdmica del plan de negocios.

Sistemas de tareas en relacidn con los objetivos especificos

Tabla 1 Sistemas de tareas en relacion con los objetivos

Objetivo

Actividades

Cronograma

Productos

Elaborar el estudio de
mercado en el sector de

Turubamba.

Desarrollar un  estudio

técnico que optimice el

Determinacion de la Semana 5
poblacién y muestra.
Elaboracion del
instrumento.

Recoleccidn y anélisis de
datos.

Proyeccién de la demanda
insatisfecha.
Especificaciones y Semana 8

localizacion del negocio.

Estudio de

mercado

Estudio técnico




espacio  operativo  del
negocio, con la seleccion de

equipos adecuados.

Realizar la evaluacién
financiera del negocio, que
viabilidad

econémica del plan de

permita  la

negocios.

Elaboracion de los
diagramas de procesos y
organigrama.

Descripcion del area
administrativa del negocio.
Determinacion de los Semana 12
requerimientos para el

funcionamiento del

negocio.

Elaboracion de estudios

financieros, flujo de caja,

TMAR, VAN, TIR, PRI,

C/B.

Analisis de sensibilidad y

escenarios.

Estudio y
evaluacion

financiera.

Conclusiones y

Recomendaciones.

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)



Justificacion

El disefio de un plan de negocios para un minimarket es esencial para garantizar el
crecimiento y mejorar la rentabilidad del negocio, a través de la planificacion y la identificacion
de objetivos se establece metas claras y la determinacion de oportunidades de mercado para
alcanzar los clientes potenciales. Ademas, el plan de negocios permite gestionar eficientemente
los recursos disponibles, maximizando los ingresos y minimizando los costos operativos
(Moyano Castillejo , 2016).

Debido a que el minimarket no cuenta con una estructura organizacional, el desarrollo
de un plan de negocios permitird evaluar la viabilidad financiera del negocio y determinar los
recursos necesarios para operar y crecer de manera efectiva, se analizaran los costos de
inversion, gastos operativos e ingresos proyectados lo que proporcionara una vision clara de la
rentabilidad y el potencial de crecimiento del negocio.

Por ultimo, el desarrollo de este plan de negocios para el Minimarket Ariel permitird un
crecimiento solido y sostenible del negocio al mejorar la rentabilidad y eficiencia operativa,
ademas al enfocarse en la mejora continua del servicio al cliente, este podra satisfacer las
necesidades de la comunidad de manera mas efectiva proporcionando productos de calidad y
un ambiente acogedor lo que fortalecera la relacion con los clientes existentes y atraer a nuevos
posicionando asi al negocio como un referente en la parroquia Turubamba y contribuyendo asi

al desarrollo econémico y social de la comunidad.



CAPITULO |
1.- FUNDAMENTACION CIENTIFICA TECNICA Y METODOLOGICA
1.1 Antecedentes

A razon de sustentar técnicamente la investigacion que facilite la orientacion para
desarrollar un plan de negocios para el Minimarket Ariel se ha consultado fuentes bibliograficas
que proporcionan informacion sobre la creacién de plan de negocios para empresas en
funcionamiento. Aungue estos estudios se centran principalmente en la etapa de inicio, los
principios y metodologias descritos en ellos son relevantes para la formalizacidn de procesos
administrativos.

Primero, es el proyecto de investigacion realizado por los autores Espin, (2019), en la
Universidad UDLA, titulado “Plan de Negocios para la elaboracion y comercializacion de
cupcakes a base de frutas, verduras y harina de chocho en la ciudad de cuenca”, trabajo de grado
en ingenieria comercial con mencion en administracion de empresas, cuyos objetivo fue
entregar a la poblacion cuencana productos que nutran y alimenten a la vez para ese analisis se
utiliz6 técnicas de analisis cuantitativa y cualitativa, para conocer las expectativas de
profesionales se aplico lo que es una entrevista y se conformo una encuesta determinada por el
método no probabilistico por conveniencia debido a la accesibilidad geogréfica y disposicion
de los participantes.

Por ello se realizé a una muestra de cincuenta cinco personas ademas cabe mencionar
que este estudio fue exploratorio con el fin de conocer las preferencias de los consumidores
cercanos ademas se concluyd con una gran aceptacion de estos productos nutritivos y se
presentd el financiamiento proyectado en cinco afios dando la viabilidad del negocio. Este
trabajo serd de gran relevancia para el proyecto, ya que explica la utilizacién del método no
probabilistico por conveniencia dicha metodologia se adapta a las caracteristicas de la poblacion
objetivo y la accesibilidad de los participantes por lo tanto garantiza la viabilidad de recopilar
datos sobre las necesidades y expectativas de los consumidores en relacién con los minimarkets.
Esta técnica no permite generalizar los resultados a toda la poblacion con el mismo rigor que
un muestro probabilistico, pero da una perspectiva valiosa sobre los patrones de compra y
satisfaccion de los clientes del minimarket “Ariel”.

Se consideré el trabajo de Heredia & Montalvo (2019) , publicado por la revista
cientifica de la Universidad Sefior de Sipan, titulado “Plan de negocio para la creacion de un

minimarket de conveniencia en el distrito de patapo provincia de Chiclayo 2018”. Este proyecto



utilizo una metodologia cuantitativa la cual permitié medir de manera numérica y porcentual la
variable en estudio y medir la situacion actual de la demanda, dichos resultados aportan en la
elaboracion del plan de negocio que permitieron determinar el andlisis de mercado, plan de
marketing, plan de operaciones y el analisis econdémico financiero; asi mismo, se pudo apreciar
que el 100% de las personas encuestadas estuvieron de acuerdo con que se cree un minimarket
de conveniencia, debido a que es una idea innovadora, ya que no existe en el distrito este modelo
de negocio.

Este proyecto permitira estructurar de mejor manera el marco tedrico ya que cuenta con
informacion necesaria para entender lo que es un plan de negocios, asi mismo conocer la
estructura y finalmente seria una guia al momento de realizar los anélisis y las interpretaciones
de los resultados que se obtendra al momento de aplicar el instrumento para la recoleccién de
datos.

Otra investigacion considerada es el proyecto realizado por (Machado, 2021) de la
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo con el tema titulado “Proyecto para la creacion de
un minimarket en la ciudad de Riobamba en el periodo 20217, trabajo de grado de la carrera de
finanzas. Cuyo objetivo es desarrollar un proyecto de factibilidad para la creacion de un
minimarket a fin de comercializar productos de primera necesidad. Para la investigacién se
utilizé dos niveles de investigacion exploratoria y descriptivo, se efectué 384 encuestas a los
habitantes de la ciudad para conocer la satisfaccion del servicio atreves del estudio de mercado
se determind la oferta y demanda con la finalidad de conocer el nivel potencial del proyecto.

Se concluye que es factible el proyecto lo cual generara nuevas fuentes de empleo dentro
de la ciudad por ello se recomienda hacer uso de los estudios realizados para la puesta en marcha
ya que son viables dando un gran margen de ganancia permitiendo el crecimiento del
minimarket, este proyecto sera de gran utilidad para el trabajo pues nos permitira elaborar una
estructurar financiera solida para el presente proyecto ya que cuenta con un marco financiero
detallado apto para negocios minoristas similares y que seran adaptados y aplicados acorde a la
necesidad del plan de negocios.

Para finalizar, se hace referencia el trabajo de Vazquez Dominguez, (2014), en la
Universidad Internacional SEK con el tema titulado “Elaboracion de un plan de negocios para
la empresa X Limpio”, productora y comercializadora de productos quimicos de limpieza. Entre
los objetivos de este trabajo de investigacion se planted definir una mision y vision para la

empresa, definir objetivos de produccién y venta, delinear las estrategias mas apropiadas para
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posicionar los productos en el mercado objetivo y establecer politicas que puedan guiar un
proceso adecuado de crecimiento. A través de la recopilacion de informacion bibliogréfica, la
observacién de los procesos de la empresa, de entrevistas con el propietario y la recoleccion de
informacion del mercado.

Se logro recabar el conocimiento necesario para proponer un plan de negocios que mas
alla de constituir un documento pasivo, se convierta en una herramienta de facil y practica
aplicacion que pueda mostrar resultados a mediano y largo plazo. Se ha concluido que la
empresa tiene excelentes oportunidades de crecer en el nicho de mercado seleccionado, para lo
cual las estrategias propuestas incluyen la contratacion de un operario que se dedique a la
produccion, de tal forma que el propietario pueda concentrar las capacidades en labores de
administracion, promocion, venta de productos y servicios de posventa como pilares
fundamentales para la expansion del negocio.

El presente proyecto fue una guia para la elaboracién del plan de negocios, puesto que
permitio estructurarla y desarrollarla de manera efectiva, los hallazgos y recomendaciones
presentados en este trabajo brindaron ideas y orientacion valiosas como establecer objetivos
para mejorar las ventas y establecer politicas que guien el crecimiento del minimarket. Los
diferentes proyectos brindan mucha factibilidad al tema ya que se centran en la creacién o
mejora de minimarkets, todos ellos destacan la importancia de identificar una demanda
insatisfecha y ofrecer precios competitivos, buena calidad de productos, variedad y
promociones para atraer a los clientes.

Ademas, resaltan la importancia de brindar una buena atencion al cliente y estar
disponibles durante horas extendidas o incluso todo el afio. También garantiza en mejorar las
ventas para obtener una operacion eficiente, estos proyectos hacen mencion de los beneficios
econdmicos y sociales que los minimarkets pueden brindar, como la generacion de empleo y el
dinamismo econdmico en las comunidades locales toda esta informacidn es proporcionada con
el fin de establecer un minimarket exitoso.

1.2 Fundamentacion Epistemologica

1.2.1 Plan de Negocio

Un plan de negocio es un documento que se elabora para acceder a un financiamiento y
poner en marcha una idea de negocio, en la mayoria de empresas de ven necesario el contar con
un plan de negocio y esto lo hacen de forma periddica. Segun Viniegra, (2007), en el libro

titulado Entendiendo un plan de negocio, menciona que el Plan de Negocio es una herramienta
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para alcanzar objetivos y asegurar el uso eficiente de los recursos de la empresa 0 negocio esto
mediante la planeacion adecuada de cada area.

De acuerdo a esto, se debe tomar la definicion de planear el cual es una accion de
anticipar un futuro en el cual se enfrente una empresa y en donde se requieren tomar de
decisiones para llegar a los objetivos establecidos, un plan de negocio se define como una
planeacion para las distintas &reas de la empresa lo cual permite alcanzar los objetivos de
manera conjunta y producir el maximo de resultados con el minimo de recursos. Un plan de
negocio busca sistematicamente el proceso de generar ideas, andlisis de informacion,
evaluacion de riesgos, oportunidades y la toma de decisiones., cada uno de estos aspectos hacen
que esta herramienta tenga valides y permite el modo correcto de la creacién o consolidacién
de una empresa.

1.2.2 Tipos de planes de negocio

Un plan de negocios es un documento que evalUa la viabilidad de la puesta en marcha
de un nuevo emprendimiento. Sin embargo, este no se limita exclusivamente a la creacion de
negocios, ademas se utiliza para evaluar y ajustar aspectos en empresas ya establecidas dicha
herramienta sirve como guia estratégica permitiendo analizar la factibilidad y eficacia de
diversas iniciativas empresariales ya sean nuevas o existentes.

En este contexto, se identifican diversos tipos de planes de negocios, segun lo expuesto
por la autora Weinberger, (2009) en la obra titulada “Plan de negocios, herramienta para evaluar
la viabilidad de un negocio” (p. 39), se destacan cuatro categorias fundamentales de planes de
negocios:

1.2.2.1 Plan de negocios para empresas en marcha

Generalmente, las compafiias en operacion tienden a expandir sus unidades de negocios
con el objetivo de incrementar su crecimiento y rentabilidad. No obstante, un crecimiento sin
planificacién o control adecuado podria resultar en el fracaso de la nueva unidad de negocio, e
incluso llevar a la quiebra de la empresa en la totalidad. Es crucial que cualquier expansion sea
planificada, evitando caer en excesiva burocracia. En el caso de una empresa en
funcionamiento, el plan de negocios debe evaluar de forma independiente la nueva unidad de
negocio y asignar los costos fijos de la empresa entre todas las unidades, incluyendo la recién
creada.

Es comun observar que a las nuevas unidades de negocios no se les asignen costos de

seguridad o administrativos, ya que se asume que estos costos son cubiertos por la empresa ya
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establecida. Adicionalmente, el plan de negocios para una empresa en marcha debe destacar
tanto las fortalezas como las debilidades de la organizacién, demostrando también la capacidad
gerencial del grupo empresarial. Este aspecto es especialmente significativo, ya que una nueva

empresa carece de la experiencia necesaria para llevar a cabo esta evaluacion.

1.2.2.2 Plan de negocios para nuevas empresas

Para las empresas recién establecidas, la elaboracion del plan de negocios emerge como
una herramienta de disefio que evoluciona a partir de una idea inicial, tomando forma y
estructura para la implementacion. En este documento se requiere un detallado anélisis que
abarque desde la descripcion de la idea hasta los objetivos a alcanzar, las estrategias a aplicar y
los planes de accion correspondientes para lograr las metas establecidas. Con el tiempo, este
plan se transformara en un recurso valioso para retroalimentar la empresa, contribuyendo a
estimar, corregir y/o implementar posibles ajustes que puedan surgir durante el desarrollo de la
entidad empresarial.

1.2.2.3 Plan de negocios para inversionistas

El plan de negocios debe ser redactado con el propésito de captar el interés de los
inversionistas. En consecuencia, resulta crucial que el documento incluya de manera exhaustiva
toda la informacidn pertinente tanto sobre la idea o la empresa en funcionamiento, como sobre
los datos significativos que determinan la viabilidad financiera del negocio y el rendimiento de
la inversion que el inversionista podria obtener al respaldar la propuesta. Es esencial que el plan
sea claro, conciso y contenga la informacidn relevante necesaria para una evaluacion financiera
precisa. Por lo general, un plan de negocios destinado a posibles inversionistas no debe exceder
las 30 paginas.

1.2.2.4 Plan de negocios para administrativos

El plan de negocios destinado a los administradores debe poseer un nivel de detalle que
sea suficiente para orientar las operaciones de la empresa de manera efectiva. Este tipo de plan
generalmente incorpora un mayor grado de especificidad, ya que expone los objetivos,
estrategias, politicas, procesos, programas y presupuestos de todas las areas funcionales de la
empresa. A diferencia del plan de negocios disefiado para inversores, cuya extension rara vez
supera las 30 péaginas, el plan de negocios operativo tiende a abarcar entre 50 y 100 paginas,
dependiendo de la complejidad del negocio.

Independientemente de la estructura o tipo de plan, es imperativo que contenga toda la

informacién y documentacion necesaria para que los interesados tomen decisiones informadas.
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Dado que las necesidades de los diferentes grupos son diversas, una opcion viable seria
presentar la informacion dividida en secciones, permitiendo que cada grupo de interés lea las
partes relevantes para ellos. Para facilitar la lectura, se pueden emplear titulos claros seguidos
de resumenes concisos, complementados con informacion detallada en anexos que facilite un
andlisis mas profundo de cada seccién. Un plan de negocios organizado de esta manera permite
al lector seleccionar y concentrarse en las secciones que le resulten mas relevantes.

1.2.3 Fases del plan de negocio

1.2.3.1 Estudio de Mercado
El autor Cushpa Colcha, (2022) menciona que un estudio de mercado es la exploracion previa
con el fin de examinar si una actividad econémica es o no suficiente mente lucrativa o sostenible
en el tiempo. Un estudio de mercado consiste en analizar al consumidos o cliente, la cantidad y
calidad del producto, de forma resumida el estudio de mercado es conocer las relaciones
comerciales a la que se va enfrentar el negocio. Este apartado es la base solida de la
investigacion para el plan del negocio ya que de él depende la ejecucion de las demas fases por
ello es importante sefialar que el estudio de mercado abarca diversos tipos en este caso, la
investigacion se centra en el mercado focal y este ultimo se define a un sector especifico
excluyendo la consideracion de otros tipos de mercados.

1.2.3.2 Elementos del estudio de mercado

a) Poblacién

Segun Lopez (2004), citado por PINEDA (1994), define la poblacion como “un grupo
de personas u objetos sobre los cuales se busca obtener informacién, este grupo puede estar
constituido de individuos, animales, registros médicos, nacimientos, muestras de laboratorio,
accidentes de transito, entre otros” (p. 62). Por lo tanto, la poblacién es un conjunto de personas

con caracteristicas puntuales para los diferentes estudios de investigacion.

b) Muestra

De igual forma Lopez (2004), la muestra “es el subconjunto en donde se llevara a cabo
la investigacion por lo cual es necesario conllevar procedimientos que ayuden a obtener la
cantidad requerida para el estudio” (p. 98). Desde esta perspectiva la muestra es la parte
representativa de la poblacion de la cual se va a estudiar.

c¢) Analisis de la demanda

Segun los autores (Elvira & Castro, 2021), el analisis de la demanda es “analizar el

comportamiento de los consumidores al momento de adquirir cierta cantidad de bienes o
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servicios en un mercado determinado”. Por ello, al analisis de la demanda consiste en evaluar
la cantidad requerida de un bien o servicio que los consumidores estan dispuestos a comprar.
d) Andlisis de la oferta
De acuerdo a los autores (Dolores et al., 2020), el analisis de la oferta consiste en “la
cantidad de un bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a vender”. Esto quiere decir
que el andlisis de oferta es evaluar el nUmero de servicios o bienes que se encuentran disponibles

en un mercado.

e) Andlisis de la demanda insatisfecha

En palabras de (Andia Valencia, 2018) la demanda insatisfecha es donde un parte de la
poblacién no reciben el servicio o producto que se requiere para esa necesidad, lo que quiere
decir que la demanda es mayor que la oferta, por lo tanto, el anlisis de la demanda insatisfecha

consiste en evaluar el porcentaje de productos demandados y la escasez de oferta disponible.

1.2.3.3 Estudio Técnico

N4jera Rubio, (2019), menciona que el estudio técnico consiste en disefiar la funcién de
produccidn que mejor optimice los recursos con el fin de obtener una produccion mas eficiente.
Por lo que pretende resolver las preguntas: donde, cuando, cuanto, como y con qué producir lo
que se desea. De esta manera, el estudio técnico permite optimizar el uso recursos como puede
ser la maquinaria, la materia prima, los equipos, la determinacién de la localizacion, entre otros
aspectos importantes que nos permitan una produccion mas eficiente o la prestacion de un
servicio particular.

1.2.3.4 Elementos del estudio técnico

a) Tamafio

(Pimentel , 2008) menciona que el tamafio hace referencia a la capacidad de produccion
de un proyecto, es decir la cantidad méxima de unidades que se podra producir de un
determinado bien o servicio, tomando en cuenta los recursos y factores disponibles, durante un
cierto periodo de tiempo.

Por otro lado (Cosio Hurtado , 2011) define que el tamafio de un proyecto muestra la
capacidad maxima de un bien o servicio que puede producir o prestar el proyecto en condiciones
normales durante un periodo de tiempo. La determinacion del tamafio es el resultado de la
interrelacion de varias variables entre las que se puede mencionar: demanda, disponibilidad de

insumos, localizacion y tecnologia.
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El tamafio de un proyecto es un factor importante dentro el estudio técnico puesto que
este permite determinar la capacidad de produccion que tiene un proyecto, es decir, saber la
cantidad maxima en unidades que se puede producir o prestar dependiendo si es un producto o
servicio y para ello se toma en cuenta los recursos disponibles de modo que la produccién sea
mas eficiente y satisfaga las necesidades del mercado.

b) Localizacion

La localizacion adecuada de un proyecto puede ser un factor clave para el éxito, ya que
permitira optimizar recursos, mejorar la eficiencia operativa y facilitar el acceso a mercados
siempre, cumpliendo con las normativas aplicables. De modo que una buena localizacion
permita generar una mejor rentabilidad, optimizando costos y de esta manera llegar al mercado
y clientes potenciales.

Segin (Corrillo Machicado & Gutiérrez Quiroga, 2016) la localizacion busca
determinar el lugar més 6ptimo para llevar a cabo el proyecto, de manera que se busque
maximizar los beneficios o se minimizar los costos unitarios, dependiendo del tipo de proyecto.

e Macro Localizacion

(Najera Rubio, 2021) determina que la macro-localizacion de un proyecto implica
determinar la zona geografica mas favorable donde se desarrollara el proyecto, considerando
los diversos beneficios que se pueden adquirir a partir de la interaccion de los diferentes factores
involucrados. En sintesis, la macro localizacion se refiere a la seleccion de la zona geogréfica
mas adecuada y conveniente para llevar a cabo el proyecto de modo que permita las mejores
condiciones y beneficios, es decir maximizar la viabilidad y éxito del proyecto.

e Micro Localizacion

(Caba Villalobos et al., 2005), sefialan que la micro localizacion cuyo objetivo es
determinar la ubicacion més exacta y precisa para desarrollar el proyecto, de manera que se
puedan cumplir con los objetivos en términos de rentabilidad o eficiencia de costos de

produccion.

¢) Ingenieria del Proyecto

Para (Cosio Hurtado , 2011), la ingenieria del proyecto hace referencia al conjunto de
conocimientos especializados tanto de caracter cientifico como técnico que facilita la toma de
decisiones mas apropiadas o convenientes en materia de produccidn, infraestructura, logistica,

entre otros mismos gue son pertenecientes ala empresa.



16

En resumen, la ingenieria del proyecto en un estudio técnico se refiere a los posibles
problemas técnicos que se puedan presentar en el proyecto y frente a ellos proponer las
soluciones mas adecuadas y tomar las decisiones mas eficientes para que el proyecto opere

satisfactoriamente.

d) Flujograma de procesos

(Team Asana, 2024) un diagrama de flujo o flujograma “‘es una ilustracion visual que
muestra de manera ordenada y logica los tareas o actividades que conforman un proceso con el
fin de lograr un objetivo compartido” (p. 85). En base a la definicion del autor, se define al
flujograma de procesos como una representacion grafica mediante el uso de simbolos, donde
se muestra en orden las actividades que se llevan a cabo a traves de un proceso y cumplir con

un objetivo en comun.

Tabla 2 Simbolos del diagrama de flujo

Simbolos del Diagrama de Flujo

Nombre Simbolo Descripcion

Inicio / Final Representa el inicio y fin

de un proceso.

Accion / Proceso Indica cada actividad que

necesita ser ejecutada.

Decision Se usan para indicar las
elecciones y decisiones

tomadas.
Almacenamiento Proceso de inspeccion o
inventario.
Documento Representa la entrada o

salida de un documento.
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Operacion manual Representa la intervencion
del usuario pararealizar un

proceso manual.

Direccion de Flujo Es el orden que lleva las

' > actividades u operaciones.

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

e) Maquinaria y equipo

(Frederick, 2021) la maquinaria “es el grupo de activos tangibles que posee una
empresa, cuya finalidad es la fabricacion de productos o la ejecucion de actividades especificas
dentro de los procesos operativos de la organizacion”. La maquinaria y equipo se refiere a los
activos fijos de la empresa, es decir, bienes tangibles que tienen una vida atil prolongada y se

utilizan para el desarrollo de las actividades de la empresa.

f) Distribucion de la planta

Para (Boveda et al., 2015) determinar la ubicacién de todos los elementos que hacen
parte del proyecto con la finalidad de optimizar el espacio fisico. Ademéas de atender la
seguridad de los mismos (salidas de emergencia, ubicacion de extintores) y el movimiento del
personal dentro de la infraestructura. La distribucion de la planta se refiere a la distribucion la
distribucion o arreglo fisico de los elementos que conforman una instalacion, con la finalidad
de lograr la maxima eficiencia y efectividad operativa del sistema ya sea de produccion o
servicio.

1.2.3.5 Estudio Financiero

(Pérez, 2021) describe al estudio financiero como el “proceso a través del que se analiza
la viabilidad de un proyecto, tomando en cuenta los aspectos econémicos y monetarios para
determinar si el proyecto es factible y generara los beneficios esperados.”. Y cuya finalidad es
permitir ver si el proyecto que nos deseamos llevarlo a cabo es viable en términos de
rentabilidad econémica.

Asi mismo (Anzil, 2012), sefiala que el estudio financiero “es un componente esencial
en la evaluacion de cualquier iniciativa de inversion, independientemente de si se trata de un
nuevo emprendimiento, una organizacion en marcha o una nueva oportunidad de inversion para
una empresa ya establecida o como bien puede ser para la creacion de una nueva area de

negocios, la compra de otra empresa o una nueva inversion para producir o prestar un servicio.”
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Por ende, el estudio financiero se define como la evaluacion o analisis de un proyecto
de inversion para ver si esta es viable y rentable con el tiempo, ademés de que muestra la
situacion economica y financiera de una empresa en un periodo determinado lo que permite una

adecuada gestion y la toma de decisiones.
1.2.3.6 Elementos del estudio Financiero

a) Inversion Inicial

(Lifeder, 2022) la inversion inicial en una empresa, o capital inicial, “es el dinero, monto
0 recursos financieros que se requieren para poder comenzar a operar una nueva empresa” (p.
63). Por consiguiente, la inversion inicial hace referencia al dinero o capital inicial que se
requiere para echar a andar un negocio mismo que se lo invierte en la compra de activos que se
requieran en la nueva empresa, este dinero puede provenir del mismo duefio e incluso de un
préstamo bancario por lo que se puede mencionar que es un elemento clave al momento de
iniciar un negocio, ya que con la adquisicion de estos activos la empresa puede empezar a operar
y sobre todo a generar ganancias.

b) Inversion inicial fija

Xunaxi Kikey, (2023) hace mencion que la inversion fija o también conocida como
“formacion bruta de capital fijo, y basicamente son los elementos tangibles necesarios para que
la empresa lleve a cabo las actividades.” (p. 22). Para el autor, la inversion fija es la adquisicion
de activos de capital o conocidos como elementos tangibles que basicamente se refiere al
terreno, edificios, mobiliarios, maquinaria y otros elementos que son importantes para que la

empresa empiece a realizar las actividades para generar ingresos y beneficios futuros.

c) Inversién diferida

Reguera, (2024) manifiesta que la inversion diferida “se refiere con activos intangibles
0 servicios que, si bien no se consumen de manera inmediata generan un valor a largo plazo
para la empresa. Esto incluye gastos como el desarrollo de software, la investigacion y
desarrollo, la formacion del personal, el marketing, el pago de permisos y licencias, entre otros.
La inversion diferida se refiere a los recursos o0 gastos que, si no se consumen de inmediato, se
espera que generen beneficios economicos a la empresa a largo plazo, por lo que son
indispensables para el desarrollo de una empresa y a diferencia de la fija no tiene un efecto
directo con la produccion.
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d) Capital de trabajo

Weinberger Villaran, (2009) define que el capital de trabajo “hace referencia a los
fondos adicionales que se requieren para cubrir los gastos operativos iniciales de una empresa
antes de que esta comience a generar ingresos” (p. 18). Por lo tanto, el capital de trabajo es
fundamental para que la empresa empiece a operar y desarrollar las actividades debido a que se
refiere a los recursos financieros necesarios para mantener las operaciones en marcha durante
un periodo inicial, hasta que la empresa pueda generar ingresos suficientes para cubrir los

gastos.

e) Estados financieros

Castro, (2021) menciona que los estados financieros “son una herramienta de gestion
que ayudan a tener una mejor vision de la situacion financiera de la empresa”, como l0s recursos
con los que cuenta, los resultados obtenidos, las entradas y salidas de efectivo que se hayan
presentado, la rentabilidad generada, entre otros aspectos de gran relevancia para la operacion
y administracion de la organizacion.

f) Estado de pérdidas y ganancias o resultados

Para Castro, (2021) el estado de pérdidas y ganancias “hace referencia a un reporte
financiero que en base a un periodo determinado permite analizar la informacién sobre los
resultados de las operaciones de la empresa, lo cual es fundamental para la toma de decisiones
de negocio” (p. 20). El estado de pérdidas y ganancias muestra de forma clara y precisa los
ingresos, los gastos y los resultados obtenidos por la empresa en un periodo determinado, lo
cual facilita un mejor andlisis y la toma de decisiones eficaz del negocio.

g) Balance general o situacion financiera

Gasbarrino, (2024) senala que el balance general “es un documento financiero que
representa la situacion de una empresa en un momento determinado. La informacion que
contiene incluye los recursos que la organizacion tiene, los recursos que debe pagar y la
diferencia que hay entre ambos” (p. 75). Siendo asi el balance general es fundamental para
evaluar la solidez financiera de una empresa puesto que muestra la situacion patrimonial de la
organizacion en un periodo especifico, es decir, muestra el valor de los activos, pasivos y

patrimonio neto.
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h) Flujo de caja

El autor Dobafio, (2024) define que el flujo de caja “es el movimiento de dinero en
efectivo que entra y sale de la empresa en un periodo determinado, incluye tanto los ingresos
generados por las ventas, como los gastos de operacion y las inversiones en activos fijos”. Por
lo tanto, el flujo de caja es una herramienta utilizada para evaluar el desempefio de una empresa
y la capacidad para generar efectivo para cubrir los gastos corrientes y sostener las operaciones
a lo largo de largo del tiempo.

i) Indicadores financieros econémicos

Para Martinez Duefias, (2022) los indicadores financieros o también Ilamados ratios
financieros, “son herramientas de analisis que permiten analizar el desempeno financiero de
una empresa en un periodo determinado. Existen varios tipos de indicadores financieros mismos
que se enfocan en diferentes areas de la empresa y la eficiencia que han tenido cada una de
ellas. Los indicadores financieros son necesarios para medir la rentabilidad, la capacidad y el
estado de endeudamiento, la capacidad de generar liquidez, calcular las utilidades, etc., por lo
que se podria decir estos indicadores ayudar a evaluar el desempefio financiero de la empresa

en general y compararlos con los periodos anteriores.

j) Valor Actual Neto (VAN)

Para los autores (Boveda et al., 2015) El VAN “es un indicador financiero que mide
los flujos de los futuros ingresos y egresos que tendran que generar un proyecto, para
determinar, si una vez descontada la inversion inicial, queda alguna ganancia. Si el resultado
da como positivo se puede decir que el proyecto es viable”. Ademés de que permite
determinar cual proyecto es el mas rentable entre varias opciones de inversion. Por lo tanto,
el VAN es una herramienta fundamental para la evaluacion financiera en proyectos de
inversion puesto que permite calcula el valor presente de los flujos netos de un proyecto,
para determinar la viabilidad y rentabilidad.

k) Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para (Boveda et al., 2015) la TIR conocida como la Tasa Interna de Retorno, “es la tasa
de descuento de un proyecto de inversion que hace que el valor actual neto (VAN) de un
proyecto de inversion sea igual a cero”. Por lo que la TIR es la méxima tasa de descuento que
puede tener un proyecto para que el mismo sea rentable, ya que una tasa mayor haria que el

valor actual neto sea menor que la inversion inicial.
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I) Costo de Capital o Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Lifeder, (2023) La TMAR (tasa minima aceptable de rendimiento) es la rentabilidad
razonable que un gerente de proyecto considera aceptable para iniciar el mismo, tomando en
cuenta los riesgos de la inversion y el costo de oportunidad al momento de ejecutarla”. La
TMAR es como un punto de referencia para evaluar la viabilidad y rentabilidad de un proyecto
puesto que ayuda a los gerentes a la toma de decisiones y saber si se puede 0 no llevar a cabo
la inversidn que tienen en mente.

En vista de ello la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) es una herramienta
financiera clave ya que ayuda a los inversionistas y gerentes de un proyecto a evaluar si este va
a ser viable y rentable al momento de iniciarlo, pues permite determinar los beneficios y riesgos
que se pueden presentar y en base a ello tomar las mejores decisiones.

1.2.4 Definicion de Minimarket

Es un modelo de negocio que ha evolucionado con el tiempo, transformandose en una
fuente significativa de trabajo y desempefiando un papel crucial en el desarrollo econémico de
los paises. El autor (Belen, s/f), define el minimarket como “Un establecimiento comercial, que
dispone gran variedad de productos para el cliente. En general, son productos y bienes de
consumo masivo, entre ellos alimentos, golosinas, dulces, bebidas, articulos de higiene personal
y entre otros.” Estos negocios buscan atender la demanda de productos esenciales y se
distinguen por la ubicacidn estratégica en areas urbanas, lo que los hace méas accesibles para la
comunidad.

El mercado al que se dirige estd orientado a personas que buscan realizar compras de
forma répida lo que implica que la oferta de productos debe ser diversa, ademas la cantidad de
empleados necesarios puede variar en funcién de la amplitud y diversidad de la gama de
productos que se ofrezcan.

Es necesario de cuatro puntos para la creacion de un minimarket:

e Establecer un local céntrico
e Tener a los proveedores de los productos que se van a vender
e EIl mobiliario

e El personal de atencion al cliente
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1.3 Metodologia Empleada

La metodologia que se utilizé en este proyecto fue de un enfoque que combina elementos
cuantitativos y cualitativos, por un lado, el enfoque cuantitativo que de acuerdo a (Parra, 2019)
“el enfoque cuantitativo se centra en la recopilacion y analisis de datos numéricos para explicar
fendmenos para ello se utiliza métodos matematicos, estadisticos e informaticos para identificar
patrones y relaciones entre variables y la recoleccion de datos se obtiene a través de encuestas
y cuestionarios.”, al ser una investigacion cuantitativa permitira recopilar y analizar datos
numéricos relacionados con el mercado objetivo, se usara numeros y cifras para entender cosas
como cuantas personas podrian ser los posibles clientes que requieran adquirir los productos y
cuénto dinero se podria ganar. Y una investigacion cualitativa esto ayudara a tomar decisiones
basadas en informacidn veridica y una idea clara del negocio si es rentable o no.
Por otro lado, el enfoque cualitativo menciona (Narvaez, 2018) “se basa en métodos de
recoleccion de datos que se relaciona méas en la comunicacion que en procedimientos 16gicos o
estadisticos, se centra principalmente en explorar a los individuos, las sociedades y las culturas
para comprender mejor las experiencias y percepciones”, este enfoque se lo agregd debido al
uso del muestreo no probabilistico por conveniencia, dado que no se contaba con suficientes
datos para establecer una distribucién muestral probabilistica.

El presente proyecto de investigacion se basard en una descriptiva ya que se ha
recopilado y analizado informacidn detallada sobre las caracteristicas, preferencias y gustos de
nuestros clientes, esta investigacion descriptiva hace mencién en desarrollar una imagen o fiel
representacion (descripcion) del fendmeno estudiado a partir de las caracteristicas midiendo
variables o conceptos con el fin de especificar las propiedades importantes de comunidades,
personas, grupos o fenémeno bajo andlisis. (Granjales, 2000),

La técnica a utilizar en esta investigacion es exploratorio ya que (Morales, 2015) define
este método como un acto que consiste en proveer una referencia general de la tematica la cual
puede ser desconocida y que esta presente en la investigacion, entre los prop6sitos podemos
citar la posibilidad de formular el problema de investigacion para extraer datos y terminos que
nos permitan generar las preguntas necesarias. Se requirio el uso de técnicas de investigacion
como la encuesta la cual centran en preguntas preestablecidas con un orden I6gico y un sistema
de respuesta escalonado dando asi resultados cuantitativos y cualitativos.

Ademas, esta técnica de encuesta nos permitira recopilar informacion relevante para la

investigacion y conocer a fondo el mercado en el que opera el minimarket ARIEL, por ello el
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aplicativo de un banco de preguntas dirigidas a residentes de la parroquia Turubamba para asi
conocer las necesidades y preferencias que tengan en cuanto a este servicio brindado. En la
presente investigacion la poblacion se toma como referencia a los residentes de la parroquia
Turubamba pertenecientes al Distrito Zonal Quitumbe del canton Quito, este cuenta con una
poblacion de 65,375 habitantes entre hombres y mujeres lo que dard viabilidad a la
investigacion y el aplicativo de las encuestas.

Muestra.

La muestra es la parte representativa de una poblacion la cual es extraida mediante
métodos especificos, esta porcion cuenta con caracteristicas comunes o similares a la poblacion,
por ende, se tomd una poblacion de mujeres y hombres de la parroquia Turubamba quienes
seran los posibles clientes para el minimarket. En la investigacion el tamafio de la poblacion es
de 65,375 habitantes, lo que se hace muy extenso aplicar la encuesta a toda la poblacion, para
se hizo uso de una formula misma que permitio definir una muestra representativa de dicha
poblacion dando como resultado una muestra de 382 personas entre mujeres y hombres

econdémicamente activas a las que se debera encuestar.
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CAPITULO I
2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Poblacion

La Parroquia Turubamba tiene una poblacion de 65.375 habitantes segun el censo de
poblacion del afio 2021 (INEC, 2021), dicha proyeccién ha sido realizada con métodos y
herramientas especializadas por entidades oficiales de estadisticas, por lo tanto se opté por
utilizar estas cifras oficiales como referencia (QUITO, 2021). La parroquia Turubamba esta
ubicada en la zona distrital de Quitumbe que cuenta con otras parroquias sumando asi un total
de 372.282 habitantes en total a continuacidn, se presenta un cuadro con la poblacion de cada

parroquia en la zona Quitumbe.

Tabla 3 Distribucion de la poblacion

Proyeccién
POBLACION
PARROQUIAS Poblacion afio
Censo 2010
2021
CHILLOGALLO 57253 66637
GUAMANI 65065 75729
LA ECUATORIANA 62313 72526
QUITUMBE 79057 92014
TURUBAMBA 56169 65375
QUITUMBE 319.857 372.282

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

2.2 Muestra
Para la realizacion del muestreo se utiliz6 el muestreo aleatorio simple para definir la muestra
necesaria de los habitantes de la parroquia Turubamba, cabe mencionar que cada habitante
encuestado es parte representativa de la poblacion y que se puede obtener conclusiones precisas
para el estudio de mercado.

2.2.1 Tamafo de la muestra

El céalculo de la muestra se utiliz6 la férmula de la poblacién finita con los siguientes
datos:

2.2.2 Calculo de la muestra

Férmula:

_ ZZ*P*Q*N
T €2 (N—1)+Z2xPxQ

1)
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n= tamafno de la muestra

N= Universo 65.375

Z=nivel de confianza 95% (1,96)

P= probabilidad de aceptacion (0,50)
E= margen de error 5% (0,05)

Q= probabilidad de no aceptacion (0,50)

. (1,96)2%%(0,50)*(0,50)*(65,375)
"~ (0,05)2 (65,375—1)+(1,96)2%(0,50)*(0,50)

n= 62786,15
 164,3954
n= 382

La muestra es de 382 habitantes que se aplicaran las encuestas con el fin de obtener la
informacion necesaria para el proyecto. Debido a la dificultad de distribuir la muestra obtenida
se ha optado por utilizar el método de muestreo no probabilistico por conveniencia de acuerdo
a la autora (Stewart, 2024) define este método en seleccionar a los participantes en funcion de
disponibilidad y cercania al lugar de estudio, dado que el minimarket se encuentra en una
comunidad local especifica y los clientes son facilmente accesibles en el punto de venta
permitiendo recolectar datos directamente de los clientes actuales y potenciales.

Este estudio tiene como fin explorar las preferencias y comportamientos de compra de
los clientes del minimarket “Ariel” y el método de conveniencia es adecuado para estudios
exploratorios donde se busca comprender de manera detallada y profunda las perspectivas y
opiniones de los consumidores, tal como se utilizd en la tesis de (Espin, 2019) que le permitio
identificar el segmento objetivo ademas conocer el mayor consumo de postres de acuerdo al
género de cada persona encuestada detallando asi el cliente potencial. Para la aplicacién de este
método no probabilistico por conveniencia se realiz6 mediante un cuestionario de 14 preguntas
incluyendo una pregunta abierta en una de ellas el mismo que fue dirigido a personas mayores
de dieciocho afios que son clientes o viven alrededor del establecimiento.

2.4 Analisis e interpretacion de datos

1.- En los altimos tres meses, ¢ha intentado comprar algun producto especifico en

un minimarket de su area y no ha podido encontrarlo disponible?
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Tabla 1 Intencion de compra

Alternativa Frecuencia  Porcentaje
Si 242 63%
No 140 37%
Total 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 1 Intencién de compra

63%

= Si = No

Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Anélisis e interpretacion

En la muestra de 382 encuestados, el 63% equivalente a 242 personas han reportado no
haber encontrado ciertos productos en los minimarkets locales tales como granola, almendras,
tortillas de trigo, variedades de arroz, alcachofas, productos de skin-care, nueces, frutos secos,
hortalizas, cereales, bebidas energizantes y diferentes tipos de quesos dicha falta de
disponibilidad indica una oportunidad para que el minimarket implemente estos productos en
su inventario satisfaciendo asi una necesidad insatisfecha en el mercado. Por otro lado, el 63%
gue equivale a 140 personas manifestd no haber tenido problemas para encontrar los productos
que buscaban, estos datos dan a conocer que existe un porcentaje alto de clientes insatisfechos
con la oferta actual y hay un segmento menor que si estdn conforme con la oferta actual.

2.- Aproximadamente ¢ Cuanto gasta por cada compra que realiza?
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Tabla 4 Gasto promedio en compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos de $5 23 6%
Entre $5 y $10 90 24%
Entre $10 y $20 109 29%
Entre $20 y $50 121 32%
Mas de $50 39 10%
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 2 Gasto promedio en compra

10

% 6%
" _24%
32% /
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= Menos de S5 = Entre S5y $10 = Entre $10y $20
Entre $20y $50 = Mas de $50

Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

Los datos presentes proporcionan informacién valiosa sobre el comportamiento de
compra, como primer dato tenemos el 6% con 23 personas que gastan menos de $5 seguido
tenemos al 24% con 90 personas que realizan compras con un presupuesto de entre $5 y $10 le
sigue el 29% con 109 personas que gastan entre $10 y $20 como ante penultimo tenemos el
32% con 121 personas que gastan entre $20 y $50 por ultimo esta el 10% con 39 personas que

realizan compras con més de $50, estos datos nos indican que la mayoria de clientes del
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minimarket “Ariel” prefieren gastar entre $5 y $50 de acuerdo a los porcentajes mas altos por
lo que el minimarket debe abastecerse de productos méas populares dentro de esos rangos de
compra.

3.- ¢ Cual es su nivel de ingresos?

Tabla 5 Nivel de ingresos familiares

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos de $460 121 32%
Entre $460 y $600 200 52%
Entre $600 y $750 40 10%
Mas de $750 21 5%
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 3 Nivel de ingresos familiares
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Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Andlisis e interpretacion

Dentro de los 382 encuestados en la ciudad de Quito parroquia Turubamba se identificd
gue 200 personas que representa el 52% de los encuestados tienen un ingreso de entre $460 y
$600 siendo asi un ingreso moderado también esta 121 personas que representa el 32% con
ingresos menos de $460 siguiendo asi el 10% representando a 40 personas con ingresos de entre
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$600 y $750 y por ultimo tenemos el 5% representando a 21 personas con ingresos de mas de
$750, lo que nos indica que la mayoria de los encuestados tienen ingresos relativamente bajos
con un 84% de las personas ganando menos de $600 al mes. Esto podria influir en las decisiones
de consumo y las prioridades de gasto impactando en su capacidad de adquirir productos o
servicios que el minimarket “Ariel” podria ofrecer.

4.- ;En qué barrio vive?

Tabla 6 Zona de residencia

Alternativa Frecuencia  Porcentaje
Santo Tomas 119 31%
San Juan de

Turubamba e o%
Ciudad Jardin 130 34%
Garrochal 62 16%
La Venecia 48 13%
Total 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 4 Zona de residencia
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Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion
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De los 382 encuestados hubo un 34% equivalente a 130 personas que viven en el barrio
de Ciudad Jardin y que dan a notar que estan mas interesados en los servicios del minimarket
“Ariel” luego le sigue el 31% que representa al barrio de Santo Tomas estos dos barrios
representan una parte significativa del mercado por otro lado, San Juan de Turubamba con 6%
indica una baja participacion en comparacion con los otros barrios luego tenemos a Garrochal
y La Venecia con un 16% y 13% que respectivamente tiene un poblacion moderada. Estos datos
sugieren que el minimarket debe enfocar esfuerzos de marketing y expansion en Ciudad Jardin
y Santo Tomas debido a su alta representacion, mientras que también es importante investigar
y fortalecer la presencia en San Juan de Turubamba, Garrochal, y La VVenecia para asegurar un

crecimiento equilibrado para el Minimarket Ariel.

5.- ¢ Con que frecuencia compra en minimarkets?

Tabla 7 Frecuencia de compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Diario 80 21%
Varias veces a la

188 49%
semana
Una vez a la semana 38 10%
Varias veces al mes 60 16%
Una vez al mes 2 1%
Rara vez 14 4%
Total 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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Figura 5 Frecuencia de compra
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Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

Esta pregunta da a conocer la regularidad con la que los consumidores visitan un
minimarket, como primer dato tenemos que un 49% que acude a comprar varias veces a la
semana y un 21% compra a diarios lo que indica que una demanda alta y constante luego
tenemos una demanda promedio de un 16% que compran varias veces al mes y un 10% una vez
a la semana indicando un patron de compra menos regular pero aun asi constante por ultimo,
tenemos el 1% y 4% que representan una vez al mes y rara vez dando a conocer la existencia
de clientes ocasionales, asegurarse de atender adecuadamente a cada grupo ayuda a maximizar
el potencial del Minimarket Ariel proporcionando tanto estabilidad como oportunidades de

crecimiento.

6.- ¢Qué tipo de productos compra mas frecuentemente en los minimarkets?

(Seleccione todos los que apliquen)

Tabla 8 Tipos de productos que compran con mas frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Productos enlatados 36 9%
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Bebidas 65 17%
Productos de limpieza 40 10%
Productos de aseo personal 47 12%
Productos  cérnicos y

_ 65 17%
mariscos
Frutas y verduras 73 19%
Lacteos 55 14%
Total 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 6 Tipos de productos que compran con mas frecuencia
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Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

De los 382 encuestados se encontrd una variada frecuencia en compra de productos
primero observamos que las frutas y verduras tienen la mayor frecuencia de compra con un

19% de los encuestados seleccionados en segundo lugar tenemos a las bebidas y productos
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carnicos y mariscos que son comprados por un 17% de los encuestados, los lacteos son
comprados por un 14% lo que indica una demanda moderada pero significativa.

Los productos de aseo personal representan un 12% de las compras, mientras que los
productos de limpieza constituyen el 10% y finalmente tenemos los productos enlatados con un
9% teniendo la menor frecuencia de compran, estos datos muestran que los productos
demandados se deben ajustar al inventario del minimarket sin perder la variedad de productos
tales como los productos menos demandados asegurando asi la satisfaccion del cliente y

potenciando las ventas.

7.- ¢ Qué tan satisfecho esta con los minimarkets actuales en su area en términos
de variedad de productos?

Tabla 9 Nivel de satisfaccion con los minimarkets

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 8 2%
Satisfecho 109 29%
Neutral 201 53%
Insatisfecho 59 15%
Muy Insatisfecho 5 1%
Total 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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Figura 7 Nivel de satisfaccion con los minimarkets
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Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

Esta pregunta da a conocer el nivel de satisfaccion de los clientes en los actuales
minimarkets siendo asi que el 53% de los encuestados se siente neutral lo que quiere decir que
no hay una fuerte satisfaccion, pero tampoco hay un entusiasmo por la oferta actual luego esta
el 29% que esta satisfecho con la variedad de productos también se observa un 15% con un
nivel de insatisfecho y el 1% muy insatisfecho dando a conocer que la oferta actual no cumple
con sus expectativas y por ultimo tenemos el 2% con un nivel de muy satisfecho con la variedad
de productos. El analisis revele la existencia de una mayoria neutral y un grupo significativo de
consumidores insatisfechos, pero también una porcion considerable de insatisfechos dando
oportunidad para que el minimarket “Ariel” diversifique su variedad de productos y destaque

en el mercado local.
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8.- ¢Qué tan satisfecho esta con los precios de los productos en los minimarkets

actuales en su area?

Tabla 10 Nivel de satisfaccion en relacion a los precios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 7 2%
Satisfecho 96 25%
Neutral 187 49%
Insatisfecho 86 23%
Muy 6 2%

insatisfecho
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 8 Nivel de satisfaccion en relacion a los precios
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Nota: Datos obtenido de la encuesta

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los encuestados 223 personas que representan el 58% se encuentra en un
estado neutral con respecto a los precios de los minimarkets de su area, 92 personas que
representan el 24% estan insatisfechos en cuanto a los precios, 53 personas que representan el

14% se encuentra satisfechos con los precios, 8 personas que representa el 2% muy satisfecho
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con los precios y 6 personas que representa el 2% estan muy insatisfechos con los precios de
los productos que ofrecen los minimarkets de su &rea, en base a ello se puede decir que la
mayoria de los encuestados tiene una percepcion neutral sobre los precios de los productos de
los minimarkets de su zona, por lo que el minimarket “Ariel” debe ofrecer productos a precios
que esté al alcance de los clientes potenciales o debe realizar ajustes en los precios de sus
productos que le permitan ser mas competitiva en el mercado, o0 a su vez ofrecer promociones
y descuentos que ayuden a mejorar la percepcion de valor de los clientes lo que generaria una

mayor satisfaccion de los clientes con respecto a los precios.

9.- ¢ Qué tan satisfecho esta con la atencion al cliente en los minimarkets actuales
en su area?

Tabla 11 Nivel de satisfaccion con la atencion al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 8 2%
Satisfecho 53 14%
Neutral 223 58%
Insatisfecho 92 24%
Muy insatisfecho 6 2%
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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Figura 9 Nivel de satisfaccion con la atencion al cliente
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Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Anélisis e interpretacion

Al analizar los datos presentados en esta tabla, se observa que la mayoria de los

encuestados el 49% se encuentra en una posicion neutral con respecto a la atencion al cliente

en los minimarkets de la zona, el 25% se siente satisfecho con la atencion al cliente, el 23%

esta insatisfecho con la atencién que se brinda, apenas el 2% se encuentra muy satisfecho y un

2% adicional se siente muy insatisfecho, tomando en cuenta esto el minimarket “Ariel” deberia

enfocarse en mejorar la calidad de la atencion al cliente como una estrategia clave para

diferenciarse de la competencia y generar mayor satisfaccion entre sus clientes.

10.- ¢ Que factores considera mas importantes al elegir un minimarket?

Tabla 12 Factores mas importantes para elegir un Minimarket
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Alternativa Frecuencia Porcentaje
Variedad de productos 53 14%
Precios 66 17%
Calidad de los productos 56 15%
Ubicacion 43 11%
Atencion al cliente 39 10%
Horarios de apertura 37 10%
Limpieza y orden 39 10%
Promociones y descuentos 49 13%
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 10 Factores mas importantes para elegir un minimarket
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Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los encuestados 66 personas que representan el 17% considera que el
factor mas importante a la hora de elegir un minimarket es el precio, 56 personas que
representan el 15% sefiala que es por la calidad de los productos, 53 personas que representa el
14% menciona que es por la variedad de productos que tienen, 49 personas que representan el
13% indicO que es por as promociones y descuentos, 43 personas que representa el 11%
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manifesto que es por la ubicacién de los minimarkets, 39 personas que representa el 10% resalto
que es por la atencion al cliente, el mismo porcentaje de personas dijeron que es por la limpieza
y orden del local y 37 personas que representa el 10% de los encuestados consideré que el factor
mas importante es el horario de apertura. De un total de 382 personas encuestadas, centrandose
en el porcentaje mas alto se puede decir que el minimarket “Ariel” debe enfocarse en mantener
precios accesibles de modo que esté al alcance de todos los clientes per sin dejar de lado a los
otros factores que también son importantes ya que todos ellos ayudaran a tener un mejor
posicionamiento en el mercado y lograr una mayor fidelizacion de los clientes.

11.- De los siguiente minimarkets marcar el lugar donde compra con mayor

frecuencia. Elija cualquiera de las tres opciones.

Tabla 13 Lugar de mayor frecuencia de compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Minimarket “Ariel” 210 55%
Minimarket “Don Raual” 150 39%
Minimarket “La economia” 22 6%
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 11 Lugar de mayor frecuencia de compra
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Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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Anélisis e interpretacion

Esta pregunta revela el porcentaje de participacion en el mercado de los principales
minimarkets en la zona , por lo que se analiza que un 55% representado a 210 personas que
frecuentan el minimarket “Ariel” y se encuentra como lider siguiéndole con el 39%
representado a 150 personas para el minimarket “Don Raul” y como ultimo tenemos al
minimarket “La economia” con un 6% representado a 22 personas que optan por este
establecimiento, con ello se puede ver que el minimarket “Ariel” domina el mercado con mas
de la mitad de las preferencias de los consumidores.

12.- . ¢Como evaluaria la calidad y variedad de productos que ofrecen otras tiendas

en su area?

Tabla 14 Evaluacion de la calidad y variedad de productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy buena 10 3%
Buena 94 25%
Regular 217 57%
Mala 54 14%
Muy mala 7 2%

TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 12 Evaluacion de la calidad y variedad de productos
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Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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Anélisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados el 57% que son 217 personas considera que la calidad y
variedad de productos ofrecidos por otras tiendas en la zona es regular, el 25% que son 94
personas considera que la calidad y variedad de productos es buena, el 14% que son 54 personas
indicaron que es mala la variedad y calidad de productos, 10 personas que representa el 3%
sefialaron que los productos son muy buenos y finalmente 7 personas de la encuestadas que
representa el 2% dijo que la variedad de productos es muy mala. Para el minimarket Ariel, estos
datos representan una oportunidad clara de mejorar la calidad y variedad de sus productos en
comparacion con la competencia de la zona, la cual es percibida por la mayoria de los clientes
como "regular” por lo que enfocarse en ofrecer productos de alta calidad, ampliar la variedad

para asi mejorar la experiencia del cliente.

13.- ¢ Estaria dispuesto a comprar en un nuevo minimarket en su area si ofreciera

mejores productos y servicios?

Tabla 15 Disposicién de compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 301 79%
No 7 2%
Talvez 74 19%
TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Figura 13 Disposicién de compra
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Analisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados 301 personas que representa el 79% manifiestan que “si”
estan dispuestos a comprar en un nuevo minimarket en su &rea si ofreciera mejores productos
y servicios, 74 personas que representa el 19% sefnalod que “talvez” comprarian y 7 personas
que representa el 2% menciond que “no” comprarian en un nuevo minimarket, siendo asi para
el minimarket “Ariel” esto representan un incentivo para invertir en el fortalecimiento y
diferenciacion de sus productos ya que debe enfocarse en comprender las necesidades y
expectativas de los clientes y desarrollar una propuesta de valor que se diferencie de la

competencia.

14.- ; Que tipo de servicios adicionales le gustaria ver en un nuevo minimarket?

Tabla 16 Preferencia en servicios adicionales

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Servicio de entrega a domicilio 118 31%
Pago de servicios basicos luz,

agua, internet, etc.) " 2%
Productos organicos y saludables 45 12%
Programas de lealtad y descuentos 71 19%
Area de comidas preparadas 69 18%

TOTAL 382 100%

Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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Figura 14 Preferencia en servicios adicionales
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Nota: Datos obtenido de la encuesta
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Analisis e interpretacion

Los resultados muestran que los servicios adicionales mas apreciados por los
encuestados fue el servicio de entrega a domicilio 31%, el pago de servicios basicos 21%, los
programas de lealtad y descuentos 19%, areas de comidas preparadas 18%, productos organicos
y saludables 12%. Considerando el porcentaje mas alto que es el de servicio de entrega a
domicilio, el minimarket “Ariel” deberia considerar este servicio para implementarlo y asi
mejorar su propuesta de valor y atraer a mas clientes, pero también deberia tomar en cuenta a
los otros servicios adicionales como el pago de servicios basicos para ofrecer una atencion mas
integral.

2.5 Demanda insatisfecha

Segun la autora (Malhotra, 2008) herramientas como entrevistas y cuestionarios son
efectivas para identificar la demanda insatisfecha de los consumidores, las preguntas de
investigacion de mercados pueden ser de gran ayuda para medir las actitudes, percepciones,
oportunidades y necesidades esto con el fin de conocer las oportunidades de mercado y
demanda insatisfecha. (p. 367).
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Ademas, sefiala que al disefiar cuestionarios y entrevistas se debe de incluir preguntas
clave que permitan obtener informacion de las necesidades, preferencias y percepciones de los
consumidores con respecto a un producto o servicio, para que de esta manera se pueda
identificar la insatisfaccion o demanda no cubierta que existe en estos consumidores. (p. 373-
374).

Por lo tanto, la demanda insatisfecha del minimarket “Ariel” se detallo de acuerdo a la
pregunta uno la cual fue realizada a 382 personas que viven alrededor del minimarket siendo
asi se obtuvo un 63% que no han encontrado ciertos productos en los diferentes
establecimientos de compra.

Para saber el niumero exacto de la demanda actual insatisfecha se realiz6 el célculo
mediante la siguiente férmula:

Demanda act.Insa =
poblacion total * % de personas que no encontraron el producto (2)

Demada act. Insa = 65,375 * 63% =41186

Por lo tanto, la demanda insatisfecha actual en los alrededores del minimarket es de
41.186 personas proyectado esto a cinco afios de acuerdo al crecimiento poblacional que es del

1,6% se detalla a continuacion:

Tabla 17 Demanda insatisfecha proyectada

. Demanda insatisfecha
Anos
proyectada
41186
41845
42514
43194

43886

g b~ W N -

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

En la Tabla 18, se observa que la demanda insatisfecha para el 2024 es de 41.186
personas que han intentado adquirir productos en minimarkets, pero no han podido encontrar

los productos que necesitan.
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Gréfico 1 Demanda insatisfecha proyectada
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Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El Grafico 1, presenta la proyeccion de la demanda insatisfecha a lo largo de los cinco
afios y se observa que la demanda insatisfecha es constante cada afio pasando de 41.186 en el
primer afio a 43,886 en el quinto afio, esto indica que la oferta actual no estad manteniendo el
ritmo con la demanda creciente eso da una oportunidad significativa al minimarket “Ariel” para
diversificar su oferta de productos y optimizar la cadena de suministro con el fin de satisfacer
mejor las necesidades de los consumidores.

2.6 Analisis de precios

La fijacion de precio se lo realiza de acuerdo a las normas regulatorias para cadenas de
supermercados y sus proveedores, de acuerdo con el Articulo 10 de la normativa para cadenas
de supermercados y sus proveedores

PRECIOS DE PRODUCTOS. - Los precios de productos se fijaran de comun acuerdo
entre las partes. De acuerdo con lo establecido en el articulo 9 numeral 4), de la Ley Orgéanica
de Regulacion y Control del Poder de Mercado, constituye abuso de poder de mercado la
fijacion de precios predatorios (precios por debajo del costo) y/o precios explotativos (precios
excesivos). Los precios se acordaran en base a la dindmica del mercado y en cumplimiento con
las normas legales aplicables a nivel nacional. (Ministerio coordinador de produccion, 2017 ).

Para establecer los precios de los productos en el minimarket “Ariel” el propietario
debera asignar un precio que considere adecuado por medio de un porcentaje de ganancia de

cada producto basado en su costo de adquisicion asegurandose siempre de cumplir con la Ley
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Orgénica de Regulacion y Control del Poder de Mercado del pais garantizando asi que los
precios no sean excesivamente altos y sin perjudicar al consumidor.
Por ello es importante conocer la formula para obtener el precio de venta al publico se

lo presentan a continuacion:

. . Costo Unitario
Precio de venta al publico = (3)

(1—rentabilidad esperada sobre la venta)

Estrategias de comercializacion

e Ampliar la gama de productos ofrecidos para satisfacer diversas necesidades
tales como alimentos preparados, productos para el hogar, articulos de cocina y
todo tipo de bebidas energizantes.

e Implementar promociones y descuentos periodicos.

e Utilizar el anélisis ABC para el control de inventarios a fin de identificar
productos mas rentables, reducir costos de almacenamiento y minimizar
perdidas por productos de baja rotacion.

e Crear redes sociales para el minimarket “Ariel” con el fin de fidelizar a los

clientes y mantenerlos informados acerca de las lineas de productos ofertados.

2.7 Canales de distribucion

Es un sistema de conjunto de medios que se utilizan con el fin de hacer llegar el producto
desde el fabricante hacia el cliente final entre los diferentes tipos de comercializacion tenemos
el directo e indirecto, el directo consiste en que el fabricante tiene contacto directo con los
clientes y el indirecto necesita es que el intermediario se encarga de hacer llegar al cliente.
(School, 2019)

Por ende, el tipo de comercializacién utilizado para el minimarket es indirecto porque
requiere de un intermediario para poder ofrecer los productos del cliente que en este caso es de
un proveedor quien se encarga de proporcionar todos los productos que requiera el minimarket
para poder ofrecer al cliente final.

La distribucion serd de la siguiente manera, en la Figura 15 que se presenta

seguidamente:
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Figura 15 Distribucién en la comercializacién
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Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

e Proveedores/distribuidores

Es una persona o entidad que se encarga de distribuir la mercaderia para el

funcionamiento del negocio.

e Minimarket

El minimarket se encarga de comercializar los productos adquiridos a los proveedores
y distribuidores, estos productos se ofrecen en cantidades pequefias.

e Consumidor final

Es la persona o familias que compran los productos para uso personal y que consideren
necesarios para satisfacer su necesidad.
Promocion
e Implementar programas que incentiven la lealtad del cliente como tarjetas de
puntos y descuentos exclusivos para miembros.
e Ofrecer promociones y descuentos tales como “compra uno lleva otro gratis” y
descuentos por volumen.

e Realizar ofertas en dias especiales y dar degustaciones de nuevos productos.

2.8 Conclusiones del estudio de mercado
e Existe un 79% de personas que estan dispuestas a comprar en un minimarket
que ofrece un buen servicio y una variedad de productos, por lo tanto, el
minimarket “Ariel” debe cumplir con estas expectativas para satisfacer las

necesidades de los consumidores.
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La mayoria de los clientes encuestados consideran varios factores importantes
al momento de elegir un minimarket tales como precios competitivos, calidad
de los productos, promociones y descuentos atractivos, una amplia variedad de
productos, una ubicacion conveniente, la limpieza y el orden del local, asi como
los horarios de apertura por lo tanto el minimarket debe tomar en cuenta estos
aspectos para mejorar su servicio y mejorar las expectativas de sus clientes.
Finalmente, el minimarket “Ariel” cuenta con un porcentaje de participacion en
el mercado de un 55% siendo mayor frente a los minimarkets potenciales dentro
de la zona, ademas el 31% de los clientes desean un nuevo servicio que se
implemente que es la entrega a domicilio ya que esto facilita la obtencion de

productos y da mayor ventaja en relacion a la competencia.
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CAPITULO HII
3. ESTUDIO TECNICO
3.1 Especificaciones del producto o servicio
Variedad de productos
El minimarket ofrece productos para todas las necesidades tales como:
e Alimentos y bebidas como productos enlatados, bebidas (gaseosas, jugos, aguas),
productos cérnicos y mariscos, lacteos, frutas y verduras frescas.
e Atrticulos de limpieza y aseo personal como jabon, shampoo, desodorante.
e Snacks comestibles como nueces, granola, tortilla de trigo, variedad de arroz,
cereales.
e Productos especiales como skin-care, productos organicos, bebidas energizantes,

cerveza.

Servicio de atencion al cliente

El minimarket cuenta con un horario de apertura y cierre el cual es de 6:00 am a 10:00
pm entre semana y los dias sdbado — domingo la apertura es de 7:00 am con la misma hora de
cierre las personas que se encargan de atender al cliente son dos personas y que se encuentran
capacitados para brindar una atencion personalizada y resolver dudas o problemas de los

clientes con ello se minimiza el tiempo de espera y se asegura una experiencia de compra agil.

Limpiezay orden

Las dos personas encargadas de atender al cliente tienen la obligacién de mantener un
ambiente higiénico y ordenado en el minimarket ademas de asegurar que los productos estén
exhibidos de manera organizada facilitando la basqueda y seleccion para los clientes.

Es importante destacar que estas personas también son responsables de informar al
duefio sobre los productos que estan agotandose y realizar las compras necesarias a traves de

los proveedores que abastecen al negocio.

Ubicacién y accesibilidad

El minimarket “Ariel” esta situado en el barrio Santo Tomas 2 es una zona comercial y
visible para los clientes alrededor del lugar esta una cancha de Liga Barrial, locales de comidas
y cuenta con un parqueadero al frente del minimarket. Es accesible para todas ya que también

se encuentra una linea de buses y pasillos amplios para personas con discapacidades.
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Servicio de entrega a domicilio
El minimarket “Ariel” ha implementado un nuevo servicio disponible en toda la zona
de Turubamba los pedidos pueden realizar a través de plataformas como WhatsApp y teléfono

ofreciendo asi una opcién conveniente y accesible para los clientes.

Medios de pago

El minimarket “Ariel” ofrece diversas formas de pago para mayor comodidad de sus
clientes incluyendo el efectivo y transferencias bancarias mediante la aplicacion “deuna” app
dando flexibilidad en las opciones de pago con el fin de que los clientes puedan elegir la opcion

que mejor se adapte a sus necesidades.

3.2 Diagrama de flujo de procesos

Un diagrama de proceso es una representacion visual de los pasos o actividades que se
realizan en un proceso, el minimarket “Ariel” tiene dos procesos clave para la funcion del
negocio: la adquisicion de productos y la comercializacion de productos que a continuacién se

presentan.
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3.2.1 Diagrama de flujo de procesos de adquisicion

Gréfico 2 Diagrama de flujo de procesos de adquisicion

Encargado de compras y ventas Encargado de compras y ventas Contador

: Cotizacion de los
Listado de productos productos
necesarios

Seleccidn de
mmdl Proveedores

Tiene el

producto

Devolucion del pedido

Orden
combpra

Verificacion
del pedido

Facturacion

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)



3.2.2 Diagrama de flujo de comercializacion de los productos

Gréfico 3 Diagrama de flujo de comercializacién de los productos
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Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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3.3 Ubicacion de la empresa
3.3.1 Macro localizacion

La macro localizacién del minimarket estd ubicado en Ecuador provincia de Pichincha

canton Quito considerando los siguientes factores:
e Accesibilidad de servicios basicos
e Bajos costos de arriendo
e Movilidad de transporte

e Gran afluencia de personas

Figura 16 Macro localizacion
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Fuente: Google Maps (2024)

3.3.2 Micro localizacion
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Tabla 18 Micro localizacion

] Santo Témas Ciudad Jardin Garrochal
Variables Peso ) ) )
Cali./ 10 Pond. Cali./ 10 Pond. Cali./ 10 Pond.
Clientes en la zona 0,20 10,00 2,00 7,00 1,4 10 2,00
Disponibilidad de
servicios esenciales
i 0,15 10,00 1,50 8,00 1,20 6 0,90
(agua, energia,
seguridad)
Infraestructura
sélida y el costo de 0,10 7,00 0,70 7,00 0,70 7 0,70
alquiler
Transporte 0,15 10,00 1,50 6,00 0,90 6 0,90
Disponibilidad de
) ) 0,05 9,00 0,45 5,00 0,25 4 0,20
estacionamiento
Accesibilidad para
) 0,20 10,00 2,00 7,00 1,40 10 2,00
los clientes
Competenciaen la
0,15 7,00 1,05 4,00 0,60 7 1,05
zona
TOTAL 1 9,20 6,45 7,75

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
El lugar 6ptimo de la localizacion del minimarket es en el barrio de Santo tomas 11

debido a su puntuacidn total (9,20), esta ubicacidn es accesible para los clientes y se beneficia
de estar entre dos lineas de buses lo que genera una gran afluencia de personas es importante
mencionar que existe una competencia moderada en la zona por lo que el minimarket “Ariel”
debe implementar estrategias para fidelizar a sus clientes y ganar nuevos.

En definitiva, el minimarket estara situada en:

Pais: Ecuador

Regidn: Sierra
Provincia: Pichincha
Canto: Quito
Parroquia: Turubamba

Barrio: Santo tomas I
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Figura 17 Micro localizacién
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3.4 Equipos de requerimiento

Para el buen funcionamiento del minimarket “Ariel”, la utilizacion del equipo e
inmobiliarios adecuado es esencial para optimizar los procesos de operacion diaria, esto se
lograra a través del uso de los siguientes equipos, los cuales, se presentan en la Tabla 19.

Tabla 19 Equipos de requerimiento

Equipo  Cantidad Especificaciones Uso Imagen

técnicas

1 Capacidad 300 Refrigeracion

L litros, Acero de carnes
Frigorifico o
inoxidable.
1 Indurama, Refrigeracion
modelo VFV - de lacteos y
520, capacidad embutidos
Enfriador 302 litros.

vertical




1 Tipo R134, Refrigeracion
capacidad 482 de bebidas

litros clase 1.

Enfriador

vertical

Congelador 1 Modelo sd-210q, Refrigeracion

continental 210 litros. de helados y
postres
congelados.

Estanterias 10 Metalicas Exhibicion,
almacenamiento -_—

. -z \X

y organizacion /
de productos A 7
que no /
necesitan

refrigeracion
como articulos
de primera
necesidad, de
aseo, limpieza,

etc.




57

Perchas

plasticas

Caja

registradora

Mesa

Vitrinas

Sistema de

seguridad

Balanza

Extintor

2 Plasticas

1 LCD comercial

1 Metalica

2 Vidrio

1 Alarma
comunitaria

1 Camry minimo
de peso 30
Kg/66 Lb

1 Extintor 20
libras

Colocar y
almacenar

gaseosas.

Se realizan los

cobros

Colocar huevos

y balanza

Exhibicion de
dulces, como
chicles,
chupetes, etc.
Vigilancia 'y

seguridad

Pesar carnes,
mariscos,
granos y

harinas.

Apagar

principios de
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fuego de

manera rapida

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Para mejorar ain més y ofrecer un servicio mas adecuado en el minimarket es necesario
la distribucion y accesibilidad de los productos como balanceados y alimento para animales por
lo que es necesario la instalacion de tres perchas adicionales en la seccidn destinada a estos
productos ya que esto permitird una mejor organizacion y visibilidad de la variedad de
alimentos disponibles, facilitando a los clientes encontrar y seleccionar los productos que

necesitan.

3.5 Distribucion de la planta
El minimarket "Ariel" ya cuenta con una distribucion de planta que ha permitido operar
de manera eficiente hasta el momento, sin embargo, se ha realizado un analisis detallado de las

operaciones y del flujo de trabajo para identificar oportunidades de mejora.

Plano actual del minimarket

Grafico 4 Plano actual del minimarket
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35 DE LIMFIEZA ¥ ASED
PEREOHAL

| | PRODUCTOS DE CONSUMO MASO | |

Wz

LEGUMERES Y HORTALIZAS

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)



Distribucion actual de la planta

Tabla 20 Distribucién actual de la planta

Area Tamano (m2) Uso Actual Observaciones

Almacenamiento 50 Almacenar Espacio
productos insuficiente

Area de trabajo 30 Preparacion de Congestionado
pedidos

Atencion 20 Atencion al cliente  Necesita mas

mostradores
Oficina 15 Administracion Adecuado

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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De acuerdo a la Tabla 21, de distribucidn, el minimarket “Ariel” presenta areas criticas

que necesitan atencién, como la expansion del espacio de almacenamiento, la mejora de la

eficiencia en la preparacion de pedidos y la optimizacion del servicio al cliente mediante el

aumento de mas mostradores, estas mejoras podrian conducir a una operacion mas fluida y

satisfactoria para los clientes. Dicho esto, se ha visto la necesidad de realizar mejoras

estructurales para optimizar su funcionamiento y satisfacer las demandas crecientes de los

clientes por lo tanto se deberian implementar las siguientes acciones:

Requerimientos funcionales

Tabla 21 Requerimientos funcionales

Area Necesidad Justificacion
Almacenamiento Aumentar en 20m2 Mayor capacidad de
stock
Area de trabajo Redisefio de flujo de Mejor eficiencia
trabajo
Atencion al cliente Anadir dos mostradores  Reducir tiempos de

espera

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Al implementar estas acciones para redisefiar la planta de distribucion del minimarket,

se espera conseguir una mejora significativa en la operacion y atencion al cliente ya que con la
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ampliacion del &rea de almacenamiento se logrard una mayor capacidad de stock, permitiendo
una mejor organizacion y disponibilidad de productos, el aumento del area de trabajo facilitara
un mejor flujo de trabajo, incrementando la eficiencia en la preparacién de pedidos, la
expansion del area de atencion al cliente junto con el aumento de dos mostradores, reducira los
tiempos de espera y mejorara la experiencia del cliente, siendo asi que todos estos cambios

optimizaran el uso del espacio y mejoraran la eficiencia operativa del minimarket.

Plano del minimarket con los nuevos requerimientos

Gréfico 5 Plano del minimarket con los nuevos requerimientos

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

3.6 Estudio administrativo

Es importante que el minimarket “Ariel” cuente con una mision y vision que le permita
tener éxito cumpliendo los objetivos establecidos ademéas de una implementacion de un
organigrama para distribuir de manera eficiente las funciones de cada colaborador en el
minimarket.

Misién

Ofrecer a nuestra comunidad productos de calidad a precios justos, en un entorno
acogedor con un servicio al cliente amable y eficiente.

Vision

Ser el minimarket lider en la parroquia Turubamba, reconocido por nuestra excelencia

en el servicio al cliente, calidad de productos y compromiso con la comunidad.



Logotipo

Figura 18 Logotipo
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Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Organigrama

Gréfico 6 Organigrama
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Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)



3.6.1 Descripcion de cargos

Tabla 22 Descripcion de cargo propietario

NIMARKET

"ARIEL"

OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD Y AL MENOR PRECIO

Cargo

Propietario

Descripcion del puesto El propietario es el encargado de los

trabajadores del minimarket, asi como
de la toma de decisiones para alcanzar
los objetivos y metas con la finalidad
de tener un mejor desempefio del

negocio.

Funciones e Dirigir a cada uno de los

trabajadores.

e Verificar el cumplimiento de
cada uno de los objetivos
establecidos.

e Incentivar a cada uno de los

empleados.

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Tabla 23 Descripcion de cargo contador

S

A
NIMARKET

"ARIEL"

OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD Y AL MENOR PRECIO
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Cargo

Contador

Descripcion del puesto La persona encargada de la contabilidad

debera gestionar y supervisar todas las
actividades financieras y contables del
minimarket. Esto incluye la preparacion
de estados financieros, la gestion de
cuentas, la supervision de presupuestos
con la finalidad de conocer cual es la

situacion en la que se encuentra.

Funciones

e Analizar, interpretar y registrar
las operaciones contables del
negocio.

e Realizar los estados financieros
del negocio para analizar en qué
situacion se encuentra.

e Proporciona el presupuesto para

las compras.

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Tabla 24 Descripcion de cargos asistente de compras
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NIMARKET

"ARIEL"

OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD Y AL MENOR PRECIO

Cargo

Asistente de compras y ventas




64

Descripcion del puesto Es el responsable de gestionar tanto la
adquisicién de productos como la venta

directa a los clientes en el minimarket.

Funciones e Negociar con proveedores, realizar
pedidos y mantener el inventario
abastecido.

e Brindar un excelente servicio al
cliente.

e Promocionar ofertas y descuentos.

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Tabla 25 Descripcion de cargo cajero

NIMARKET

ARIEL"
OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD Y AL MENOR PRECIO
Cargo Cajero
Descripcion del puesto El cajero deberd realizar la facturacion de los

pedidos, proporcionando un servicio al cliente
eficiente y amigable, asi como también el

cuadre de caja.

Funciones e Escanear los productos y registrar las

ventas.

e Proporcionar un servicio al cliente

amable y profesional.

e Reportar las ventas diarias del negocio.

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

En el caso especifico de la empresa Minimarket Ariel, esta ya posee ocho afios en el
mercado, desarrollando operaciones, sin embargo, a razon de cumplir con los pardmetros
requeridos en este estudio, se presenta la estructura de la inversion inicial requerida para este
fin.

4.1 Requerimientos del Proyecto

Tabla 26 Adquisicion del local

ADQUISICION DEL LOCAL

Detalle Precio
Compra del local $ 5.000,00
Remodelaciones $ 2.000,00

TOTAL $ 7.000,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Esta tabla muestra la adquisicion y remodelacion del local donde se ubicara el
minimarket, lo que incluye un costo total de $ 7.000,00 un valor de $5.000,00 para la compra
del espacio fisico donde se establecerd el negocio y $2.000,00 adicionales para las

remodelaciones y adecuaciones necesarias para el correcto funcionamiento del minimarket.

Tabla 27 Maquinaria y equipo

MAQUINARIAY EQUIPO

Cantidad Detalle Precio Unitario Total
1 Frigorifico $ 700,00 $ 700,00
2 Enfriadores $ 800,00 $ 1.600,00
1 Congelador $ 300,00 $ 300,00
10 Estanterias $ 50,00 $ 500,00
TOTAL $ 3.100,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

La gestion eficiente de los costos indirectos de fabricacion que se presentan en la Tabla
27, resulta crucial para la optimizacion de recursos y la maximizacion de beneficios en
cualquier empresa manufacturera. Al no ser directamente atribuibles a un producto especifico,

estos costos, como la electricidad, el agua y el internet, deben ser gestionados con cuidado para
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evitar gastos innecesarios y mejorar la eficiencia operativa. La administracion efectiva de estos
costos libera recursos que pueden ser invertidos en &reas mas productivas de la organizacion.

Revisar periodicamente los gastos relacionados con los costos indirectos de fabricacion
es una practica que debe conservar la empresa, considerando que la implementacion de
tecnologias eficientes y la negociacion de tarifas con proveedores son estrategias que pueden
reducir significativamente estos costos, cabe mencionar que la correcta contabilizacion y
asignacion de los costos indirectos de fabricacion son esenciales para la determinacion precisa
del costo de los productos.

Esto permite una fijacion de precios de venta mas competitiva, lo cual es fundamental
en mercados altamente competitivos. Una contabilidad meticulosa asegura que todos los gastos
sean registrados y asignados adecuadamente, proporcionando una imagen clara de la estructura
de costos de la empresa. Esto, a su vez, facilita la toma de decisiones informadas sobre precios

y margenes de beneficio.

Tabla 28 Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES

Cantidad Detalle Precio Unitario Total
10 Estanterias $ 50,00 $ 500,00
2 Perchas plésticas $ 30,00 $ 60,00
1 Mesa de trabajo $ 50,00 $ 50,00
tipo L
1 Mesa metélica $ 50,00 $ 50,00
2 Vitrinas de $ 35,00 $ 70,00
vidrio
1 Balanza $ 25,00 $ 50,00
TOTAL $ 780,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El analisis de los muebles y enseres, que estan detallados en la Tabla 28, necesarios para
la operatividad de una empresa, revela una diversidad de articulos esenciales para el
almacenamiento, la exposicion de productos y la funcionalidad general del espacio de trabajo.
Entre los articulos mas costosos se encuentra el frigorifico, con un precio unitario de $700.00,
y los enfriadores, que, a un precio de $800.00 cada uno, estos equipos son fundamentales para

la conservacion de productos perecederos, garantizando la calidad y frescura de los mismos,
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esto es crucial en sectores como la alimentacion o la farmacia. EI congelador, con un precio
unitario de $300.00, también se incluye en el inventario, asegurando capacidad adicional para
el almacenamiento de productos a temperaturas bajo cero. Junto a estos, las estanterias, con un
total de diez unidades a $50.00 cada una, alcanzan un costo acumulado de $ 500.00,
proporcionando el espacio necesario para la organizacion y accesibilidad de los productos.
Otros elementos como las perchas plésticas, las vitrinas de vidrio son esenciales para
mantener la funcionalidad y eficiencia del entorno laboral facilitando el acceso de los productos,
finalmente la balanza con un precio unitario de $ 25.00, se incluye como una herramienta
indispensable para la medicion precisa de productos, lo cual es crucial en diversas industrias
desde la alimentacion hasta la venta al por menor. En conjunto, la inversion total asciende a $
3,355.00, reflejando un compromiso significativo con la infraestructura y el equipamiento

necesario para un funcionamiento eficiente y efectivo del negocio.
Tabla 29 Equipo de computo

EQUIPO DE COMPUTO

Cantidad Detalle Precio Unitario Valor Anual
1 Caja $ 200,00 $ 200,00
Registradora
LCD
TOTAL $ 200,00 $ 200,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El analisis del equipo de computo, el cual, se evidencia en la Tabla 29, revela una
inversion especifica en una caja registradora LCD, con una cantidad de una unidad y un precio
unitario de $180.00. Este dispositivo es esencial para la gestion eficiente de las transacciones
en el punto de venta, proporcionando una interfaz moderna y facil de usar para el personal. Este
tipo de registradora ofrece ventajas significativas sobre las versiones tradicionales, incluyendo
una mayor precision en el registro de ventas, facilidad en la actualizacion de precios y
productos, y la capacidad de generar informes detallados de las transacciones.

Por lo que, la implementacion de una caja registradora moderna es crucial para mejorar
la eficiencia operativa y la experiencia del cliente en el punto de venta. La interfaz LCD permite
una interaccién mas intuitiva y rapida, reduciendo el tiempo de espera para los clientes y
minimizando los errores en el procesamiento de pagos. Por lo que, la inversion en la caja

registradora LCD, es una decision estratégica que mejora la gestion de ventas y contribuye a la
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eficiencia operativa del negocio. El costo total de 180.00 refleja una inversion especifica y

enfocada en un componente esencial para la operacion diaria de la empresa.

Tabla 30 Suministro de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

Cantidad Detalle Precio Costo Costo anual
Unitario mnsual
10 Rollode papel $ 140 $ 1400 $ 168,00
de recibo
1 Calculadora $ 500 $ 500 $ 60,00
15 Paquetes de $ 1,00 $ 1500 $ 180,00
Fundas
plasticas
3 Esfero $ 03 $ 105 $ 12,60
TOTAL $ 775 3% 35056 % 420,60

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El analisis del suministro de oficina muestra una inversion en articulos esenciales en la
Tabla 30, para el funcionamiento diario de una oficina, reflejando tanto los costos mensuales
como los anuales. Los articulos se desglosan en cantidad, detalle, precio unitario, costo mensual
y costo anual, proporcionando una vision clara de los gastos recurrentes en esta categoria. El
articulo con mayor cantidad son los rollos de papel de recibo, con diez unidades a un precio
unitario de $1.40, lo que resulta en un costo mensual de $14.00 y un costo anual de $168.00.
Este suministro es fundamental para el funcionamiento continuo de la caja registradora y otros
equipos de impresion de recibos, asegurando que las transacciones diarias se registren
adecuadamente.

La calculadora, con un precio unitario de 5.00, presenta un costo mensual de $ 5.00 y
un costo anual de $60.00. Este dispositivo es esencial para realizar calculos rapidos y precisos,
facilitando las tareas contables y financieras dentro de la oficina.

Los esferos, a un precio unitario de $ 0.35, tienen un costo mensual de $ 1.05 y un costo
anual de $12.60. Estos instrumentos de escritura son indispensables para las actividades diarias
de documentacion y toma de notas, contribuyendo a la eficiencia operativa del personal de
oficina. El total de los costos mensuales asciende a $20.05, mientras que el costo anual total es

de $240.60. Este anélisis resalta la importancia de la gestion eficiente de los suministros de
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oficina, ya que estos articulos, aunque de bajo costo individual, suman una cantidad
significativa a lo largo del afio.

Tabla 31 Insumos y Articulos

INSUMOS Y ARTICULOS

Cantidad Detalle Costo Mensual Costo Anual
1 Extintor $ 20,00 $ 240,00
1 Escoba $ 2,00 $ 24,00
1 Trapeador $ 2,00 $ 24,00
1 Desinfectante $ 3,00 $ 36,00
1 Franela $ 1,00 $ 12,00
TOTAL $ 28,00 $ 336,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

La Tabla 31, muestra una inversion en articulos diversos que, aunque no directamente
relacionados con la produccion o venta, son esenciales para mantener la seguridad y la limpieza
del entorno laboral. Estos activos se enumeran con la cantidad correspondiente y el precio
unitario, proporcionando una vision clara de los costos asociados. El extintor, con una cantidad
de una unidad y un precio unitario de $ 20.00, representa el articulo méas costoso en esta
categoria. La inversion en un extintor es fundamental para garantizar la seguridad contra
incendios, cumpliendo con las normativas de seguridad y protegiendo tanto a los empleados
como a las instalaciones de la empresa.

Los articulos de limpieza incluyen una escoba y un trapeador, cada uno con una cantidad
de una unidad y un precio unitario de $ 2.00, junto con un desinfectante a $ 3.00 y una franela
a$ 1.00. Estos suministros son esenciales para mantener la higiene y la limpieza del espacio de
trabajo, lo cual es crucial para crear un entorno de trabajo saludable y agradable. La escoba y
el trapeador permiten una limpieza eficaz de los pisos, mientras que el desinfectante y la franela
ayudan a mantener superficies libres de gérmenes y suciedad.

Tabla 32 Gastos administrativos

GASTOS ADMISNITRATIVOS

Detalle Precio Mensual Anual

Publicidad en $ 10,00 $ 10,00 $ 120,00
redes sociales
TOTAL $ 10,00 $ 120,00
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Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

La tabla 32 muestra los gastos administrativos del minimarket relacionado
principalmente con la publicidad en redes sociales como Facebook, se detalla el costo mensual
de esta publicidad que es de $10,00 lo que equivale a un total de $120,00 anuales, esta inversion
esta destinada a promocionar el minimarket en plataformas digitales con el fin de que llegue a

mAas personas y asi atraer a mas clientes.
Tabla 33 Gastos de venta

GASTOS DE VENTA

Detalle Cantidad Semanal Mensual Total anual
Transporte 1 $ 10,00 300,00 $ 3.600,00
TOTAL 300,00 $ 3.600,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
La tabla 33 indica que hay un gasto semanal de $10,00 en transporte, lo que da un

mensual de $300,00 y un total anual de $3.600,00, este gasto es importante para la logistica del
negocio ya que asegura que los productos lleguen de manera oportuna y eficiente al minimarket
garantizando asi un correcto abastecimiento para que no exista interrupciones en la operacion

del negocio.

Tabla 34 Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS

Detalle Mensual Anual
Electricidad $ 65,00 $ 780,00
Agua $ 15,00 $ 180,00

Intenet $ 19,00 $ 228,00
TOTAL $ 99,00 $ 1.188,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Entre los requerimientos necesarios para el minimarket se consider6 el valor de los
servicios basicos que se muestran en la tabla 34, esto incluye la electricidad que tiene un costo
mensual de $65,00, sumando un anual de $780,00; agua con un costo mensual de $15,00 y un
total anual de $180,00 e internet que tiene un costo mensual de $19, dando un anual de $228,00,

en general el gasto mensual de los servicios basicos asciende a $99,00 lo que representa un total
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anual de $1.188,00, todos estos costos son necesarios para garantizar un funcionamiento

eficiente del negocio.
Tabla 35 Gastos diferidos (Constitucion)

GASTOS DIFERIDOS (CONSTITUCION)

DETALLE TOTAL
Permiso de $ 100,00
funcionamiento

(LUAE)

RUC $ 500,00
Permiso de $ 300,00
Bomberos

TOTAL $ 900,00

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Esta tabla muestra los gastos e constitucion que el minimarket debe asumir para cumplir
con los requisitos legales y regulatorios para iniciar sus operaciones, estos abarcan el pago de
$100,00 para el permiso de funcionamiento (LUAE), $500,00 para la obtencién del RUC y
$300,00 para el permiso de bomberos, todos estos gastos son importantes para garantizar una
operacion legal y segura desde el inicio.

4.2 Inversion inicial total requerida

Tabla 36 Inversion inicial total requerida

Detalle Valor
Inversion (a+b) $13.034,00
a) Inversion Fija $11.080,00
Maquinaria y Equipo $ 3.100,00
Equipo de computo $ 200,00
Adquision del local $ 7.000,00
Muebles y Enceres $ 780,00
b) Inversién Diferida $ 1.954,00
Gastos de instalacion $ 500,00
Gastos de constitucion $ 900,00
Imprevistos (5% activos fijos) $ 554,00
Capital de trabajo (3 meses) $15.329,97
Mano de obra directa $ 4.692,87
Costos indirectos $ 486,15

Materia Prima (Inventario) $ 8.020,95
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Gastos Administrativos $ 30,00
Caja chica $ 1.200,00
Gastos de venta $ 900,00

TOTAL INVERSION (1+2) $28.363,97

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El andlisis de la inversién detallada en la Tabla 36, refleja una estrategia bien
estructurada para el establecimiento y funcionamiento de un proyecto, la inversion total,
desglosada en distintas categorias, proporciona una vision clara de los recursos financieros
necesarios y su distribucién a lo largo de los primeros meses. En la categoria de inversion, se
identifica un monto total de $ 28.363,97 en el primer mes, esta inversion se divide en dos
subcategorias principales: inversion fija e inversion diferida. La inversion fija asciende a
$11.080,00 e incluye varios componentes esenciales. La adquisicion del local un total de
7.000,00, la maquinaria y equipo suman $ 3,100.00, mientras que los muebles y enseres y el
equipo de computo tienen costos de $ 780,00 y $ 200,00, respectivamente. Estos gastos iniciales
son fundamentales para establecer la infraestructura fisica y operativa del proyecto.

La inversion diferida, por otro lado, tiene un total de $ 1.954,00 y esta destinada a cubrir
gastos que no se materializan inmediatamente, los gastos de instalacion representan $ 500,00,
mientras que los gastos de constitucion suman $ 900,00. Ademas, se incluyen imprevistos,
calculados como el 5% de los activos fijos, lo que equivale a $ 554,00. Estos fondos estan
reservados para cubrir cualquier contingencia que pueda surgir durante la fase inicial del
proyecto.

El capital de trabajo se estima en $ 15.329,97, destinado a garantizar la operatividad del
proyecto durante los tres meses, este capital incluye un inventario valorado en $ 8.020,95, que
es crucial para el inicio de las operaciones. Ademas, se contempla la mano de obra directa con
un costo de $ 4.692,87, costos indirectos por $ 486,15, y gastos de venta y administracion por
un total de $ 930,00, cabe recalcar que estos componentes aseguran que la empresa pueda
funcionar sin interrupciones y cubrir sus necesidades operativas basicas durante los tres

primeros meses.
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4.3 Programa de inversiones

Tabla 37 Programa de inversiones

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
12341234123412341234

Actividades

Constitucion juridica y tramites en el Banco
Edificacion y construccion

Compra de activos fijos e instalacién
Seleccion y contratacion del personal
Compra de materia prima

Prueba de equipos

Publicidad y promocion

Puesta en marcha

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El analisis del cronograma de actividades revela una planificacion detallada para la
ejecucion de un proyecto a lo largo de cinco meses, segun la tabla 37. Las actividades se
distribuyen cuidadosamente en fases secuenciales, asegurando un progreso ordenado y eficiente
desde la constitucién juridica hasta la puesta en marcha del proyecto. Durante el primer mes, el
enfoque principal se centra en la constitucion juridica y los tramites bancarios. Esta etapa es
crucial para establecer la entidad legal y asegurar los recursos financieros necesarios para el
proyecto. La correcta gestion de esta fase inicial sienta las bases para todas las actividades
subsiguientes.

En el segundo mes, se inician las actividades de edificacion y construccidn, esta fase

incluye la construccion de las instalaciones necesarias para albergar las operaciones del
proyecto, asi como la edificacion adecuada es fundamental para proporcionar un entorno fisico
adecuado que soporte las actividades productivas y administrativas.
El tercer mes marca el comienzo de la compra de activos fijos e instalacion, esta fase implica
la adquisicion de maquinaria, equipo y otros bienes necesarios para el funcionamiento del
proyecto con la instalacion correcta de estos activos asegura que todos los componentes
operativos estén listos para la produccion.

La seleccion y contratacion del personal se llevan a cabo entre el tercer y cuarto mes,
este proceso es esencial para reunir un equipo competente que pueda operar y gestionar las

distintas areas del proyecto. La contratacion de personal calificado y la integracion adecuada
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en la organizacion son pasos fundamentales para garantizar la eficiencia operativa. En el cuarto
y quinto mes, se realizan la compra de materia prima asegura que los insumos necesarios para
la produccion estén disponibles, mientras que la prueba de equipos garantiza que toda la
maquinaria y el equipo funcionen correctamente antes de la produccion en serie.

La publicidad y promocidn comienzan en el quinto mes marcando la fase de mercadeo
del proyecto, estas actividades son cruciales para crear conciencia sobre el producto o servicio
y generar interés en el mercado objetivo. Finalmente, la puesta en marcha del proyecto se lleva
a cabo a finales del quinto mes en esta etapa se marca el inicio oficial de las operaciones, donde
todos los componentes y actividades se integran para comenzar la produccion y
comercializacion del producto o servicio.

4.4 Estructura del financiamiento requerido

Tabla 38 Estructura del financiamiento requerido

COSTO DEL PROYECTO Y SU
FINANCIAMIENTO

Inverciones Monto %
Inversion fija $ 11.080,00
Inversion diferida $ 1.954,00
Capital de trabajo $15.329,97
TOTAL $28.363,97 100
FINANCIAMIENTO
Accionistas $ 16.363,97 58
Crédito $ 12.000,00 42
TOTAL $ 28.363,97 100

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El andlisis de la estructura del financiamiento requerido para el proyecto del minimarket
detalla tanto los costos del proyecto como las fuentes de financiamiento, el costo total del
proyecto tiene un valor de $ 28.363,97 que se divide en la inversién fija que es de 11.080,00 ,
inversion diferida que representa $ 1.954,00 y capital de trabajo de $ 15.329,96. En cuanto al
financiamiento se detalla que la mayor parte del financiamiento es del 58% proveniente de los
inversionistas siendo un equivalente del $ 16.363,97 y un 42% de la inversion se cubrira con el
crédito equivalente a $ 12.000,00.
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Esto muestra una estructura equilibrada del financiamiento dando a entender que el
negocio esta preparado para sostener sus operaciones desde el inicio demostrando una pequefia

dependencia de entidades externas.

4.5 Condiciones financieras del préstamo

Tabla 39 Condiciones financieras del préstamo

Afios Deuda Interés Capital Cuota CREDITO  $12.000,00
1 $12.000,00 $1.944,00 $2.400,0 $4.344,00 INETERES 16,2%
2 $ 9.600,00 $155520 $2400,0 $3.95520 ANOS 5
3 $ 7.200,00 $1.166,40 $2.4000 $3.566,40
4 $ 4.800,00 $ 777,60 $2.400,0 $3.177,60
5 $ 2.400,00 $ 388,80 $2.400,0 $2.788,80
Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El analisis de las condiciones financieras del préstamo proporciona una descripcion
clara del plan de amortizacion a lo largo de cinco afios, con un interés del 16.2% aplicado sobre
el saldo pendiente. El préstamo inicial es de $ 12.000,00 y se detalla cdmo se distribuyen las
cuotas anuales entre los intereses y la amortizacion del principal, en el primer afio, la cuota
anual es de $ 4.344,00 de los cuales $ 1.944,00 corresponden a los intereses, al finalizar el
primer afio, el saldo pendiente se reduce a $ 19,668.23.

El segundo afio sigue un esquema similar, con una cuota anual de $ 3.955,20, los
intereses disminuyen a $ 1.555,20 debido a la reduccion del saldo principal, en el tercer afio, la
cuota anual es de $3566,40 con intereses de $ 1.166,40. Durante el cuarto afio, la cuota anual
es de $3.177,60 los intereses contindan disminuyendo, alcanzando $ 777,60 y en el quinto y
ultimo afio la cuota anual de $ 2.788,80 con solo $ 388,80 en intereses, de esta manera se elimina
el saldo pendiente y dejando el saldo a cero al final del afio.

Es importante sefialar que la tasa de interés considerada fue de la Cooperativa de Ahorro
y Crédito CACPECO LTDA que es de 16,20% y entre los requisitos considerados por la entidad
fueron: cédula y papeleta de votacion del solicitante, tener entre 25 y 65 afios de edad, respaldo
de los ingresos de los solicitantes, respaldo de activos (casa, vehiculos, otros bienes), a nombre
del solicitante, servicio basico actualizado, el negocio debe tener una actividad minima de seis
meses.

4.6 Determinacion de costos de operacion

Tabla 40 Costos anuales proyectados
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CUENTAS

Ventas anuales
DETALLE DE
COSTOS
1. Costos Fijos
Mano de Obra
directa

Costos indirectos
Servicios Bésicos
Suministros y
materiales de
limpieza
Depreciaciones
Amortizaciones de

la inversion dif.

Gastos
Administrativos y
de Ventas:
Publicidad y
promocion

Transporte

Gastos
Financieros:
Intereses

2. Costos variables

Materia prima
TOTAL

ANOS
2024 2025 2026 2027 2028
$ 59.71260 $ 60.638,15 61.523,46 62.421,70 63.333,06
$ 1348806 $ 13.963,41 14.537,31 15.223,05 16.035,84
$ 463229 $ 4.863,90 5.107,10 5.362,45 5.630,58
$ 319177 $ 3.266,30 3.344,11 3.425,34 3.510,16
$ 118800 $ 1.247,40 1.309,77 1.375,26 1.444,02
$ 756,60 $ 771,73 787,17 802,91 818,97
$ 455,40 $ 455,40 455,40 455,40 455,40
$ 791,77 $ 791,77 791,77 791,77 791,77
$ 372000 $ 4.278,00 4.919,70 5.657,66 6.506,30
$ 120,00 $ 138,00 158,70 182,51 209,88
$ 3.60000 $ 4.140,00 4.761,00 5.475,15 6.296,42
$ 194400 $ 1.55520 1.166,40 777,60 388,80
$ 194400 $ 155520 1.166,40 777,60 388,80
$ 32.563,80 $ 35.820,18 39.402,20 43.342,42 47.676,66
$ 3256380 $ 35.820,18 39.402,20 43.342,42 47.676,66
$ 46.051,86 $ 49.783,59 53.939,50 58.565,47 63.712,50

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Los costos de operacion de la Tabla 40, proporcionan una vision detallada de los costos

fijos y variables previstos para el periodo de 2024 a 2028, asi como las ventas anuales

proyectadas. Para calcular estas proyecciones de ventas se tomd como base el total de ventas

estimadas de 59.712,60 al cual se aplico la tasa de inflacién tomada del Banco Central, que para
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el aflo 2024 es de 1,37%, afio 2025 es de 1,55%, y para los afios 2026, 2027, 2028 se estima
una inflacion del 1,46%. Como resultado, las ventas anuales presentan una tendencia creciente
comenzando en $59.712,60 en 2024 y aumentando a $ 63.333,06 en 2028, esta tendencia al alza
sugiere un crecimiento sostenido en la demanda y una capacidad efectiva para captar mercado,
ademés que permite evaluar la viabilidad financiera y la sostenibilidad del proyecto a largo
plazo.

Dentro del detalle de costos, se distinguen claramente los costos fijos y variables, los
costos fijos se incrementan progresivamente de $ 13.488,06 en 2024 a $ 16.035,84 en 2028,
entre estos se incluyen la mano de obra directa, que también muestra un aumento constante
desde $ 4.632,29 en 2024 a $ 5.630,58 en 2028. Los costos indirectos abarcan servicios basicos,
suministros y materiales de limpieza, depreciaciones y amortizaciones de la inversion diferida,
manteniéndose relativamente estables, pero incrementandose ligeramente cada afio, los
servicios basicos, pasan de $ 1.188,00 en 2024 a $ 1,444.02 en 2028, reflejando un aumento
gradual en los costos de operacion.

Los gastos administrativos y de ventas, que incluyen publicidad y promocion, también
aumentan con el tiempo, desde $ 120,00 en 2024 a $ 209,88 en 2028, esto indica un esfuerzo
continuo por mantener y aumentar la visibilidad del producto en el mercado. Los gastos
financieros, especificamente los intereses del préstamo se proyectan en $ 1.944,00 en 2024
disminuyendo a $ 388,80 en 2028. Este aumento refleja el impacto del interés compuesto sobre
el saldo del préstamo a lo largo del tiempo. En cuanto a los costos variables, estos se
incrementan significativamente de $ 32.563,80 en 2024 a $ 47.676,66 en 2028, estos costos
incluyen principalmente la materia prima, que experimenta un crecimiento constante en
respuesta al aumento en la produccién y ventas.

El total de los costos de operacién muestra una tendencia ascendente, comenzando en $
46.051,86 en 2024 y alcanzando $ 63.712,50 en 2028. Esta evolucién de los costos debe ser
cuidadosamente gestionada para asegurar que el aumento en las ventas sea suficiente para cubrir
los costos crecientes y mantener la rentabilidad del proyecto. Por lo que, la determinacion de
los costos de operacidn presenta un analisis exhaustivo de los costos fijos y variables a lo largo
de cinco afos. La tendencia creciente en ambos tipos de costos, junto con el aumento
proyectado en las ventas, subraya la importancia de una gestion financiera robusta y una
estrategia efectiva de control de costos para asegurar la sostenibilidad y el exito del proyecto a

largo plazo.
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4.7 Costos unitarios

Tabla 41 Costos unitarios proyectados

DETALLE ANOS

2024 2025 2026 2027 2028
Costo Total $ 46.051,86 $ 49.78359 $ 5393950 $ 5856547 $ 63.712,50
Ventas $ 59.712,60 $ 60.638,15 $ 6152346 $ 62.421,70 $ 63.333,06
Promedio
Anuales
Costo $ 0,77 % 082 $ 088 $ 094 $ 1,01
Unitario
Precio de $ 135 3 144 % 153 $ 164  $ 1,76
Venta
Posible 58% 62% 66% 70% 5%
Utilidad

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El andlisis de los costos unitarios proyectados en la Tabla 41, revela la evolucion de los
costos totales y unitarios, las ventas promedio anuales, el precio de venta y la posible utilidad
a lo largo de cinco afios, desde 2024 hasta 2028. Los costos totales proyectados muestran una
tendencia ascendente, comenzando en $ 46.051,86 en 2024 y aumentando progresivamente a $
63.712,50 en 2028, este aumento refleja el crecimiento de los costos operativos, tanto fijos
como variables, a medida que el proyecto se expande. Las ventas promedio anuales también
muestran un incremento constante, empezando en $59.712,60 en 2024 y llegando a $63.333,06
en 2028, este crecimiento en las ventas es un indicador positivo de la aceptacion del producto
en el mercado y la capacidad del proyecto para captar una mayor cuota de mercado con el
tiempo.

El costo unitario, calculado como la relacion entre el costo total y las ventas promedio
anuales, aumenta de $ 0,77 en 2024 a $ 1,01 en 2028, este incremento en el costo unitario
sugiere que, aunque los costos totales estdn aumentando, las ventas también estan creciendo a
un ritmo ligeramente mas lento. El precio de venta proyectado muestra un aumento
significativo, comenzando en $ 1,35 en 2024 y alcanzando $ 1,76 en 2028. Este incremento en
el precio de venta refleja la estrategia de la empresa para ajustar los precios en respuesta a los
costos crecientes y posiblemente también a la percepcion de valor afiadido del producto en el

mercado.
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La posible utilidad, definida como la diferencia entre el precio de venta y el costo
unitario, presenta un panorama positivo. La utilidad proyectada comienza en un porcentaje de
58% en 2024 y aumenta de manera constante hasta un 75% en 2028, este crecimiento en la
utilidad proyectada indica que, a pesar del aumento en los costos la empresa espera mantener y
mejorar su margen de beneficio a lo largo del tiempo. Por lo tanto, el anlisis de los costos
unitarios proyectados proporciona una vision integral de la evolucion financiera del proyecto,
aunque los costos totales y unitarios estan aumentando, el crecimiento en las ventas promedio
anuales y el ajuste en los precios de venta permiten mantener una posible utilidad creciente por
lo que este equilibrio entre costos, precios y ventas es crucial para asegurar la rentabilidad y la
sostenibilidad del proyecto a largo plazo.

4.8 Determinacion de los ingresos

Tabla 42 Ingresos anuales proyectados

DETALLE ANOS
2024 2025 2026 2027 2028
Ventas $ 5971260 $ 60.638,15 $ 6152346 $ 62.421,70 $ 63.333,06

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
Nota: Proyeccion basada en inflacion segun (BCE, 2024)

El andlisis de las proyecciones de ventas anuales para el periodo 2024-2028, de la Tabla
42, muestra un crecimiento constante, reflejando una tendencia positiva en la demanda y
aceptacion del producto en el mercado. En 2024, las ventas se proyectan en $ 59.712,60,
proporcionando una base sélida para las operaciones iniciales y estrategias de mercado, para el
afio 2025 las ventas se estiman en $ 60.638,15 representando un ligero aumento respecto al afio
anterior, este incremento sugiere que las estrategias de marketing y ventas implementadas estan
siendo efectivas, permitiendo captar una mayor cuota de mercado.

En 2026, las ventas proyectadas ascienden a $ 61.523,46, continuando con la tendencia
de crecimiento, esto refleja no solo la aceptacion continua del producto, sino también una
posible expansion en la base de clientes y una mejora en las técnicas de venta y promocion, el
afio 2027 muestra una proyeccion de ventas de $ 62.421,70, este crecimiento, aunque moderado,
indica una estabilidad en el mercado y una capacidad sostenida para atraer y retener clientes
por lo que la empresa debe enfocarse en mantener la calidad del producto y explorar nuevas

oportunidades de mercado para sustentar este crecimiento.
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Finalmente, para el afio 2028, las ventas se proyectan en $ 63.333,06, consolidando la
tendencia positiva observada en los afios anteriores, este crecimiento acumulativo a lo largo de
los afios estima que la empresa ha desarrollado una presencia sélida en el mercado y ha
construido una base de clientes fieles. Siendo, las proyecciones de ventas para el periodo 2024-
2028, muestran un crecimiento continuo y sostenido, reflejando la efectividad de las estrategias
de mercado y la aceptacién del producto, también proporciona una base financiera solida para
futuras expansiones y desarrollos, asegurando la viabilidad y éxito del proyecto a largo plazo.

La base para la proyeccion de los ingresos por ventas se considerd de la informacion
reflejada en el Banco Central del Ecuador (BCE, 2024) en lo referente a la proyeccion de la
inflacién desde el 2024 al 2028.

4.9 Punto de equilibrio
Tabla 43 Punto de equilibrio

DETALLE ANOS

2024 2025 2026 2027 2028
Ingresospor  $ 59.71260 $ 60.63815 $ 6152346 $ 6242170 $ 63.333,06
Ventas
Costo Total $ 46.051,86 $ 49.78359 $ 53.93950 $ 5856547 $ 63.712,50
Costos Fijos ~ $ 1348806 $ 13.96341 $ 1453731 $ 15223,05 $ 16.03584

Costos $ 3256380 $ 3582018 $ 3940220 $ 4334242 $ 47.676,66
Variables

Precio de $ 135 % 144  $ 153 $ 164 $ 1,76
Venta

P.E. $ 29.666,40 $ 1396341 $ 1453731 $ 1522305 $ 16.03584
Monetario

P.E. Fisico 9.994 9.719 9.475 9.272 9.109

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El analisis del punto de equilibrio para los afios 2024 a 2028, en la Tabla 43, proporciona
una comprension detallada de los ingresos necesarios para cubrir los costos totales y la cantidad
de unidades que deben venderse para alcanzar la rentabilidad. Los ingresos por ventas
proyectados muestran un aumento constante, comenzando en $ 59.712,60 en 2024 y alcanzando
$63.333,06 en 2028, este crecimiento refleja una tendencia positiva en la demanda del producto

y la efectividad de las estrategias de mercado implementadas por la empresa.
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El costo total de operacion, que incluye tanto costos fijos como variables, también
incrementa significativamente durante el mismo periodo, pasando de $ 46.051,86 en 2024 a $
63.712,50 en 2028. Los costos fijos, que abarcan gastos de administracion, infraestructura y
otros costos constantes, aumentan de $ 13.488,06 en 2024 a $ 16.035,84 en 2028.
Paralelamente, los costos variables, relacionados principalmente con la materia prima y otros
gastos proporcionales a la produccion, crecen de $ 32.563,80 en 2024 a $ 47.676,66 en 2028.

El precio de venta unitario del producto se ajusta anualmente, comenzando en $ 1,35 en
2024 y alcanzando $ 1,76 en 2028, este ajuste es esencial para contrarrestar el aumento de los
costos de operacion y mantener la rentabilidad del negocio. El punto de equilibrio monetario,
que indica el nivel de ingresos necesarios para cubrir todos los costos, muestra una disminucion
notable de $ 29.666,40 en 2024 a $ 16.035,84 en 2028, esta reduccion muestra una mejora en
la eficiencia operativa y una mayor capacidad para generar ganancias a partir de menores
ingresos.

Por otra parte, el punto de equilibrio fisico, que representa la cantidad de unidades que
deben venderse para cubrir los costos, también disminuye significativamente de 9.994 unidades
en 2024 a 9.109 unidades en 2028, esta tendencia descendente indica una mayor eficiencia en
la produccion y venta del producto, facilitando el alcance de la rentabilidad. Por lo tanto, el
punto de equilibrio revela una tendencia favorable hacia la mejora de la eficiencia operativa y
la rentabilidad del negocio ya que, a pesar del incremento en los costos totales, el ajuste en los
precios de venta y la optimizacion de recursos permiten mantener y mejorar la rentabilidad a lo
largo del tiempo, asegurando la viabilidad y el éxito del proyecto a largo plazo.

4.10 Estados financieros

4.10.1 Estado de resultados proyectado
Tabla 44 Estado de resultados proyectado

CUENTAS ANOS

2024 2025 2026 2027 2028
INGRESOS
Ventas $ 59.712,60 $60.638,15 $ 61.52346 $ 62.421,70 $ 63.333,06
EGRESOS $ 40.387,86 $43.950,39 $ 47.853,40 $ 52.130,21 $ 56.817,40
Mano de obra $ 4.632,29 $ 486390 $ 5.107,10 $ 5.362,45 $ 5.630,58

Directa
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Materia prima
(inventario)
Costos Indirectos
UTILIDAD
BRUTA
GASTOS DE
OPERACION
UTILIDAD
OPERACIONAL

Gastos

financieros
UTILIDAD
ANTES DE
PARTICIPACION
15%
PARTICIPACION
TRABAJADORES
UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTOS
Impuesto a la renta
25%

UTILIDAD NETA
DESPUES DEL
ISR

32.563,80

3.191,77
19.324,74

3.720,00

36.667,86

1.944,00

34.723,86

5.208,58

29.515,28

7.378,82

22.136,46

$35.820,18

$ 3.266,30
$16.687,76

$ 5.833,20

$38.117,19

$ 39.402,20

$ 334411
$ 13.670,06

$ 6.086,10

$ 41.767,30

$ 1555220 $ 1.166,40

$36.561,99

$ 5.484,30

$31.077,69

$ 7.769,42

$23.308,27

$ 40.600,90

$ 6.090,14

$ 34.510,77

$ 8.627,69

$ 25.883,08

43.342,42

3.425,34
10.291,49

6.435,26

45.694,96

777,60

44.917,36

6.737,60

38.179,75

9.544,94

28.634,81

47.676,66

3.510,16
6.515,67

6.895,10

49.922,29

388,80

49.533,49

7.430,02

42.103,47

10.525,87

31.577,60

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El estado de resultados proyectado para los afios 2024 a 2028, que se presenta en la

Tabla 44, muestra una evolucion detallada de los ingresos y egresos, permitiendo observar la

rentabilidad del negocio a lo largo de estos afios. Los ingresos por ventas proyectados presentan
un incremento constante, partiendo de $ 59.712,60 en 2024 y alcanzando $ 63.333,06 en 2028.

Este crecimiento refleja una expansion en la demanda del producto y la efectividad de las

estrategias comerciales implementadas. Por otro lado, los egresos también muestran un
aumento significativo, desde $ 40.387,86 en 2024 hasta $ 56.817,40 en 2028.

Los componentes principales de los egresos son la materia prima, la mano de obra

directa y los costos indirectos: La materia prima incrementa de $ 32.563,80 en 2024 a $
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47.676,66 en 2028, reflejando un aumento en la produccion, la mano de obra directa también
sube de $4.632,29 a $5.630,58 en el mismo periodo, y los costos indirectos pasan de $ 3.191,77
a $ 3.510,16, la utilidad bruta, que es la diferencia entre los ingresos y los egresos, muestra una
tendencia decreciente, comenzando en $ 19.324,74 en 2024 y reduciéndose a $ 6,515,67 en
2028, este descenso se debe al incremento mas rapido de los egresos en comparacion con los
ingresos.

Los gastos administrativos y de ventas, incluidos en los gastos de operacion, también
aumentan de $ 3.00720,00 en 2024 a $ 6.895,10 en 2028, esto afecta la utilidad operacional,
que aumenta de $ 36.667,86 en 2024 a $ 49.553,49 en 2028. Los gastos financieros,
especificamente los intereses, disminuye de $ 1.944,00 en 2024 a $ 388,80 en 2028, estd
disminucion en los gastos financieros aumenta ain mas la utilidad antes de participacion, que
asciende de $ 34.723,86 en 2024 a $ 49.533,49 en 2028. La participacion de los trabajadores,
calculada como el 15% de la utilidad antes de participacion, también aumenta, pasando de $
5.208,58 en 2024 a $ 7.430,02 en 2028, esto lleva a un aumento en la utilidad antes de
impuestos, que sube de $ 29.515,28 en 2024 a $ 42.103,47 en 2028. Por ello es importante
mantener una gestion eficiente de los gastos operativos y financieros que permitan el
crecimiento de la utilidad neta y operacional.

4.10.2 Estado de situacion financiera proyectado

Tabla 45 Estado de situacion financiera proyectada

CUENTA ANOS
0 1 2 3 4 5

Activo $15.329,97 $46.044,71 $70.66560 $98.191,41 $ 128.510,59 $161.873,01
corriente
Disponible
Caja-Bancos $15.329,97 $46.044,71 $70.66560 $98.191,41 $ 128.510,59

$161.873,01
ACTIVOFIJO $11.080,00 $10.04510 $ 9.01020 $ 7.97530 $  6.940,40 $ 5.850,00
Depreciable
Magquinaria y $ 3.100,00 $ 254200 $ 1.98400 $ 142600 $ 868,00 $ 310,00
equipos
Equipo de $ 20000 $ 16400 $ 12800 S 92,00 $ 56,00 $ 20,00

cémputo
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Muebles y
enseres

Adquisicion del

local
OTROS
ACTIVOS
Diferidos
Gastos de
instalacion
Gastos de
constitucion
Imprevistos
(5%)
TOTAL
ACTIVO
Pasivo

A largo plazo
intereses

A corto plazo
15%
participacion
trabajadores
TOTAL
PASIVO

PATRIMONIO

Capital social

Utilidad
acumulada
Utilidad de
ejercicio
TOTAL

PATRIMONIO

TOTAL
PASIVO Y
PATR.

$ 780,00
$ 7.000,00
$ 1.954,00
$ 500,00
$ 900,00
$ 554,00
$ 28.363,97
$ -
$ -
$ -
$28.363,97
$ -
$ -
$28.363,97
$ 28.363,97

$ 639,10

$ 6.700,00

$ 1.563,20

$ 400,00

$ 720,00

$ 443,20

$57.653,01

$ 1.944,00

$ 5.208,58

$ 7.152,58

$ 28.363,97

$22.136,46

$50.500,43

$ 57.653,01

$ 498,20

$ 6.400,00

$ 1.172,40

$ 300,00

$ 540,00

$ 33240

$ 80.848,20

$ 1.555,20

$ 5.484,30

$ 7.039,50

$ 28.363,97

$22.136,46

$ 23.308,27

$73.808,70

$ 80.848,20

$ 357,30

$ 6.100,00

$ 78160

$ 200,00

$ 360,00

$ 221,60

$106.948,31

$ 1.166,40

$ 6.090,14

$ 7.256,54

$ 28.363,97

$45.444,73

$25.883,08

$99.691,77

$106.948,31

216,40

5.800,00

390,80

100,00

180,00

110,80

135.841,79

777,60

6.737,60

7.515,20

28.363,97

71.327,80

28.634,81

128.326,59

135.841,79

$ 20,00

$ 5.500,00

$167.723,01

$ 388,80

$ 7.430,02

$ 7.818,82

$28.363,97

$99.962,62

$31.577,60

$159.904,19

$167.723,01

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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El estado de situacion financiera proyectado en la Tabla 45, en cuanto a los activos, el
activo corriente muestra un incremento gradual, comenzando en $ 46.044,71 en el primer afio
y alcanzando $ 161.873,01 en el quinto afio, este aumento se refleja en el saldo disponible en
cajay bancos, que sigue la misma tendencia de crecimiento. El activo fijo tiene una disminucion
que vade $10.045,0 en el primer afio y para el quinto afio desciende a 5.858,00, dividido activos
depreciables incluyendo la adquisicion del local, maquinaria y equipos, muebles y enseres y
equipos de computo. Los otros activos, como los gastos de instalacion, constitucion e
imprevistos (5%), se contabilizan en el primer afio, sumando $ 1.563,20, la depreciacion anual
de $ 358.01 se aplica consistentemente cada afio.

El pasivo total muestra una ligera variacion, comenzando en $ 7.152,58 en el primer
afio y aumentando a $ 7.818,82 en el quinto afio, los pasivos a corto plazo incluyen la
participacion de los trabajadores que en el primer afio suma 5.208,58 y al quinto afio aumenta
a 7.430,02 mientras que los pasivos a largo plazo, representados por los intereses, disminuye
anualmente de $ 1.944,00 en el primer afio a $ 388,80 en el quinto afio. El patrimonio de la
empresa sufre fluctuaciones, comenzando en $ 50.500,43 en el primer afio y subiendo a $
159.904,19 en el quinto afio.

El capital social se mantiene constante durante todos los afios con un valor de 28.363,97
reflejando la distribucion de dividendos y la reinversién de utilidades, las utilidades del ejercicio
aumentan anualmente, comenzando en $ 22.136,46 en el primer afio y alcanzando $ 31.577,60
en el quinto afio. El balance total entre pasivos y patrimonio representa $ 57.653,97 en el primer
afio y $ 167.723,01 en el ultimo afio, mostrando una estabilidad financiera en la proyeccion de
la empresa. Este analisis proporciona una vision clara de la situacion financiera proyectada,

permitiendo evaluar la salud financiera y la sostenibilidad a largo plazo del negocio.

4.10.3 Estado fuentes y usos

Tabla 46 Estado fuentes y usos

CUENTAS ANOS
1 2 3 4 5
UTILIDAD $36.667,86 $ 38.117,19 $41.767,30 $ 45.694,96 $ 49.92229
OPERACIONAL
Depreciacion $ 50000 $ 50000 $ 50000 $ 500,00 $ 500,00

Intereses $ 194400 $ 155520 $ 1.166,40 $ 77760 $ 388,80
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Utilidad antes de $34.22386 $ 36.061,99 $40.100,90 $ 4441736 $ 49.033,49
impuestos y
participaciones

Impuestos y $29.51528 $ 31.077,69 $ 34510,77 $ 38.179,75 $ 42.103,47
participaciones

Utilidad neta $ 470858 $ 498430 $ 5590,14 $ 6.23760 $ 6.930,02
Depreciaciones $ 50000 $ 500,00 $ 500,00 $ 50000 $ 500,00
Pago del principal $ 2.400,00 $ 2400,00 $ 2400,00 $ 240000 $ 2.400,00
de crédito a largo

plazo

Flujo de fondos $ 760858 $ 7.88430 $ 8490,14 $ 9.13760 $ 9.830,02
Capital de trabajo $ 15.329,97
Flujo de fondos $ 25.159,99

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El estado de fuentes y usos proyectado que se detalla en la Tabla 46, muestra un analisis
financiero proyectado a los largo de cinco afios, donde la utilidad operacional presenta un
crecimiento constante comenzando de 36.667,86 en el primer afio y aumentado a 49.922,29 en
el quito afio por lo tanto este incremento indica una mejora en la eficiencia operativa del
minimarket o aumento en los ingresos, la depreciacion se mantiene constante de $ 500,00
durante todos los afios, en cuanto a los interese, estos disminuyen de $1.944,00 a $388,80 en el
ultimo afio esto se debe a que la deuda se esta pagando progresivamente lo cual reduce el monto
de los intereses a lo largo del tiempo.

La utilidad antes de impuestos y participaciones tiene una tendencia creciente, desde $
34.223,86 en el primer afio hasta 49.033,49 en el dltimo afio, esto quiere decir que hay un
aumento en la rentabilidad del negocio antes de considerar estos impuestos. La utilidad neta
crece de 4.708,58 a $6.930,02 en el quinto afio, por otra parte, el pago de crédito se mantiene
constante en $ 2.400,00 anualmente, el flujo de fondos muestra una tendencia positiva
empezando en el primer afio con un valor de $7.608,58 y aumentado en el quinto afio una cifra
de $9.830,02. En la tabla también se menciona el capital de trabajo en el quinto afio con
$15.329,97 lo que representa los recursos disponibles para cubrir las necesidades operativas del
negocio a corto plazo.

Finalmente, el flujo total acumulado al final de todos los afios es de $25.159,99 lo que

indica que el negocio no solo es viable, sino que también tiene un crecimiento positivo.
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4.11 Evaluacion financiera del proyecto
4.11.1 Tasa minima aceptable de rendimiento

Tabla 47 Tasa minima aceptable de rendimiento

VARIABLES %
Tasa activa 11,63%
Tasa pasiva 8,45%
Promedio tasa activa + 10,04%
tasa pasiva

Riesgo de la industria 6,00%
TMAR 16,04%

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

La tabla muestra el célculo de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)
utilizando datos de tasas de interés del Banco Central del Ecuador y considerando diversas
variables financieras y factores de riesgo claves. La tasa activa es de 11,63% el cual se refiere
al costo que los prestatarios deben pagar por obtener financiamiento y la tasa pasiva es el
rendimiento que los ahorradores obtienen por sus depdsitos lo que representa el 8,45% siendo
asi, para calcular la TMAR se realizé un promedio de las dos tasas el cual dio como resultado
10,04%, se considerd también el riesgo de la industria de minimarkets que es de 6,00%
referenciado a una tesis dirigida al mismo mercado (lllescas, 2015), mediante estas variables se
pudo calcular la TMAR que dio como resultado un porcentaje de 16,04%.

Por lo tanto, una TMAR de 16,04% indica que el negocio debera generar un retorno que
supere esta tasa para asegurar que no solo se cubran los costos financieros y operativos, sino
que también se obtenga un beneficio adecuado por el riesgo asumido, esto también hace una
referencia sobre cuanto se debe esperar ganar y que riesgos deben considerar para que el
negocio siga siendo rentable.

4.11.2 Valor actual neto y tasa interna de retorno

Tabla 48 Valor actual neto

ANOS FLUJO NETO
INV. $ -28.363,97
INICIAL
1 3 7.608,58

2 $ 7.884,30
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3 % 8.490,14

4 % 9.137,60

5 % 25.159,99
TMAR 16,04%
VAN $ 6.479,85
TIR 24%
C/B $ 1,24

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR) proporcionada en la Tabla
48, presenta una vision detallada de la viabilidad financiera del proyecto, inicialmente, se
realiza una inversion de $ 28.363,97, durante los siguientes cinco afios, se proyectan los
siguientes flujos netos: $ 7.608,58 en el primer afio, $ 7.884,30 en el segundo afio, $ 8.490,14
en el tercer afio, $ 9.137,60 en el cuarto afio y $ 25.159,99 en el quinto afio.

El valor actual neto (VAN) del proyecto, indica el valor presente de los flujos de caja
futuros del proyecto, esto descontado a la TMAR del 16,04 % da como resultado un VAN
positivo de $6.479,85 lo que significa que el negocio generara un valor adicional de esa cantidad
que esta por encima del capital invertido. Por otro lado, la tasa interna de retorno (TIR) del
proyecto es del 24%, lo que significa que la inversién generard un retorno del 24% sobre el
valor de la inversion inicial, este porcentaje de retorno sugiere que el proyecto es rentable y
supera significativamente la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) previamente
calculada.

4.11.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

Tabla 49 Periodo de recuperacion de la inversion

ANOS FLUJO ACUMULADO
NETO
INV.INICI  $-28.363,97
1 $ 760858 $ 7.608,58
2 $ 7.88430 $ 23.440,77
3 $ 849014 $ 31.930091
4 $ 913760 $ 41.068,51
5 $ 2515999 $ 66.228,51
PRI 2,61

2 ANOS
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7 MESES

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

Para calcular el periodo de recuperacion de la inversion (PRI) se utilizo los flujos netos
anuales proyectados, dando un PRI de 2,61 lo que sefiala el tiempo necesario para recuperar la
inversion de $ 28.363,97 por lo que indica que esta inversidn se recuperara en 2 aflos y 7 meses
momento en el cual los flujos acumulados superaran el valor de la inversion inicial.

Por lo tanto, el proyecto demuestra ser financieramente viable, lo que indica que no solo
se podré cubrir los costos operativos y financieros sino también generar beneficios lo que le

permitira crecer y consolidarse en el mercado.

4.11.4 Relacion costo beneficio

Tabla 50 Relacion costo beneficio

ANOS
1 2 3 4 5
Ingresos totales ~ $ 59.71260 $ 60.638,15 $ 61.523,46 $ 62.421,70 $ 63.333,06
Costos totales $ 40.387,86 $ 43.950,39 $ 47.853,40 $ 52.130,21 $ 56.817,40
1,48 1,38 1,29 1,20 1,11

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El andlisis de los ingresos y costos totales proyectados a lo largo de un periodo de cinco
afios en la Tabla 50, revela una tendencia de crecimiento tanto en los ingresos como en los
costos. En el primer afio, los ingresos totales alcanzan los $ 59.712,60, mientras que los costos
totales se sitlan en $ 40.387,86, esto resulta en un porcentaje de cobertura de costos por ingresos
del $1,48, en el segundo afio, los ingresos totales aumentan a $ 60.638,15 y los costos totales
ascienden a $ 43.950,39, llevando el porcentaje de cobertura a $1,38.

Durante el tercer afio, los ingresos totales son de $ 61.523,46, con costos totales de $
47.853,40, lo que representa un porcentaje de cobertura de $1,29, en el cuarto afio, los ingresos
totales proyectados son de $ 62.421,70, mientras que los costos totales aumentan a $ 52.130,21,
resultando en un porcentaje de cobertura del $1,20. En el quinto afio, los ingresos totales
alcanzan los $ 63.333,06 y los costos totales ascienden a $ 56.817,40, llevando el porcentaje de
cobertura de costos por ingresos al $1,11, estos porcentajes reflejan una disminucion gradual
en la capacidad de los ingresos para cubrir los costos totales a lo largo del periodo analizado,

indicando un aumento proporcionalmente mayor en los costos en comparacién con los ingresos.



4.11.5 Analisis de sensibilidad
Tabla 51 Analisis de sensibilidad

INVERSION $ 28.363,97
GASTOS SENSIBILIDAD

$ 40.387,86 68%
$ 43.950,39 59%
$ 47.853,40 48%
$ 52.130,21 36%
$ 56.817,40 23%

PROMEDIO 47%

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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El analisis de sensibilidad realizado muestra los gastos y su sensibilidad en relacion a la
inversion total que es de $ 28.363,97, en cuanto a los gastos va de $ 40.387,86 hasta $56.817,40,

lo que indica que la sensibilidad de los gastos disminuye a medida que los gastos aumentan, es

decir a mayor gasto menor sensibilidad.

El promedio de sensibilidad de los gastos de los cinco afios es del 47% lo que significa

que los gastos de todos los afios tienen una sensibilidad moderada esto sefiala que una variacion

significativa en los gastos podria afectar de manera considerable la capacidad del proyecto por

lo que es fundamental que se gestionen adecuadamente los riesgos asociados con las variaciones

en los ingresos para asegurar la sostenibilidad financiera del proyecto a lo largo del tiempo.

4.11.5 Escenarios del proyecto

Tabla 52 Escenarios del proyecto

VARIABLES TMAR TIR VAN PRI B/C RESULTADO
Proyecto 16,04% 24% $ 6.479,85 2,61 $1,48 VIABLE

Precio de venta (-10%) 16,04% 13,7% 6.479,85 2,51 $1,38 SENSIBLE
Volumen de ventas (- 16,04% 3,72% 6.479,85 2,41 $1,28 MUY SENSIBLE
10%)

Costo de manode obray  16,04% 13,72% $ 6.479,85 2,51 $1,38 SENSIBLE
salarios +10%

Costo de Materias 16,04% 23,72% $ 6.479,85 2,61 $1,48 VIABLE

Primas +10%

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)
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El andlisis de los escenarios del proyecto revela la viabilidad y sensibilidad del mismo
frente a diferentes variables econdmicas, en condiciones normales, el proyecto muestra una
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 24%, un Valor Actual Neto (VAN) de $ 6.479,85 unidades
monetarias y un indice de Beneficio/Costo (B/C) del $ 1,48, lo que lo clasifica como viable.

Sin embargo, cuando se simula una reduccion del 10% en el precio de venta, la TIR
disminuye al 13,7% y el VAN se mantiene en $ $ 6.479,85 unidades monetarias lo que da como
resultado un escenario sensible, de manera similar, una disminucion del 10% en el volumen de
ventas también reduce la TIR al 3,72% y el VAN se mantiene en $ 6.479,85 unidades
monetarias, lo que demuestra la vulnerabilidad del proyecto ante fluctuaciones en las ventas.

El aumento del 10% en los costos de mano de obra y salarios eleva la TIR al 13,72% y
genera un VAN de $ 6.479,85 unidades monetarias, indicando que el proyecto es sensible a los
incrementos en estos costos, del mismo modo, un aumento del 10% en el costo de las materias
primas afecta significativamente la rentabilidad del proyecto, manteniendo la TIR en 23,72% y
el VAN en $ 6.479,85 unidades monetarias, lo que muestra un escenario viable en cuanto a las
variaciones en los costos de insumos. Estos escenarios subrayan la importancia de gestionar
adecuadamente los riesgos relacionados con las variables econémicas para asegurar la

viabilidad a largo plazo del proyecto.

4.12 Andlisis de los estados financieros

Tabla 53 Analisis de estados financieros

INDICADOR FORMULA RESULTAD 1 2 3 4 5
(0]

1. RAZONES DE

LIQUIDEZ

1.1. Capital Neto de Activo Corriente - $

Trabajo Pasivo Corriente 38.892 63.626 90.935 120.995 154.054
(Menos) Pasivo
corriente

1.2. indice de Solvencia  Activo Circulante Veces

2,14 6,54 9,74 13,07 16,44

Pasivo Circulante

2. RAZONES DE

ACTIVIDAD

2.1. Rotacion de Ventas Veces 0,26 0,76 1,15 1,57 2,03

Activos Fijos
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2.2. Rotacion de

Activos Totales

3. RAZONES DE
RENTABILIDAD

3.1. Margen de utilidad
Bruta

3.2. Margen de Utilidad

Operacional

3.3. Margen de Utilidad
Neta

3.4. Rendimiento de la

Inversion

3.5. Rendimiento del

Patrimonio

3.5. Rendimiento

Financiero

4. RAZONES DE
ENDEUDAMIENTO
4.1. Razébn de
Endeudamiento

Externo

Activos fijos

Ventas

Activos totales

Utilidad Bruta x 100

Ventas

Utilidad Operacional
x 100
Ventas

Utilidad Neta x 100

Ventas

Utilidad Neta x 100

Activo Total

Utilidad Neta x 100

Patrimonio

Utilidad Neta x 100

Capital Propio

Pasivo Total x 100

Activo Total

Veces

1,04
% 58,15
% 49,43
% 37,07
%

60,51
%

43,83
%

78,04
%

12,41

0,75

60,30

51,25

38,44

68,57

31,58

82,18

8,71

0,58

65,99

56,09

42,07

76,14

25,96

91,25

6,79

0,46

71,96

61,16

45,87

84,24

22,31

100,95

5,53

0,38

78,21

66,48

49,86

92,90

19,75

111,33

4,66
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4.2. Razo6n de Patrimonio Total x %
Endeudamiento Interno 100 87,59 91,29 93,21 94,47 95,34
Activo Total

Elaborado por: (Sinchi & Arequipa 2024)

El anélisis de los estados financieros proyectados revela varios aspectos clave en
términos de liquidez, el Capital Neto se aumenta consistentemente de $38.892 en el primer afio
a $154.054 en el quinto afio, el Indice de Solvencia, que mide la capacidad de la empresa para
cubrir sus obligaciones a corto plazo, varia entre 2,14 y 16,44 veces, indicando una buena
posicion de liquidez a lo largo del periodo. Para las razones de actividad, la rotacion de activos
fijos, que mide la eficiencia en el uso de los activos fijos para generar ventas, aumenta de 0,26
veces en el primer afio a 2,03 veces en el quinto afo, la rotacion de activos totales, que indica
la eficiencia general en el uso de todos los activos para generar ventas, disminuye de 1,04 veces
en el primer afio a 0,38 veces en el quinto afio.

En cuanto a las razones de rentabilidad, el margen de utilidad bruta, que muestra la
rentabilidad antes de descontar los gastos operativos, disminuye de 90.39% en el primer afio a
21.24% en el quinto afio. EI margen de utilidad operacional y el margen de utilidad neta siguen
una tendencia similar, aumentando a lo largo de los afios, reflejando un aumento en los costos
operativos y otros gastos, el rendimiento de la inversion también muestra un aumento, pasando
de 60,51% en el primer afio a 92,90% en el quinto afio, por otro lado, el rendimiento del
patrimonio y el rendimiento financiero aumentan, indicando una mejora en la rentabilidad sobre
el patrimonio y el capital propio.

Respecto a las razones de endeudamiento, la razén de endeudamiento externo, que mide
el porcentaje del activo total financiado con deuda externa, disminuye de 12,41% en el primer
afio a 4,66% en el quinto afio; la razon de endeudamiento interno, que mide el porcentaje del
patrimonio total respecto al activo total, aumenta de 87,59% en el primer afio a 95,34% en el
quinto afio, lo que refleja un aumento en la proporcion del patrimonio en comparacion con el
activo total. Estos indicadores proporcionan una vision integral de la salud financiera del
proyecto, destacando la importancia de la gestion eficiente de los recursos y el control de los
costos para mantener la rentabilidad y la estabilidad financiera a lo largo del tiempo.
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4.13 Impacto del proyecto

Para toda organizacion es importante generar ingresos, pero mas aun es controlar cada
uno de los recursos y ser competitivo en el mercado, porque efectivamente la generacion de
renta permite el mayor aprovechamiento de las condiciones del mercado, también es importante
determinar mediante herramientas efectivas que proporciona la administracion actual, los
niveles de condicion actual y generar proyecciones solidas. Por lo que este proyecto se orienta
hacia la facilidad a los propietarios de administrar de manera eficiente la empresa, incrementar
los niveles de fidelidad de los clientes y trascender en el tiempo de manera estable.

4.13.1 Impacto econémico

En lo referente al aspecto econémico el proyecto se evidencia como beneficioso para
los inversores inicialmente por el alto nivel en la tasa minima aceptable de rendimiento del
16,04%. Ademas, el periodo de recuperacion de la inversion es de 2 afios y 7 meses, lo que
permite evidenciar que las ganancias en el proyecto son 1,48 veces por cada délar invertido, lo
que facilita el escenario en lo que respecta a la viabilidad de la inversion, debido al beneficio
que esta presenta.

Con ello también el minimarket aportara significativamente a los ingresos fiscales tales
como pago de impuestos sobre la renta entre otros atributos locales apoyando asi al
mejoramiento de la calidad de vida de cada uno de los residentes, ademas de acuerdo a los flujos
de dinero operados por el minimarket se espera atraer mas inversiones a la zona dando a conocer
gue este es un entorno viable para el comercio.

4.13.2 Impacto social

Dentro de las principales afectaciones del proyecto es la facilidad a los clientes que se
encuentran cerca de la ubicacion fisica del Minimarket, debido al acceso directo que tendr, por
otra parte, los habitantes de la zona, gracias a la innovacion de la entrega por delivery, como un
servicio particular que ofrece esta empresa.

El desarrollo de un plan de negocios para el minimarket “Ariel” en la ciudad de Quito,
parroquia Turubamba tendrd un impacto social muy importante, puesto que el mismo
contribuird a mejorar la calidad de vida y el bienestar de los habitantes de la zona, debido a que
el minimarket ofrecera a los habitantes de Turubamba un punto de abastecimiento mas cercano
y accesible donde podran encontrar una gran variedad de productos de primera necesidad y

otros servicios complementarios.
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CONCLUSIONES

En conclusidn, el anélisis de mercado realizado en la parroquia de Turubamba presenta
una alta insatisfaccion al no poder encontrar ciertos productos en los minimarkets locales lo que
sugiere que el minimarket “Ariel” debe ofertar productos variados acorde las necesidades
presentadas en este estudio ademas el comportamiento de compra esta en un promedio de $5 a
$50 por lo tanto los productos deben ajustarse a ese rango de precios tomando en cuenta que
los ingresos familiares mensuales estan por debajo de los $600, los factores influyentes al
momento de compra son los precios y calidad a modo que el minimarket debe establecer precios
competitivos sin afectar la calidad de los productos en oferta.

El estudio técnico permitio describir las especificaciones de los productos ofertados de
acuerdo a ello se describid los equipos y materiales necesarios para el funcionamiento del
negocio, ademas se evaluo la micro localizacion del negocio que se ubica en el barrio de Santo
Tomas Il indicando ser un lugar accesible para los clientes incluyendo la optimizacién de la
actual distribucion de la planta a fin de operar de manera eficiente en la preparacién de pedidos
y atencion al cliente. Para establecer objetivos claros que direccionen al negocio se formaliz
una estructura administrativa para el minimarket defiendo roles y responsabilidades claras.

Mediante el estudio financiero se analiz6 la viabilidad del negocio dado que si el VAN
es mayor a cero y la TIR sea mayor que la TMAR es viable cualquier tipo de negocio, los
calculos financieros realizados para este negocio dieron una VAN=6.479,85 con un TIR= 24%
siendo superior a la TMAR= 16,04 % con ello se establece que el negocio es viable, ademas se
realizd un analisis de sensibilidad promedio sobre las utilidades netas que dio un 47% con
respecto a la variaciones de venta brindado asi una visién clara de cdmo los cambios en el

entorno de ventas afectan al rendimiento financiero.
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RECOMENDACIONES

El minimarket “Ariel” se debe enfocar en tener una amplia gama de productos e incluir
aquellos productos que actualmente no se encuentran en otros minimarkets de la zona,
asegurando que estos productos sean de alta demanda segun el analisis de mercado. Ademas,
se debe establecer precios competitivos que se ajusten al rango de gastos de los clientes,
manteniendo la calidad de los productos e implementado promociones y descuentos para atraer
y fidelizar a los clientes.

Se recomienda, que el minimarket “Ariel” implemente las mejoras identificadas en la
distribucién de la planta y adquiera los equipos y materiales necesarios para optimizar sus
procesos en la preparacion de pedidos y atencidn al cliente, ya que esto ayudard a mejorar la
eficiencia operativa del minimarket.

Considerando los resultados obtenidos en el estudio economico financiero, se
recomienda tomar en cuenta la sensibilidad que en promedio es del 47% lo que indica que el
negocio es viable pero altamente sensible a posibles cambios en los ingresos por ventas 0 costos
lo que podria presentar problemas financieros significativos. Asimismo, se debe considerar el
aumento del patrimonio y la razén de endeudamiento interno alcanzado en un 95.34% en el
quinto afo, lo que quiere decir que el minimarket depende cada vez mas de sus propios recursos
y en lugar de destinar todo el patrimonio al crecimiento del negocio, se debe considerar invertir
una parte del mismo en otros activos o inversiones con el fin de reducir la dependencia de

ingresos por ventas y mejorar la estabilidad financiera.
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