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RESUMEN
NOMBRE DEL PROYECTO
FACTIBILIDAD TECNICA ECONOMICA Y MANEJO CONTABLE
ADMINISTRATIVO DE  UN  COMISARIATO  PARA LA

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXL

LLas empresas usualmente tienen dificultades de organizacion, deficiencias
contables y el no poder brindar un buen trato a los clientes. Creemos
firmemente que existe una excelente oportunidad para un buen servicio en la
venta de productos de consumo masivo en la Provincia de Cotopaxi, debido
a la gran cantidad de demandantes existentes.

El proyecto se crea para atender a un mercado estimado de 522 personas
entre docentes, empleados, trabajadores y muestra de Padres de familia de

los estudiantes.

ANALISIS DE LA DEMANDA
Existe un mercado de 522 personas dentro de la Institucion, demanda de la
cual se espera un incremento del 4% anual (datos INEC) una vez que se

haya ejecutado el proyecto.

los porcentajes expresados se esperan cumplir mediante la aplicacion de
una estrategia de penetracion del mercado para los primeros afios

fortaleciendo el proyecto.




ANALISIS DE LA OFERTA
Lucgo de ser cntrevistados con los grandes proveedores del pais hemos
acordado no trabajar con intermediarios a fin de reducir el costo de los

productos listos para la venta.

EVALUACION FINANCIERA

Para la evaluacion financiera se preparo una estimacion de los flujos de
efectivo netos para un periodo de duracion del proyecto de cuatro afios, el
analisis rcalizado arroja las siguientes cifras:

Valor actual neto (VAN) = $3417.07

Tasa interna de retorno (TIR) = 0.1811

Fstas cifras llevan a la conclusion de que el proyecto es rentable y los

resultados esperados para el final del proyecto son buenos.

PROPUESTA DE EJECUCION DEL PROYECTO
Consideramos la cjecucion de las siguientes fases:

1. Elaboracion, discusion, aprobacion y defensa.

2. La conformacion del comisariato, adquisicion de equipos,
mercaderias, contratacion del personal, oficinas e instalaciones, entre
olros.

3. La tercera fase comprende la operacion del proyecto, la cual estara

orientada a desarrollar una estrategia de ventas, asi mantener y atraer

clientes fijos y confiables.




FACTORES CRITICOS DE EXITO
Obtener un local funcional, personal competente y equipos adecuados

que apoyen la gestion de prestacion de servicio que se va a brindar.

Realizar una excelente presentacion de productos que se va a ofrecer,
enfocando principalmente la utilidad de nuestros servicios que seran de

cahdad.

Organizar dentro de la cstructura de la empresa una oficina de soporte
técnico al cliente, para asegurar la eficiencia del servicio que se va a
prestar y estar constantemente en contacto con el cliente para conocer

sus necesidades y problemas.




SUMMARY
NAME OF THE PROJECT
FECONOMIC  TECHNICAL  FEASIBILITY AND  HANDLING
ADMINISTRATIVE ACCOUNTANT OF A COMISARIATO FOR THE

TECHNICAL UNIVERSITY OF COTOPAXL.

The companies usually have organization difficulties, countable deficiencies
and not being able to offer a good treatment to the clients. We believe firmly
that an excellent opportunity exists to offer a good service in the massive
sale of consumer products in the City of Cotopaxi. due to the great quantity
of existent plaintiffs.

The project is believed to assist to a dear market of 522 people among
cducational, employces, workers and it shows of the total of Parents of the

students' family.

ANALYSIS OF THE DEMAND
A market of 522 people exists inside the Institution, it demands of which an
increment of 4% annual is expected (data INEC) once the project has been

executed.

The expressed percentages are hoped to turn by means of the application of
a strategy of penetration of the market for the first years strengthening the

project.




ANALYSIS OF THE OFFER
After being interviewed with the big domestic suppliers we have agreed not
to work with middlemen in order to reduce the cost of the clever products

for the sale.

FINANCIAL EVALUATION

For the financial evaluation he got ready an estimate of the flows of
effective net tor a period of duration of four years of the project, the
realized analysis throws the following data:

VAN= $3417.07 TIR=0.1811

These data take to the conclusion that the project is profitable and the

prospective results for the end of the project are good.

PROPOSAL OF EXECUTION OF THE PROJECT
We consider the execution of the following phases:

1. Elaboration, discussion, approval and defense.

2. The conformation of the comisariato, acquisition of teams,
merchandises, personnel contract, offices and facilities, among
others.

3. The third phase understands the operation of the project, which will

be oriented to develop a strategy of sales, this way to maintain and to

attract fixed and reliable clients.




CRITICAL FACTORS OF SUCCESS
To obtain a competent functional, personal local and appropriate tcams

that support the administration of benefit of service that will toast.

To carry out an excellent presentation of products that will offer,

focusing mainly the utility of our services that they will be of quality.

To organize inside the structure of the company an office of support
technician to the client, the cfficiency of the service that she will lend to

assure and to constantly be in contact with the client to know its

necessities and problems.




PROYECTO
1 SELECCION DEL PROBLEMA.
El tema elegido es de gran importancia e interés, debido a que en nuestra
institucion no se ha dado un estudio profundo de factibilidad y creacion de
un comisariato mediante el cual ayudara en gran parte a la economia de los
docentes, empleados y sus familias. Al obtener resultados de su estudio se
podra evaluar el funcionamiento y desarrollo de esta propuesta desde el

punto de vista administrativo.

Debido al gran niimero de docentes y empleados con los que cuenta hoy en
dia nuestra prestigiosa institucion hemos visto la necesidad de accionar un
mecanismo el cual economice y facilite la adquisicion de productos y
articulos de primera necesidad dando origen a la creacion, funcionamiento

y desarrollo de un comisariato.

A través de nuestros conocimientos adquiridos podemos aportar ¢n gran
parte con las practicas de: contabilidad, estadistica, micro y macro economia
vy otras materias afines. Mediante efectos positivos que se aplicaran a esta
investigacion, la misma sera presentada en forma correcta y con la maxima

transparencia posible.

La informacion  para la realizacion de este proyecto se tomard
especificamente de 3 departamentos que posce la Universidad Tcenica de

Cotopaxi, estos son:




~ Departamento de procuraduria.
» Departamento de Secretaria General.

~ Departamento de administracion financiera.

2 PROBLEMATIZACION
Ante las autoridades de la institucion no se ha presentado la propuesta de
instalar un Comisariato lo cual seria de gran interés tanto social como

cconomico de acuerdo con ¢l crecimiento poblacional universitario.

La Universidad no cuenta con el presupuesto y espacio fisico adecuado pero
estos recursos no impiden la instalacion de un comisariato con el cual se

buscara un ahorro economico en cada uno de los servidores de la institucion.

De acuerdo con el departamento de estadisticas de la Universidad se cuenta
con una demanda entre docentes y empleados de 185 personas a las mismas
que se incluiran las familias, las autoridades de la misma no han tomando en
cuenta las necesidades de consumo masivo como es la canasta familiar.

Por esta razon nos hemos propuesto realizar un proyecto denominado
* Factibilidad Técnico -~ Econémico y Manejo Contable Administrativo de
un Comisariato para la UTC™.

La UTC se encuentra ubicada en la ciudad de Latacunga, provincia de
Cotopaxi; parroquia Eloy Alfaro, Barrio San Felipe, Sector El Ejido; Calle

Simon Rodriguez.




La investigacion se¢ realiza con ¢l respaldo de informacion obtenida de los

departamentos de la de la Universidad Técnica de Cotopaxi.

PROBLEMAS PUNTUALES:

- No existe la propuesta de instalar un comisariato.

- La Universidad no cuenta con el presupuesto y el espacio fisico
adecuado.

s Las autoridades no han tomado cn cuenta las nccesidades de

consumo del personal que labora en la institucion.

N

Por el numero de potenciales consumidores es una necesidad

prioritaria la creacion de un comisariato.

2.1 PLANEAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema planteado cs ¢l siguiente:

. Como desarrollar un estudio de factibilidad técnica - econoémica y manejo
contable administrativo de un comisariato para las distintas empresas o
instituciones que carezcan de este servicio y cuya naturaleza haga necesaria

la creacion del mismo?.

2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
; Gozara dc accptacion por parte de las autoridades de la U.T.C. la

propuesta de instalar un comisariato?

-J




(Estara al alcance de la Universidad, el conseguir el presupuesto y los

medios adecuados para conseguir csta dependencia?

(Serd suficiente el nimero de consumidores con los que cuenta la

institucion, para dar inicio y marcha a esta propuesta?

3 OBJETIVOS
Los objetivos de la presente investigacion se divide en dos grupos Objetivo
General y Objetivos Especificos.
GENERAL
Aplicar un estudio de factibilidad técnica - economica y manejo contable
administrativo de un comisariato para la Universidad Técnica de Cotopaxi.
ESPECIFICOS
1. FEstablecer el manejo de Inventarios y generar un procedimiento

administrativo y contable.

2. Determinar las fuerzas de mercado, oferta y demanda del producto.

3. Satisfacer las necesidades de los consumidores de la  UTC, a través de

la creacion del mencionado servicio.

4. Establecer la factibilidad técnica cconomica para la implementacion.




4 JUSTIFICACION
El tema de investigacion que se expone servird de apoyo tanto para
autoridades, profesores, empleados, estudiantes y personas que se

encuentren ligadas al progreso de la institucion.

Ademas servira como guia de investigacion en el cual constara la
recopilacion de datos actuales lo que hace importante y fundamental en el

conocimiento de futuras gencraciones que se dan afio tras afio en la UTC.

Si bien a transcurrido el tiempo desde que la Universidad inicio sus
actividades se ha desarrollado con fuerte impulso nicamente en lo que se
refiere al nivel académico como docente ya que no cuenta con el
presupuesto necesario para implantar otras dependencias y peor atn con la

propuesta de un comisariato.

La realizacion de esta investigacion en la Universidad Técnica de Cotopaxi
es importante va que no se ha llevado a cabo el implante de varias
dependencias para una mejor atencion al nivel académico y docente, asi en
la actualidad es necesario la aplicacion de un comisariato el cual requiere
personal profesional y capacitado para un buen manejo contable y
administrativo pues sera una dependencia mas con que cuente para el

desarrollo y progreso de la Universidad.




A ftravés de un comisariato se podra ahivianar la economia de cada una de
las familias permitiendo adquirir productos y articulos de mejor calidad para

vender a un costo razonable.

Ante la propuesta presentada, de ia creacion de un comisariato para la UTC
consideramos que los beneficiados seran los docentes v empleados a los
mismos que se incluiran sus lamilias obteniendo asi mayor ahorro en sus

adquisiciones.

Gracias a la colaboracion del Arq. Francisco Ulloa rector de la UTC,
empleados y docentes; nos han permitido la realizacion de este proyecto a

investigarse.

5 MARCO TEORICO
ANTECEDENTES
Creacion de la Extension de Cotopaxi como Filial de la Universidad T'éenica
del Norte de la Ciudad de Ibarra.
Il 14 de febrero de 1992, se inaugura el afo académico en la [xtension
Universitaria, en el local del Colegio Técnico “Luis Fernando Ruiz”, previa
la firma de un comodato para ocupar sus instalaciones.
La poblacion universitaria estaba conformada por 20 docentes entre:
Ingenieros, Licenciados, Economistas, Abogados v Arquitectos.
Ademas 6 personas que ocupaban cargos administrativos como: Sceretaria,

Contador, Pagador, Auxiliar de Servicio y Guardias.




En cuanto a alumnos por 398 distribuidos asi:

Ingenicria Agroindustrial 151 alumnos 2 paralclos.

Artesania Artistica 126 alumnos 2 paralelos.

Contabilidad Pedagogica 121 alumnos 2 paralelos.

Y como Director Titular de la Extension el Sr. Lic. Romulo Alvarez
Pacheco. el mismo que luego de realizar varios tramites se da la aprobacion
de la creacion de la UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI.

Esta publicacion se dio en le Registro Oficial No.618 del 24 de enero de
1995.

La misma que funciona en La Parroquia Eloy Alfaro, Barrio San Felipe
Sector 'l Tjido gracias al apoyo y acogida de autoridades del mencionado

sector. Asi como también autoridades del canton y de la ciudad.

Asi el Sr. Lic. Romulo Alvarez Pacheco, Director de la Extension pasa en
forma legal a ser Rector Encargado de la Universidad.

El numero de docentes con nombramiento que pasan a formar parte de la
Asamblea Universitaria es de: 7 docentes a estos se sumaran mas profesores
a contrato.

El numero de empleados con que contaba es de 6 personas en lo
administrativo.

A este grupo de docentes y empleados se unieron los siguientes
representantes estudiantiles los mismos que conforman el 50% del numero
de docentes.

Victor Proaiio




Angel Salgado

Luis Villamarin

Jaime Zambrano

De ahi la Universidad ha venido desarrollando con un fuerte impulso hasta
que hoy en dia cuenta con varios departamentos, oficinas aunque, si el
presupuesto se designara en mayor porcentaje se diera un mejor servicio.
Hoy en dia la Universidad cuenta con:

97 docentes

88 cmpleados

1613 alumnos en todas las especialidades presenciales y semipresenciales.
|.a situacion economica actual se caracteriza por un constante aumento del
costo de la vida por ejemplo, si tomamos como afio base 2000, el
incremento de precio, en promedio, que sufrieron los alimentos hasta
Diciembre del 2001, es del 18.8%.

Asi en Enero del 2001 la canasta familiar costaba $269.77 a Enero del 2002
$319.15. (%)

Esto significa que, al precio original de los alimentos se incremento dia a
dia sin importar sueldos y salarios.

Este fenomeno incide, directa y negativamente, sobre aquellas familias que

perciben sus ingresos, bajo relacion de dependencia.

(*) INEC “Triptico mensual de indice de precios de los productos de primera necesidad.

N?139 mayo 2002




En la aplicacion practica es indispensable como punto de partida
familiarizarse con su finalidad. medios para rcalizar los recursos, ¢l personal

disponible y capacitado, lugar de trabajo, etc.(*)

CONSUMIDORES:

Al momento de realizar un estudio, la U.T.C. tiene bajo realizacion de
dependencia a 185 personas entre ellos profesores, empleados. tomando en
cuenta que a estas se sumaran sus familiares, por ende se incluird la tasa de
crecimiento de esta poblacion. Debido a que el profesor universitario puede
ejercer otras actividades a mas de la docencia universitaria, no sera posible

establecer exactamente los niveles de ingreso. (**)

PROVEEDORES :

Los productos que se ofrecen a los consumidores seran de variadas marcas
tanto nacionales como extranjeras y por ende de diversos precios, los
mismos quc scran proporcionados de las ciudades de Quito, Ambato,

Guayaquil entre otras.

(*)Bibliografia personal

(**)Art 205 de la Constitucion Politica de la Republica

“Ninguna persona puede desempefar dos o mas cargos publicos, a excepcion de los

prolesores universitarios, quienes ademas del cargo publico, pueden ejercer la docencia.




PRODUCTOS DE OFERTA:

En la primera fase de instalacion la oferta se limitara a: viveres, articulos de
limpieza para el hogar, articulos de bafio y tocador, seccion licoreria,
lacteos, etc.

Los productos con los cuales se iniciaran el comercio son aquellos que se

enumeraran posteriormente.

EQUIPOS Y MUEBLES:

La correcta eleccion de equipos v mucbles satisface algunos de los
procedimientos de control interno recomendables a empresas comerciales.
Para una mejor presentacion y servicio se reunira los Equipos y Muebles

necesarios para la instalacion y perfecta marcha del comisariato.

PRECIO DE VENTA:

Considerando lo fijado en la legislacion laboral. los articulos deben ser
vendidos a precio de costo cstando implicita la cxigencia de que el
empleador asume el costo de operacion del servicio prestado.

Actualmente al UTC, presta servicios gratuitos tales como: médico,
odontologia, biblioteca, etc., tanto a sus servidores como a los estudiantes.
En consecuencia, el costo del servicio aqui propuesto, debera ser absorbido
por la institucion, en observancia a la ley y de acuerdo con su politica de
prestar servicios a la comunidad, permitiendo asi que los productos vencidos

en ¢l. no tengan incremento en ¢l precio de factura del proveedor.
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PRODUCTO UNIDAD COSTO MARCA
Aceite litro $1.00 Cocinero
Alifios frasco 0.60 Sabora
Avena funda 0.60 Quaker
Azlicar libra 0.24 Valdés
Caramelo Ke. 1.00 Lorigail
Cubitos cubo 206 Lorigail
Chocolate Polvo fundas 0.50 Nesttlé
Chocolate Barra funda 2.00
Chocolate Bombon caja 2.00 Noggi
Embutidos- Jamon Kg. 2.86 Sin Preferencia
Mortadela Ke. 292
Pasta lligado Kg. 115 .
Salchicha Kg. 4.04
Otros
Enlatados:

At lata $0.70 Van Capms
Conservas de frutas lata o frasco [.80 2 caballos
Jugo de Frutas lata 0.90 e
Mermelada frasco 1.00 Guayas




PRODUCTO

Pasta de Tomate
Salsa de tomalte
Sardinas

Fideo de sopa
Tallarin

Flan

Frescos Solubles
Carnes
Bizcochos
Roscas

Galletas Surt.
Otras galletas
Tostadas
Gelatinas
Granos Secos:
-Arroz
-Morocho

-Maiz

-Arveja

-Fréjol

UNIDAD

COSTO
lata $ 0,80
frasco 2.00
lata 0.80
funda 0.30
funda 033
cajita 0.80
sobres 0.15
Kg. 1.00
Libra 0.80
Kg. 1,00
Kg. 0.25
Kg. 1.20
paquetes 0.40
paquetes 1.80
libra 0,20
Ib. 0,36
Ib. 0,50
Ib. 1,00
Kg. 0.80

MARCA

Guayas
Los Andes
Real

Paca

Royal
Nesttle

Sin pref.

Universal
Nabisco
Grille

Royal

Pre-cosido

Sin Preferencia




PRODUCTO UNIDAD COSTO MARCA

- Lenteja Ib $0.35 sin preferencia
- Mote b 0,60

- Mani Ib 0.50

- Garbanzo Ib 1,20
IHarinas:

- Arroz de cebada Ib 0,30

- De arveja Ib 0,32

- Maiz Ib 0.50

- Trigo Ib. 0,25

Lacticineos:
- Crema de leche lata 1,50
- Leche condensada lata 1,11
- Leche evaporada lata 0,80
- leche fresca lata 0,60
- Leche en polvo funda 1.00
- Mantequilla ib 1,20
- Queso tierno unidad 1,20
- Queso maduro unidad 1.80
Manteca Vegetal 1b. 1,00
Manteca Animal Ib. 1.00
Maicena Ib. 1,20




PRODUCTO

UNIDAD

COSTO MARCA
Mayonesa frasco 2.30 sin preferencias
Mostaza frasco 1,20
Nucces funda 1,20
Panela unidad 0,50 =
Pasas de uva Ib. 1,00
Pasas ciruela Ib 2,20
Detergentes:
Jabon barra 0,22 Jaboneria Nacional
Cloro unidad 0.20
Cepillo de ropa unidad 0,50 sin preferencia
Pasta dental caja 0.90 Kolynos
Papel higiénico rollo 0,35 Familia
Servilletas paquete 0,80
Palillos 0.40 sin preferencia
Utensillos de Asco:
Escobas unidad 1,20 tigre
Palas plasticas 1,00 Pika
Trapiadores 1,50 sin preferencia
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Dentro del contexto general se ve que el Estado se encuentra preocupado
por ¢l bicnestar cconomico de los ecuatorianos. Esta preocupacion,
especificamente, se manifiesta en le codige de Trabajo, exigiendo al
empleador la prestacion del servicio de Comisariato. (*)

El valor de dichos articulos le sera descontado al trabajador al tiempo de
pagarsele su remuneracion.

Para el desarrollo de esta investigacion ha sido necesario concurrir:

a) Inspectoria de trabajo

b) INEC

Debido a que, en este estudio es necesario el aporte de otros profesionales,

este sera obtenido de la siguiente manera:

a) Datos de Ingenieria: Encargan a un Ingeniero Civil la determinacion del
tamarnio y caracteristicas del local y plano de distribucion espacial de los

muebles y equipos necesarios,

{(*) Cadigo de Trabajo Capitulo Cuarto de las Obligaciones del empleador v del trabajador

articulo 41 6 dice

“Si se trata de fabricas u otras empresas que tuvieren 10 o mas trabajadores, establecer
almacenes de articulos de primera necesidad para suministrarlos a precios de costo a ellos y
a sus familias, en la cantidad necesaria directa mediante el establecimiento de su propio
comisariato o mediante la concentracion de este servicio conjuntamente con otras empresas

o con terceros




Si en la UTC se da con el cumplimiento de la propuesta realizada en la
organizacion de dicho comisariato tendremos cl siguiente nivel jerarquico:
-1 Gerente quien recibira los lineamientos generales.

Contador quien revisara y verificara datos contables.

Secretaria

Cajeros

Empleados

Seguridad

TERMINOS BASICOS
ABASTECIMIENTO.- La cantidad de bienes econdémicos que un productor

o un distribuidor pone a disposicion para su venta.

ACCIONAR .- Hacer movimientos y gestion para dar a entender algo o para

dar mas expresion a lo que se dice.

ACTITUDES: Disposicion de amimo de algin modo manifestade

exteriormente.

ADMINISTRATIVO: Conduccion de un negocio u otra operacion que
requiere ordinariamente una fuerza de trabajo. asi como de relacion con

terceros.




PRODUCTO UNIDAD COSTO
Seccion Licores:
Ron San Miguel botella 6.30
Grand Whisky 11,00
Cartagena 5.00
Bacardi 5,00
Estelar Limon 2,00
Estelar Suave 1,80
Pifa colada 2,50
Tropico 1.60
Tropi- Cana 1,60
Vinos:
Sangria carton 1,80
Bodegon 2,50

* Despensa AKI “folletos™

INEC “Informe mensual™ producto primera necesidad
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ADOQUIRIR: Respecto de bienes, acciones o ideas, ganar conseguir,

comprar, obtencr, lograr, atrapar, apropiarse, aduefiarse.

APTITUD: Calidad de apto adecuado. ldoneidad para un cargo.

ALIVIAR: Quitar parte del peso o carga.

CONSUMO: Gasto de comestibles u otros géneros. Utilizacion de los

bienes cconomicos para satisfacer las necesidades humanas.

COSTO: Cantidad que se paga por una cosa. (Coste, precio, cuantia, gasto).

CREAR: Sacar una cosa de la nada. Fundar hacer nacer. Inventar engendrar.

CUANTIFICAR: Expresar en nimeros. Cifras (escribir, traducir, enumerar)

DEMANDA: Gran venta de mercancias o servicios.

DETERMINAR: Fijar los términos de una cosa. Fijar una cosa para algin

efecto, tomar alguna resolucion.

ECONOMIA: Administracion prudente de los bienes. Ahorro econdmico

que gasta poco. Quc csta barato.

18




EFECTO: Lo producido para una causa. Fin para que se haga una cosa.

Articulo de comercio, bienes mucbles enceres.

FSTABLECER: Fundar, instituir, ordenar, mandar, decretar. Abrir por su

cuenta un establecimiento mercantil o industrial.

FUNCIONAR: Ejecutar una funcion de una persona o cosa (trabajar, obrar,

marchar, ejecutar).

FACTIBLE: Que se puede hacer (posible, realizable, viable).

IMPULSO: Animo, fuerza que impele a la accion. Investigacion, sugestion.

MASIVO: En masa. En gran escala, en cantidades. Todo, perteneciente o

relativo a las masas humanas.

MUETRAS: Parte de un grupo de transacciones, seleccion de datos para

ayudar o determinar la exactitud, acierto u otras caracteristicas del conjunto.

NECESIDAD: Falta de lo indispensable para la vida. Falta continuada de

alimento.

OFERTA: Promesa dc dar o hacer una cosa. Presentacion de mercancias

para su venta o proposicion de algin negocio. Propuesta para contratar.
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PERIODO: Tiempo que una cosa tarda de volver al estado o posicion que

tenia al principio. Incluye todo el tiempo de duracion de una cosa.

PORCENTAJE: Tanto por ciento;  cantidad de rendimiento util que dan

cien unidades de una cosa en su estado normal.

PRESUPUESTO: Motivo o pretexto con que se ejecuta una cosa. Computo

anticipado de gastos o ingresos, o de unos y otros en cualquier negocio.

PRODUCTO: Articulo o servicio a cuya utilidad o valor a contribuido una

operacion o una serie de operaciones.

PROPUESTA: Consulta hecha al superior para la provision de un cargo.

beneficio. Consulta de un asunto a la persona o cuerpo que lo ha de resolver.
PROCESO: Sccuencia de operaciones que constituyen un plan de
produccion como una linea de montaje, cualquier sistema continuo en una
cadena ininterrumpida de actividades.

SATISFACER: Pagar lo que se debe, quitar pasiones del animo, cumplir.

TRANSPARENCIA: Dicese del cuerpo a través del cual puede verse los

objctos, mancjo de fondos y acciones honesta, legal, clara.
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6 HIPOTESIS

El estudio Técnico — Economico y Manejo Contable Administrativo de un

comisariato dentro de la UTC, satisfacera las necesidades de muchas

familias beneficiandose segin el grado econémico que posee cada una de

ellas.

7 SISTEMA DE VARIABLES E INDICADORES.

Variable Independiente

La creacion de un comisariato
en la Universidad Tecnica de

Cotopaxi

Indicadores:

No existe personal capacitado

en el area comercial.

Inexperiencia de  personal
apto en compra, venta vy
comercializacion de productos

de consumo masivo.

21

Variable Dependiente

Satislacer las necesidades de
los docentes, empleados y sus

familias.

Indicadores:

Las autoridades no se han
preocupado  de  contratar

personal de esta area.

Apertura de introductores y
productores de  alimentos
indispensables para el convivir

social.




Fl H.C.U. en sus reuniones no se
ha preocupado en discutir la
instalacion de un comisariato

debido a la falta de recursos

econdmicos.

Ayudados de un Ingeniero en
marketing se lograria un mayor
exito

a corto plazo en la

realizacion de esla propuesla.

Al no existir un comisariato es
imposible ayudar a la economia
de docentes empleados y sus

familias.

Mediante técnicas de venla se
beneficiaria a la economia de
docentes y empleados de la

Institucion.

8 ESQUEMA DE CONTENIDO.

» Dedicatoria.
~ Agradecimiento.

~ Introduccion.
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CAPITULO1
REVISION TEORICA
1.1 Introduccion.
1.2 Objetivos
1.3 Justificacion
1.4 Limitaciones
L5 Sistemas Administrativos.
1.6 Sistema Contables Aplicables a Comisariatos.
8¢ Los productos consumidos.
1.8 l.a canasta familiar.
1.9 Organigrama de un Comisariato.
1.10 Métodos
1.10.1 Poblacion.
1.10.2 Datos de la Demanda.
1.10.3 Datos de la Oferta.
1.10.4 Datos Generales,

1.1l Planos.

CAPITULO I
MANEJO DE INFORMACION RECOPILADA.
21 Estudio de mercado.

2.1.1 Analisis de la demanda.

73




2.1.2  Analisis de la oferta.
2.1.3 Analisis dc precios.

2.1 Analisis de entrevistas a los proveedores y duefios de grandes

distribuidores

I
~J

2 Analisis de encuestas realizadas a los empleados y docentes de la

UTC, es decir a los consumidores de dicho servicio.

CAPITULO Il

PROPUESTA ALTERNATIVA
Introduccion
Justificacion
Objetivos
Propuesta de creacion
Estudio tecnico
Estudio cconomico
Analisis de resultados
Analisis del espacio fisico con el que cuenta la Universidad Técnica de
Cotopaxi.
Analisis de cuestionarios realizados a los docentes v empleados de la
institucion.
Analisis de la oferta y demanda.
‘Tamafo y localizacion.

Ingresos y costos.
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Financiamiento.
Balances proyectados.

Organigrama actual

CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES

ANEXOS

9 METODOLOGIA
Para la realizacion de nuestra investigacion emplearemos los siguientes

meétodos. técnicas e instrumentos.

9.1 METODOS

En nuestra investigacion emplearemos:

Fl método Inductivo — deductivo.- Por que nos permite partir de hechos
particulares para llegar a establecer generalidades.

El método descriptivo.- Mediante el cual describiremos las causas y

efectos de dicha investigacion.

9.2 TECNICAS

En cuanto a técnicas de investigacion utilizaremos:




LA ENCUESTA - Planteada a los docentes y empleados de la UTC.
ENTREVISTA.- A los diferentes proveedores de los articulos vy

productos de consumo masivo.

9.3 INSTRUMENTOS

Consecuentemente con las técnicas seleccionadas, emplearemos los
siguientes instrumentos:

- Encuesta (cuestionario).

- Entrevista (guia de cntrevista)

94 POBLACION
Por ser la poblacion reducida no amerita calcular una muestra, y para el
desarrollo de la presente investigacion se tomara en cuenta a toda la

poblacion distribuida en 97 profesores y 88 empleados.

10 RECURSOS

10.1 HUMANOS

Director de Tesis.

Profesores
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Empleados

Estudiantes Investigadores:
Janeth Lagos

Betty Salazar.

Gladys Salazar.

10.2 TECNICOS

Cadigo de Trabajo.
Catalogos.

Proforma.

Guias.

10.3 MATERIALES 'Y PRESUPUESTO.

Utiles de escritorio §50.00
Compra de Bibliografia. 100.00
Transporte. 95.00

Elaboracion y reproduccion de instrumentos de investigacion.  25.00
Transcripcion de ‘T'esis. 110.00
Reproduccion de ejemplares de tesis. 120.00

Derecho arancelario

Pre — profesional 33.00
Egresamiento 84.00
Grado 96.00
Imprevistos 72.00

TOTAL

37




(ES]

[FS]

BIBLIOGRAFIA

CITADA

 “Codigo de Trabajo™ Editorial juridica del Ecuador

Quito. Edicion 1" aio 2001, pag. 45.

“Constitucion Politica de la Repdblica™ Art. 41 Afio 1999.

“Canasta Basica Familiar™ enero del 2001; costo: $ 269.77.

y en enero del 2002 cuesta $ 319.15

BIBLIOGRAFIA

CONSULTADA

1. Gomez, Guillermo, “Planeacion y organizacion de Empresas™
Quito, Octava edicion.

2. Diccionario de Contabilidad Quito 1994,

LS

Naranjo, Marcelo “Contabilidad Comercial y de Servicios™.

Editorial Don Bosco, Quito.

4. INEC. “Triptico Mensual de Indice de Precios de los productos y
articulos de primera necesidad™.

N° 138, mayo 2002.

7R




BIBLIOGRAFIA
BASICA

. - ANDERSON, Henry = Concepto Basico de la Contabilidad de
Costos™.
Raiborn México; Continental 1980, C 1996.
2. - ARCINIEGA, Najera Cecilia Cristina = La Contabilidad en la
Empresa™
Mexico Trilles 1990.
3. -BERNARD, J “Principios de Contabilidad™ Grupo Editorial Norma,
Bogota 1991.
4. -GUZMAN, Ortega Gonzalo “Comercializacion y precios de los
Productos ™
Quito Editorial Universitaria, 1990.
5. -HERNANDEZ, del Campo Arnaldo “Principios de investigacion de
la demanda™
La Habana Editorial Cientifico 1995.
6. -LEOENE, George Sebastiano Guerra = Costos un LEnfoque
Administrativo™ Rio de Janeiro Fundado 1991.
7. -NACIONES UNIDAS, * Guia para la Presentacion de Proyectos™
1990.
8. -RAMIREZ, Padilla David Nael “ Contabilidad Administrativa”™

Quinta Edicion 1995

29




9. -TRACY, Jhon - Interpretacion de Informes Financieros™ Meéxico
Limuna dec Grupo Noriega Editores 1993,
10. -URIAS, Jesis © Analisis de Estados Financieros™, Segunda Edicion

Madrid 1995.

30







INTRODUCCION
El mundo contemporanco y competitivo induce a que futuros profesionales
grupos familiares y gremiales en crear nuevas fuentes de abastecimiento de
productos de primera necesidad y que estas a su vez se marcan y
direccionan dentro de la actividad economica. productiva v financiera de un

determinado sector del pais.

Con este antecedente preliminar este pequeiio grupo de futuras
profesionales crea la necesidad de proponer a la colectividad cotopaxense
una nueva fuente de trabajo y de produccion economica con la creacion de

un comisariato en la Universidad Técnica de Cotopaxi.

L.ogicamente esta propuesta econdomica se hallara enmarcada dentro de los
lineamientos economico contable en base a la norma legal emanada de las
leyes pertinentes vigentes como es la Pequefia Industria y con la

autorizacion respectiva del Servicio de Rentas Internas.

Ademas es menester indicar que dentro de la base legal se elaborara el acta
de constitucion de la empresa antes en mencion para darle la formalidad de

empresa legalmente constituida.

La provincia de Cotopaxi y principalmente Latacunga se encuentran en el

auge financiero economico de la zona central del pais, dando origen a la




constante creacion de nuevas fuentes de desarrollo por lo que nuestra futura

empresa comercial aportara directamente en dicha propuesta.

1. SELECCION Y DELIMITACION

El tema elegido es de gran importancia e interes, debido a que en nuestra
institucion no se ha dado un estudio profundo para la creacion de un
comisariato mediante el cual ayudara en gran parte a la economia de los
docentes, empleados y sus familias. Al obtener resultados de su estudio se
podra evaluar el funcionamiento y desarrollo de esta propuesta desde el

punto de vista administrativo.

Debido al gran namero de docentes y empleados con los que cuenta hoy en
dia nuestra prestigiosa institucion hemos visto la necesidad de accionar un
mecanismo el cual economice y facilite la adquisicion de productos y
articulos de primera necesidad dando origen a la creacion, funcionamiento

y desarrollo de un comisariato.

El H.C.U en sus multiples reuniones no se ha preocupado en discutir la
instalacion de un comisariato debido a la falta de recursos economicos que
han sido utilizados para favorecer al estudiantado universitario y a la vez
porque no existe una ley a favor del bienestar economico de docentes,
empleados, administrativos y padres de familia de los estudiantes de la

UTC.




De igual manera dentro de los profesionales contadores y auditores con que
cuenta la institucion no ha existido una ayuda a base de sus conocimientos
para contribuir con un manual de procedimientos que evitaria el desvio y

malversacion de fondos.

A traves de nuestros conocimientos adquiridos podemos aportar en gran
parte con las practicas de: contabilidad. estadistica, micro y macro economia
y otras materias afines, las cuales arrojaran efectos positivos que se aplicara
al desarrollo e investigacion de la misma y sera presentada en forma

correcta y con la maxima transparencia posible.

La informacion  para la realizacion de este proyecto se tomara
especificamente de 3 departamentos que posee la Universidad Técnica de

Cotopaxi, estos son:

» Departamento de Estadisticas
~ Departamento de Bienestar Universitario

#» Departamento de Secretaria de Carreras

1.1. PROBLEMATIZACION
Ante las autoridades de la institucion no se ha presentado la propuesta de
instalar un Comisariato lo cual seria de gran interés tanto social como

economico de acuerdo con el crecimiento poblacional universitario.
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La Universidad no cuenta con el presupuesto y espacio fisico adecuado pero
estos recursos no impiden la instalacion de un comisariato con el cual se

buscara un ahorro econdmico en cada uno de los servidores de la institucion.

De acuerdo con el departamento de estadisticas de la Universidad se cuenta
con una demanda entre docentes y empleados de 185 personas a las mismas
que se incluiran los padres de familia de los estudiantes de la UTC. las
autoridades de la misma no han tomando en cuenta las necesidades de

consumo masivo como es la canasta familiar.

Por esta razon nos hemos propuesto realizar un proyecto denominado

~ Creacion e implementacion de un Comisariato para la UTC™,

La UTC se encuentra ubicada en la ciudad de Latacunga, provincia de
Cotopaxi; parroquia Eloy Alfaro, Barrio San Felipe. Sector El Ejido; Calle

Simon Rodriguez.

La investigacion se realiza con el respaldo de informacion obtenida de los
departamentos de la de la Universidad Técnica de Cotopaxi.
2€ No existe la propuesta de instalar un comisariato.
2K La Universidad no cuenta con el presupuesto y el espacio fisico
adecuado.
2€ Las autoridades no han tomado en cuenta las necesidades de

consumo del personal que labora en la institucion.




2€ Por el numero de potenciales consumidores es una necesidad

prioritaria la creacion de un comisariato.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema planteado es el siguiente:

(Como desarrollar un estudio para la creacion e implementacion de un
comisariato para las distintas empresas o instituciones que carezcan de este

servicio y cuya naturaleza haga necesaria la creacion del mismo?.

1.2.1 FORMULACION DEL PROBLEMA
( Gozara de aceptacion por parte de las autoridades de la U.T.C. la

propuesta de instalar un comisariato?

(Estara al alcance de la Universidad, el conseguir el presupuesto y los

medios adecuados para conseguir esta dependencia?

¢Sera suficiente el namero de consumidores con los que cuenta la

institucion, para dar inicio y marcha a esta propuesta?

1.3 JUSTIFICACION
El tema de investigacion que se expone servira de apoyo tanto para
autoridades, profesores, empleados, padres de familia de los estudiantes y

personas que se encuentren ligadas al progreso de la institucion.
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Ademas servira como guia de investigacion en el cual constara la
recopilacion de datos actuales lo que hace importante y fundamental en el

conocimiento de futuras generaciones que se dan afo tras afio en la UTC.,

Si bien a transcurrido el tiempo desde que la Universidad inicio sus
actividades se ha desarrollado con fuerte impulso tnicamente en lo que se
refiere al nivel académico como docente ya que no cuenta con el
presupuesto necesario para implantar otras dependencias y peor atn con la

propuesta de un comisariato.

La realizacion de esta investigacion en la Universidad Técnica de Cotopaxi
¢s importante ya que no se ha llevado a cabo el implante de varias
dependencias para una mejor atencion al nivel académico y docente, asi en
la actualidad es necesario la aplicacion de un comisariato el cual requiere
personal profesional y capacitado para un buen manejo contable vy
administrativo pues sera una dependencia mas con que cuente para el

desarrollo y progreso de la Universidad.

A través de un comisariato se podra alivianar la economia de cada una de
las familias permitiendo adquirir productos y articulos de mejor calidad para

vender a un costo razonable.

Ante la propuesta presentada, de la creacion de un comisariato para la UTC

consideramos que los beneficiados seran los docentes, administrativos y




empleados a los mismos que se incluiran los padres de familia de los

estudiantes obteniendo asi mayor ahorro en sus adquisiciones.

Gracias a la colaboracion del Arq. Francisco Ulloa rector de la UTC,
empleados v docentes; nos han permitido la realizacion de este proyecto a

investigarse.

La presente propuesta al ser aplicada permitira crear nuevas fuentes de
trabajo y polos de desarrollo dentro del centro comercial de la ciudad de
Latacunga, de igual manera el presente proyecto tendra el soporte legal y
financiero de sus accionistas, que a su vez ayudara a mejorar los ingresos de
los futuros beneficiarios como también ayudara a contribuir a la economia

del pais.

El marco legal de constitucion de la empresa sera avalado por ia Camara de
Comercio de Cotopaxi, Camara de la Pequefa Industria y demas gremios
que permitira a mediano y corto plazo obtener resuitados que optimicen el

ambito financiero o empresarial.

i.4 OBJETIVOS
Los objetivos de la presente investigacion se divide en dos grupos Objetivo

General y Objetivos Especificos.




i.4.1 GENERAL

Determinar la creacion e implementacion de un comisariato para la
Universidad Técnica de Cotopaxi que adquiera productos de primera
necesidad, brindando ayuda social y satisfaciendo las necesidades de los
docentes, empleados, administrativos y padres de familia de los estudiantes,

exclusivamente.

1.4.2 ESPECIFICOS

1. Analizar la situacion economica financiera de la poblacion universitaria

que sera inquirida

2. Determinar las fuerzas de mercado, oferta y demanda del producto.

3. Satisfacer las necesidades y ayuda social a los consumidores de ia

UTC. mediante la creacion del mencionado servicio.

1.5 HIPOTESIS

La creacion ¢ implementacion de un comisariato para la UTC, satisfacera
las necesidades y ayuda social de los docentes, empleados administrativos y
padres de familia de los estudiantes, beneficiandose segun el grado

economico que posee cada una de ellas.




i.5.1 VARIABLES E INDICADORES.

Variable Independiente

LLa creacion ¢ implementacion
de un comisariato para la
Universidad Técnica de

Cotopaxi

indicadores:

No existe personal capacitado

en el area comercial.

Inexperiencia  de  personal
apto en compra, venta y
comercializacion de productos

de consumo masivo.

Variable Dependiente

Satisfacer las necesidades y
ayuda social de los docentes.
empleados administrativos
padres de familia de los

estudiantes.

Indicadores:

Las autoridades no se han
preocupado  de  contratar

personal de esta area.

Apertura de introductores y
productores de  alimentos
indispensables para el

convivir social.




El H.C.U. en sus reuniones no se
ha preocupado en discutir la
instalacion de un comisariato
debido a la falta de recursos

economicos.

Ayudados de un Ingeniero en
marketing se lograria un mayor
éxito a corto plazo en la

realizacion de esta propuesta.

Al no existir un comisariato es
imposible ayudar a la economia
de docentes empleados y sus

familias.

Mediante técnicas de venta se
beneficiaria a la economia de
docentes y empleados de la

Institucion.

LIMITACIONES

a) La venta de bebidas alcoholicas tendra un limite del 5 %o del total de
productos.
b) El crédito estara en base a su sueldo.

¢) Se fijara un porcentaje de utilidad en la venta de cada producto.

1.6 SISTEMAS ADMINISTRATIVOS

Ninguna empresa organizada existe en el vacio, por el contrario, depende de
su ambiente externo siendo parte de sistemas mayores como la industria a la
cual pertenece el sistema economico y la sociedad de manera que facilite
mantener un ambiente en el que las personas alcancen con eficiencia metas

seleccionadas.
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Un sistema administrativo es un sistema integrado que proporciona
informacion con el objeto de apovar la planeacion. control y las operaciones
de una organizacion con el fin de desarroliar informacion util en la

administracion. Implica personal, procedimientos, equipos, modelos y otros.

Los sistemas administrativos se distinguen de los sistemas de procesamiento
de datos y de transacciones porque destacan la toma de decisiones
administrativas, ya que el procesamiento de transacciones proporciona
algunos datos necesarios. si bien no todos, para generar la informacion que

necesita la gerencia.

Un sistema administrativo utiliza la informacion del pasado, presente y de
proyeccion para apoyar la solucion de probiemas y la toma de decisiones; es
importante tener disponible la informacion oportuna, que sea uniforme
entre los usuarios sin tomar en cuenta el departamento donde ellos trabajan,
existiendo un requerimiento esencial para la comunicacion entre los
diferentes centros de decisiones de una organizacion para la toma de
decisiones depende de los datos de informacion que se originan en otras

areas de la organizacion.

Un componente basico de los sistemas administrativos es el conjunto de
procedimientos que los sustentan, la falta de uno de los procedimientos es
un factor decisivo al evaluar la utilidad y éxito del sistema. A continuacion

se describen los procedimientos principales de un sistema:




e (aptura y validacion de datos
Define la forma en que deben capturase y validarse los datos, para
mantener una integridad y precision, debido a que datos inexactos o
incompletos pueden traer como consecuencia toma de decisiones

incorrectas y por lo tanto obtener malos resuitados para la organizacion.

e Administracion de datos
Es el control, almacenamiento y conservacion de datos por medio de
procedimientos y normas para garantizar el acceso desde varias

aplicaciones.

e Seguridad e Integridad
Procedimientos que garantizan la integridad de los datos evitando
pérdidas v controlando el acceso solo a personas autorizadas, asi como
los movimientos que se lleven a cabo con ellos: Captura,

recomendacion, cambios, efc.

i.6.1 IMPORTANCIA DE LOS SISTEMAS ADMINISTRATIVOS

Son importantes porque permiten advertir los resultados y aplicar
correctivos cuando sean necesarios, con el fin de asegurar la eficiencia y el
cumplimiento de las metas y objetivos empresariales, asi como conocer sl

los programas y recursos son administrados con eficiencia.




A traves de los sistemas administrativos se podra verificar el cumplimiento
de las disposiciones legales v reglamentarias, informacion gerencial

necesaria para la toma de decisiones,

Ademas busca elevar los niveles de productividad en la empresa y posibilita
tener una vision clara, simple, precisa del ente; con el proposito de detectar

las areas criticas y problematicas.

Los sistemas administrativos ayudan de una manera cualitativa vy
cuantitativa en el desempeno de una organizacion con relacion a los factores
de ¢xito, para indicar a la gerencia aspectos sobre los cuales deben
concentrar esfuerzos para el mejoramiento continuo y el logro de mayor

productividad.

1.6.2 LOS SUPERMERCADOS

En un principio los supermercados eran pequefias cooperativas con muy
pocos gastos de mantenimiento. Los primeros se especializaron en la venta
de determinados productos de interés para los socios de las cooperativas o
personal de determinadas empresas publicas, a los cuales se las concedia
una tarjeta de socio. En la década de 1930, aunque ya los grandes almacenes
empezaban a dominar la venta al por menor o menudeo, la depresion
economica favorecio el crecimiento de los economatos porque los grandes
productores y distribuidores estaban dispuestos a reducir sus precios para

dar salida a los excedentes acumulados. Mas tarde. se promulgaron leyes en




defensa de la competencia que prohibian la venta de productos por debajo

de un precio fijado entre productor y vendedor.

A partir de la segunda guerra mundial (1930-1945) los supermercados
adoptaron la estrategia de satisfacer la demande de bienes que habian estado
racionados durante el conflicto bélico, pero ampliaron también su oferta
para vender otro tipo de productos. Aunque los proveedores intentaron
evitar que se realizaran descuentos sobre el precio fijado, los economatos
solian hacer ofertas especiales de determinados productos sin marca y que

por lo tanto no tenian un precio establecido.

Por lo general funcionaban con el sistema de autoservicio, ponian un
margen minimo de beneficios y se establecian en areas de renta baja.
Cuando la poblacion se desplazo a los suburbios, a partir de la década de
1950, los supermercados empezaron a perder relevancia. El pablico se habia
acostumbrado a acudir a los supermercados que cada vez gozaban de mayor
popularidad. lo que forzo a los supermercados aplicar técnicas de venta
utilizadas por los supermercados, poniendo a la venta articulos de moda.

marcas blancas y ofertando una amplia gama de productos.

Durante la década de 1960 las cadenas comerciales empezaron a dominar la
venta al por menor, los grandes almacenes invadieron el campo de los
cconomatos, comprando y creando los suyos propios. En esta misma época

se suprimieron las leyes sobre la competencia comercial y se permitio que




los productos llevaran descuentos, esta politica de ventas al igual que las
rebajas o baratas, son muy frecuentes en la actualidad. Los economatos
mantienen una posicion relevante en el mercado de la distribucion al por

Menor.

Los supermercados o tiendas de descuento se han multiplicado vy han
diversificado su oferta de productos, concluyendo medicinas, tabaco o
articulos de jaboneria. Con el tiempo los grandes aimacenes también ofrecen
articulos de Iujo, mobiliario, electrodomésticos y equipos de aita fidelidad.
El objetivo consiste en ofrecer una amplia variedad de productos en la

misma tienda, aumentar el nimero de transacciones v el volumen de ventas.

i.6.3 LOS COMISARIATOS

Comercio de autoservicio dividido en departamentos; es el tipo de tienda
minorista que predomina en la venta de alimentos en muchos paises. Un
comisariato medio maneja miles de articulos alimenticios. inciuyendo
carnes, frutas y verduras frescas, productos del dia, articuios de panaderia,
alimentos enlatados de lujo y ultracongelados. Algunos incluso venden
pescado v licores. Entre los bienes perecederos no pueden comprarse en un
comisariato se inciuye productos de limpieza, higiénicos, de belleza y
articulos de papeleria v para ¢l hogar. asi tambi¢n expenden bienes de
consumo mediante el sistema de autoservicio con el fin de aumentar al
maximo los margenes de beneficio y donde se pueden adquirir determinados

productos en condiciones economicas ventajosas.




Ademas, el interés general hacia el consumo siguiendo el concepto de
supermercado — gran tamafio, autoservicio, variedad de mercaderias, tienda
donde se puede hacer toda las compras a bajos precios — ha garantizado su

crecimiento.

La construccion de estas tiendas en estos suburbios fue importante para el

desarrollo de los complejos minoristas denominados centros comerciales.

.6.3.1 EL COMISARIATO COMO NEGOCIO

El comisariato se ha convertido en un negocio abierto para satisfacer la
necesidad de varias personas, obteniendo el respaldo financiero que permita
consolidar ias bases del acelerado crecimiento de la empresa ya que
presentan un ambiente acogedor para ia realizacion de sus compras y su
calidad en el servicio, alta calidad e higiene en el manejo de los productos
que expende. de esta manera ofreciendo una amplia variedad de productos

alimenticios a precios atractivos a su exigente clientela.

Puesto que hoy en dia mucha gente solo saie a comprar una vez por semana
y espera encontrar todo lo que necesita en un solo comisariato. El gran
cambio en habitos de compra de alimentos en el ultimo cuarto de siglo ha
sido de rapido crecimiento de los supermercados gestionados por grandes
empresas minoristas que venden marcas conocidas o disponen de productos
con su propia marca, elaborados de acuerdo con las especificaciones del

gran sector de la industria de fabricacion de alimentos que los abastece.
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Aunque hay un gran numero de fabricantes de alimentos con muchas
empresas pequenas v medianas, existe una tendencia a la concentracion en

grandes multinacionales.

1.6.3.2 EL COMISARIATO COMO AYUDA A LA COMUNIDAD

Varias tiendas especializadas en la comercializacion de productos para el
hogar, han logrado satisfacer plenamente las expectativas de todos los
clientes y por supuesto colaborar con ei desarroilo social y economico del

pais.

Con la firme conviccion de un crecimiento sostenido y la satisfaccion de
ilevar a los hogares ecuatorianos productos de inmejorable calidad, para el
progreso continuo en base al trabajo de un grupo humano de gestion que
esta compuesto de excelentes profesionales y férreos trabajadores. siempre

motivados con el inico objetivo del bienestar social de ia comunidad.

Nuestro objetivo en la busqueda de oportunidades y nuestro acierto es la
correcta toma de decisiones estratégicas que permitan crecer cada dia mas la
confianza y aceptacion de la comunidad, realizando un aporte continuo ai
sector mas fragil de la poblacion a través de sus contribuciones a las
fundaciones “Su Cambio por el Cambio™, “Dejemos Huellas™ y “Nifios con

Futuro™.




De esta manera brindar su contingente para apoyar a los jovenes, con el
proposito de que un dia formen parte de la fuerza productiva y positiva del

Ecuador.

1.6.4 PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO

Son los tipos de alimentos ingeridos por diferentes pueblos en las diferentes
partes dei mundo, ademas son bienes finales producidos por el hombre
destinados al consumo de las personas (a diferencia de los bienes
intermedios, que son bienes que se utilizan en el proceso de produccion para
transformarios en bienes finales, o de los bienes de capital, que son la
maquinaria que se utilizan en ias industrias) para nuestro estudio tomaremos
en consideracion los productos de consumo inmediato (caramelos, dulces,

jacteos, entre otros.

En general, los productos consumidos seran aquelios bienes que se

produzcan para el consumo de los individuos o familias.

La cantidad de productos de consumo que se venden en un pais refleja los

niveles de vida del mismo y también permiten ver los gustos y las
: 1

caracteristicas de la sociedad.

CEREALES Y PAN

| ARTICULO UNIDADD[EMI:‘I’)IDAJ COSTO
Arroz 7 Kilo | 0.51

Avena | 5008 056
Cereales Preparados ~ 500g i 223

Fideo L Kilo | 0.87 o
Pan I Kilo | 1.44

www supermaxi com '




CARNES

ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO
Carne de res con hueso Kilo 2.14
Carne de res sin hueso ~ Kilo 2.87
Carne de pollo ~ Kilo 206
PESCADOS Y MARISCOS
ARTICULO | UNIDAD DE MEDIDA - COSTO
Camaron o Kilo 6.02
Pescado fresco Kilo 6.59
| Atln de conserva 184¢ 0.68
Sardina en conserva 425¢ 084
ACEITES Y GRASAS
ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA - COSTO
Aceite vegetal Litro 1.27
Manteca vegetal 500g 0.60
Margarina - 200g 0.70
FRUTAS
'ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO
Aguacate Kilo 1.21
Guineo Kilo 0.28
Limon Kilo 0.68
Manzana Kilo 1.37
Mora Kilo 1.97
Naranja Kilo 0.38
Naranjilla Kilo 0.96
Papaya Kilo 0.62
Pifa Kilo - ~ 051
Platano - ~ Kilo 0.30
Sandia Kilo 0.35
Tomate de arbol Kilo B 1.22
Uva Kilo 1.35
Fruta de conserva 650g 1.76
Frutas secas (pasas) Kilo 237
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HORTALIZAS, LEGUMBRES Y TUBERCULOS

| ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO

Arveja tierna Kilo 2.69

Ceholla blanca ~ Kilo 0.90 1
 Cebolla colorada Kilo 0.45

Col e Kile | 0.26

Coliflor Kilo 0.78

Culantro . Kilo 138 |
Choclo - i Kilo 1.24

Haba tierna Kilo 1.73

Fréjol tierno ~ Kilo 1.99

Lechuga Kilo 0.61

Pimiento Kilo 0.99

' Tomate de rifion . Kilo 095

Arveja seca Kilo 0.83 —
Fréjol seco Kilo 1.89 -
Lenteja Kilo 098
Mani ~ Kilo 1.41

Papa ) Kilo 042

Yuca Kilo 0.28
Zanahoria amarilla ~ Kilo = o3y
AZUCAR, MIEL Y CONFITERIA

ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO

Azucar refinada ~ Kilo 0.55
Bombones (chocolates) 360g 230 N
Caramelos o ~ 450g 127

Gelatina 85¢g 0.33
Mermelada 600g 1.39

Miel de abeja 578¢ - 3.96

Panela Kilo 0.60
LACTEOS Y HUEVOS .

. ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA | COSTO
Leche en polvo 250g 1.45

Leche pasteurizada - Litro - 0.53

Queso fresco - Kilo 279
Huevao de gallina Kilo .15

CAFE Y CHOCOLATE

ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO

Café molido Kilo 2.64

Café soluble - 100g ) 159
Cocoa 200¢g 035
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BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

. ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA | COSTO
Agua mineral ~ 300cm ' 0.31 B
Gaseosa - Litro 0.65
Jugo en conserva 500¢cm 0.83 _
| Refrescos en polvo - log 0.18 _T
BEBIDAS ALCOHOLICAS =
ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO
Cerveza = 578cm 0.66 5
Ron 750cm o 3.03 |
Vino Y2galon 235
TABACO - o .
ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO ]
Cigarrillos cajetillas : 1.02 =
ARTICULOS DOMESTICOS -
ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO
Detergente 200g 0.56
Jabon de tocador 90g 0.72 |
Jabon para lavar platos 600g 0.50
‘Jaban para lavar ropa 250g 0.29
ESPECIAS Y OTROS - -
ARTICULO UNIDAD DE MEDIDA COSTO
Ajo Kilo 2.57
Sal o Kilo 0.51
Salsa de tomate 390¢ 0.88
Harina de haba Kilo . 0.97
Harina de platano Kilo 0.92 =

Fuente: www inec com

1.6.4.1 LA PROMOCION Y VENTA DE LOS PRODUCTOS

Las promociones de venta son uno de los elementos mas importantes para

poder realizar actuaciones de marketing, que incluyen las relativas al tipo de

publicidad, los puntos de venta y la localizacion de los almacenes. La
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publicidad, venta directa y la promocion de ventas son los principaies

métodos utilizados para fomentar la venta de un articuio.

El principal objetivo de la publicidad consiste en dar a conocer el producto y
convencer a los consumidores para que io compren inciuso antes de haberio
visto o probado. La mayoria de las empresas consideran que Ia publicidad es
esencial para fomentar las ventas, por que destinan cuantiosas sumas de sus
presupuestos para contratar agencias de publicidad especializadas. Al
mostrar de forma reiterada al consumidor a través de los anuncios la
representacion del producto, la marca registrada y otras caracteristicas. ios
profesionaies de la publicidad confian en atraer al usuario a la compra del

articulo promocionado.

La publicidad utiliza sobre todo la television, la radio y los paneles
publicitarios; los periodicos, las revistas y los catalogos; asi como el envio
de publicidad por correo. Durante los Gitimos afos las agencias de
publicidad han unificado sus esfuerzos para aumentar su tamafio y su
alcance, de forma que pueden ofrecer a sus clientes campaiias publicitarias a

escala mundial.

A medida que aumentaba el costo de coniratar vendedores, ias técnicas de

promocion y venta han variado. Los productos sencilios ios venden los

dependientes de las tiendas, en cambio para los productos especificos que
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requieren una expiicacion detaiiada de todas sus caracteristicas, se necesitan

vendedores especializados.

El objetivo de la promocion de ventas es complementar y coordinar la
publicidad con la venta directa; ¢sta es una faceta cada vez mas importante
dentro del marketing. Suele ser necesario cooperar de una forma estrecha
con los vendedores. Para elio, se crean dispositivos de ayuda comercial y
programas de publicidad coordinados. Asi mismo hay que instruirie sobre
las caracteristicas especificas del producto. Es normal que el fabricante

ofrezca servicios de instalacion y mantenimiento durante cierto tiempo.

Desde el punto de vista del consumidor la promocion de ventas incluye
ciertas actividades tipicas del area de comercializacion, como son fos

cupones de descuento, los concursos, regalos y ofertas especiales de precios.

i.6.4.Z ANTECEDENTES DE LOS PRODUCTOS DE CONSUMO
MASIVO
A lo largo de casi toda la historia del hombre, ¢ste ha dependido de los
productos cultivados ha nivel local. Los metodos de almacenamiento de
alimentos eran primitivos, por lo que las ¢pocas de hambre eran bastante
normales. Pero en los ultimos cien afios mas o menos, el avance de los
transportes y de los métodos de conservacion de alimentos, como el
envasado y la refrigeracion. han permitido que haya muchos alimentos

disponibies y en cualquier momento del afio.




En los paises desarroilados se tiene hoy la oportunidad de comer casi
todo o que se quiere y cuando se quiere, aunque todavia en ios paises
mas ricos la mayor parte de la poblacion sigue prefiriendo dietas que
reflejan Ia tradicion local. Asi, en el norte de Europa y en los Estados
Unidos. donde abundan las gramineas y los granos (exceientes para criar
animales), los alimentos mas populares siguen siendo fos lacteos,
ternera, cordero, el pan y la cerveza, aunque es posibie que las personas
que tienen poco tiempo o pocas habiiidades cuiinarias prefieran ciertos
tipos de alimentos procesados o precocinados. En contraste, el vino de fa
region, la fruta, el aceite de oliva y la pasta siguen teniendo un consumo
mayoritario en ei sur de Europa. En Latinoamérica el maiz y el frijoi son

los dos alimentos basicos de la poblacion.

En gran parte de Asia el arroz sigue siendo ia base de la dieta, donde
proporciona ¢i 90% de las calorias de la poblacion, al igual que en
Japon, Singapur v Hong Kong. No obstante, algunos alimentos
importados se consumen universalmente, como la patata o papa, el caf¢

y los tomates en casi todo el mundo.

En las comunidades multiculturales cada grupo étnico tiende a conservar
sus tradiciones alimenticias, pero hay una gran variedad de alimentos
procedentes de todo el mundo que hoy estan disponibies y forman parte

de la dieta normal en muchos paises.




1.6.5 ORGANIZACION DE UN COMISARIATO

Los comisariatos se organizan en base a la distribucion, es parte de la
administracion que se encarga de movilizar la cantidad de recursos
necesarios (tanto para produccion coma para la venta) de insumos
productivos o bienes (tangibles o intangibles) con el fin de cubrir ias

necesidades de logistica de las empresas en fos tiempos y iugares precisos.

La organizacion de un comisariato depende de la distribucion fisica ya que
es la parte que se encarga de administrar los flujos de productos tangibies
con fines productivos e inciuye todos los procesos de manejo de productos

desde la obtencion de materias primas hasta ia entrega del producto final.

La distribucion fisica de un producto generaimente cuenia con cinco

elementos fundamentales:

i. El Procesamiento de pedidos: LEs la parte que se encarga de lievar la
informacion del consumidor a la planta de produccion con el fin de realizar

productos y servicios de acuerdo a las necesidades del comprador.

2. El Control de Inventarios: [s la parte que controla el movimienio
(entrada y salida) de insumos o productos para mantener un registro en los

flujos de produccion o ventas.




3. Ei Transporte: Es la parte que se encarga de movilizar los insumos o
productos con fines de produccion (insumo), venta (distribucion) o entrega

tinal.

4. El Manejo de Materiales: Es la parie que se encarga de dar un

tratamiento especifico a los insumos productivos.

5. El Almacenamiento: Es la parte que se encarga de guardar los insumos
o productos para su conservacion con el fin de vender o aprovechar en el

futuro.

Todas las actividades de distribucion se deben coordinar eficientemente para
aumentar la competitividad y capacidad de respuesta de las empresas, si
genera una falla en el mangjo fisico de los productos puede alterar la cadena

productiva completamente.

6. La distribucion fisica y su reiaciéon en el marketing:
La entrega y logistica para ¢l clienie es un factor fundamental, la eficiencia
en la entrega de productos, el cumplimiento y la competencia son factores

que relacionan la distribucion fisica con el ¢xito de ventas de una empresa.

Cuando una empresa tiene altos estandares de eficiencia se entiende en

relacion con la distribucion que:




¢ Los paquetes se entregan a la hora, fecha y lugares indicados.

e Las empresas deben entregar productos sin fallas o defectos y con el
empaque correcto.

e Una empresa debe estar en capacidad de producir todos ios

productos que ofrece a sus clientes en los plazos que ofrece.

Si una empresa combina adecuadamente sus politicas de distribucion con el
servicio al cliente elevado a un alto estandar de caiidad conseguira el éxito

total de operaciones.

Fstamos seguros que si sabemos utilizar la capacidad de produccion con la
que contamos basandonos en satisfacer las necesidades dei cliente,
colocaremos en el mercado productos y servicios de calidad, de bajo cosio y

que llenen las expectativas del consumidor.
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5.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE UN COMISARIATO
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i.6.5.2 SITEMA FUNCIONAL DE UN COMISARIATO

El sistema funcional de un comisariato esta formado de la siguiente
manera:

GERENTE: Cumple fa funcion de supervisar y controlar los distinios

departamentos que se encuentran dentro de la organizacion.

AUDITORIA EXTERNA.- Controla los movimientos efectuados
especiaimente por el departamento financiero para evitar maiversaciones y

buscar posibles soluciones, ya que fa UTC no cuenta con un departamento

de auditoria interna.

DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION: Se encarga de controlar al
personal operativo de la empresa, [os recursos humanos, contrataciones de

personal.

DEPARTAMENTO FINANCIERO: Realiza estrategias de crédito que se
otorgan a clientes especiaies, como tambi¢n se encarga de manejo de
depositos bancarios cancelacion de servicios basicos y todo io referente al

empleo de dinero.

DEPARTAMENTO DE VENTAS: Efectaa técnicas de publicidad, ventas,

mercado y competitividad; incrementando de esta manera clientes

confiabies.
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auxiliares contabies de un movimiento periodico dando como resuitado

Estados Financieros eficientes y eficaces

COMERCIALIZACION: Busca varios proveedores fijos que faciliten la

mercaderia de buena calidad a bajos precios.

SECRETARIA: Mantiene ordenadamente los documentos necesarios que

seran otorgados al departamento de administracion para su revision.

CAIJA: Recepciona el efectivo a diario producto de ia adquisicion de ios

clientes el mismo que sera otorgado ai departamento financiero luego de

que se haya comprobado su ingreso a caja.

ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS: Controla el stock diario de la

variedad de productos existentes en ei mercado.

SUPERMERCADO: Exhibicion de productos puestos a la venta

organizados por sectores presentando un ambiente acogedor para los

La Contabilidad como un sistema de informacion integral, juega un

papel i1mportante en la definicion de los criterios y estrategias

: Realiza todo tipo de registros y
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organizacionales, tanto en el ambito de proyeccion como de ejecucion y
de evaluacion de resuitados generales de cuaiquier tipo de entidad. Asi
un Sistema Contable es fundamental para la concepcion, implantacion,

revision y ajustes financieros de cualquier organizacion de negocio.

Las organizaciones, como es evidente, tienen muchos componentes que
interactuan: produccion, comercializacion, contabilidad, investigacion y

desarrolio, fos mismos que dependen unos de otros.

El sistema esta orientado hacia el control y medicion de ia eficiencia,
mediante un adecuado sistema de registro y control presupuestario y un
esquema racional de analisis financiero operacional, recomendando al

efecto 1os indices e indicadores basicos de medicion de la eficiencia.

LLos sistemas de contabilidad varian mucho de una empresa a otra,
dependiendo de:

¢ La naturaleza del negocio.

¢ Operaciones que reaiiza.

¢ ‘Tamano de ia compaiiia.

¢ Volumen de datos que haya que manejar.

¢ [La demanda de informacion que ia administracion y otros

interesados imponen ai sistema.
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Si existe un sistema de contabilidad eficiente los administradores e
inversionistas de una determinada empresa pueden obtener en cualquier
momento informacion como: estructura de capital, composicion, ventas,
inventarios, etc. fundamento para realizar los analisis financieros

necesarios y tomar decisiones.

Aunque la mayoria de las empresas cuentan con sistemas de
contabilidad taies como: MONICA, T-MAX, SAFFI, SIGEFF; siendo
estos satisfactorios y en muchos casos son deficientes debido en parte a

ia ineficacia de sus procedimientos contabies.

Cuando se lieva a cabo una contabilidad personal se suele utilizar un
sistema simple mediante el cual se van registrando las cantidades de los
gastos en columnas. Este sistema refleja la fecha de ia transaccion, su
naturaleza y la cantidad desemboisada. Sin embargo, cuando se lleva a
cabo la contabilidad de una organizacion, se utiliza un sistema de doble
entrada: cada transaccion se registra refiejando el doble impacto que
tiene sobre ia posicion financiera de la empresa y sobre ios resuitados
que ésta obtiene. La informacion relativa a la posicion financiera de una
empresa se refieja en el llamado balance, mientras que ios resuitados

obtenidos aparecen desgiosados en ia cuenta de pérdidas y ganancias.
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La implementacion de un sistema de contabilidad dentro de las empresas es

fundamental, porque permite llevar un control de las negociaciones

o

mercantiies, financieras v ademas de satisfacer la imponente necesidad de
informacion para asi obtener mayor productividad y aprovechamiento de los
TCCUTs0s.

Para elio nosotros hemos visto la necesidad de aplicar en el sistema
contable TMAX la contabilidad comercial en la que empleara el método

LIFO para un mejor mangjo y control de las actividades del Comisariato.

La Contabiiidad es la base sobre la cual se fundamentan las decisiones
gerenciales v por tanto las decisiones financieras. Desde la actividad
economica mas pequena hasta las transacciones economicas de grandes
corporaciones; la ciencia contable aporta a un gran conjunto de
conocimientos, los cuales requieren que sean aplicados por profesionales de

ia contaduria publica altamente capacitados.
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2.1 INFORMACION NECESARIA PARA EL ESTUDIO

La informacion que se utilizara para el desarroiio de este capitulo sera de
fuentes primarias; tales como encuestas a empicados, padres de famiiia de ia
fuentes secundarias como cuadros estadisticos dei INEC, libros

diccionarios, Camara de comercio, internet, etc.

2.1.1 METODOS POBLACION Y MUESTRA
Método de estudio sistematico de ia naturaieza que incluye ias técnicas de
observacion, regias para el razonamiento y la prediccion, ideas sobre Ia
experimentacion planificada y los modos de comunicar los resuitados
experimentales v teoricos, la forma de recoger y analizar datos para extraer
resuitados y analizarlos e interpretarios seran caracteristicas de cualquier

investigacion.

El método de observacion consiste en el estudio de un fenomeno que se
produce en sus condiciones naturaies. La observacion debe ser cuidadosa,

exhaustiva y exacta.

A partir de la observacion surge el planteamiento del probiema que se va a
estudiar, lo que iieva a emitir alguna hipotesis o suposicion provisional de ia
que se intenta extraer una consecuencia. Un buen m¢todo conduce a la

utilizacion mas eficaz de ios individuos, ios recursos y equipos.




La naturaleza del problema, ia caiidad de los factores de produccion y ia
complejidad del objeto son ios elementos que condicionan ei método que ha

de emplearse.

Para el anaiisis de ia poblacion se realizara un estudio a fin de recopiiar
datos del conjunto humano formado por los estamentos universitarios:
personal docente, personal administrativo, trabajadores y padres de familia

de los estudiantes de ia. U.T.C. con sus respectivas cargas familiares.

Debido a que su pobiacion (docentes, empieados, administrativos y
trabajadores) es reducida no se amerita tomar una muestra por lo que se
trabajara con el numero existente del personal que labora dentro de ia
institucion; por io tanto daremos a conocer como esta distribuido el personal
con el que se trabajara.
Personal Administrativo y trabajadores
El personal docente esta conformado de cuatro carreras:
Carrera de Ciencias Administrativas Humanisticas y del Hombre:

e (ontabilidad y Auditoria

e ingies

e (ultura Fisica
Carrera de Ciencias de Ingenieria y Apiicadas:

e Sistemas

-*d
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Carrera de Ciencias Agropecuarias Ambientales y Veterinarias
e [coturismo
e Agronomica
e Medio Ambiente

e NMedicina Veterinaria

Direccion de Educacion Semi — presencial

e [Educacion Basica
Para realizar las encuestas a los padres de familia se tomo una muestra ya
que su poblacion es demasiado extensa.
En el ano 2003 tenemos un universo de 2184 alumnos, apiicando ia formula
nos da una muestra totai de 247 alumnos que seran encuestados en las
siguientes especialidades como:

1. FORMULA QUE SE UTILIZARA

n-= PQO*N

(N-)(E/K)+PQ

* 2184

Lh

n= 0.2

(2184 - 1) (0.06/2)" + 0.25

n- 546

(2183) (0.03)* +25

1.96 + 0.25




=

I
h
P
(o2}

[ E]
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2. SIMBOLOGIA

n = ‘Tamano de ia muestra
PQ = Constante de la varianza poblacional (0.25)
N = Tamano de la poblacion

2.1.Z2 LA CANASTA FAMILIAR
Es el conjunto o agrupacion de alimentos, bebidas y tabaco los cuales son

cotizados por kilos en el ambito nacional. (*)

El crecimiento economico aicanzado no es suficiente para reactivar la

produccion sobre bienes, asi como para generar empieo.

importanies sectores economicos como ia industria y ia construccion han
sufrido un deterioro impactando negativamente en el mercado de trabajo
con la caida de los sueidos y remuneraciones de los empleados vy
trabajadores, afectando en una forma drastica su calidad de vida vy
minimizando los ingresos destinados para la adquisicion de la canasta

familiar basica.

Microsoft Encarta 2002"




El factor principal para que se incrementen los niveles de pobreza en
nuestro pais es el aumento del costo de ia canasta familiar basica, dando

origen a la creacion de los niveles sociales: siendo asi pobres y ricos.

2.1.2.1 LA CANASTA FAMILIAR BASICA
Articulos que Conforman la Canasta Familiar Basica de acuerdo al consumo

mensual de cada persona y familia.

ALIMENTOS Y BEBIDAS

Cereales v Derivados

Producto C /Persona C [Familia
Arroz 6.24 Kg 2496 Kg |
Fideo 100 Kg | 400 Kg
Pan 120 Panes 480  Panes |

Carne v Prenaraciones

Producio C /Persona C /Famitia |
Carne con hueso  |085  Kg 338 Kg
Carne sin hueso 120 Kg 480 Kg '
Camedepollo (044 Ke 177 Kg

Pescados v Viarisco

Producto

Pescado 7 0.24 Kg 0.96 Kg

mlatado 045 Kg 1.79 Kgii




Grasas y Aceites Comestibies

Producto

Aceite vegetal

Manteca vegetal

C /l_’erson-a a C /Fémiiia
0.74 litros 296 litros
0.92  libras 13.67 libras

iLeche, Productos i.acteos v Huevos

Producto C /Persona J  C /Familia |
Huevo de gallina 30 unidades | 120 unidades
Leche fresca *TQ,] I litros ‘%\_41 litras
Queso 030 Kg 121 Kg
Verduras Frescas
[ Producto ~ C /Persona C /Familia
Krve_ia tierna 0.195 Kg 0.78 Kg
Cebolla blanca 0245 Kg 098 Kg |
Cebolla colorada 1.135 Kg 454 Kg |
Choclo 0.210 Kg 0.84 Kg |
Fréjol tierno 0.155 Kg 062 Kg
Haba tierna ~ |0.123 l\gm 049 Rgﬁ
Tomate de rifion | 1.223  Kg 489 Kg |

Tubércuios v Derivados

Producto C /Persona C /l*amllla <l

Papa chola 58957 Kg 2359 Kg ‘
=_— — . —

Yuca 0.863 Kg 345 Kg |

B |
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-2

O




Azucar, Sai v Condimentos

[ Producto

Azlcal

C /Persona C /Familia
13175 Kg 1270 Kg
0213 Kg 085 Kg

Leguminosas v derivados

Irutas Frescas

Producto C /Persona C /Familia
Lenicja 0178 Kg 071 Kg
Mani 0085 Kg 034 Kg
Fréjol seco 0318 Kg _'|1_27 Ke |

Producto C /Persona C /Familia
Aguacate 0.115 Kg 046 Kg
Limon 0.123 Kg 049 Kg
Naranja 1760 K 704 Keg
Naranjilla 0.233 Kg 093 Kg
Guineo 1.730 '[\;g ' 6.92 Kg
Platano ' 2008 Kg 803 Kg

Café, Té v Bebidas Gaseosas

Producto

| Cafe mohdo

C /Persona

0373

Ko
.50

11.49

C /Famiiia {‘

Ko
hg

Cola (tienda)
[ )

6 und 300cc

und 300cc [
|
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Oiros Productos Alimenticios

Producto

Em———

C /Persona

T
|Uc1uun‘a

2ramos

40

3

 C /Familia
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Alimentos vy Bebidas Consumidas Fuera dei Hogar

Producto C /Persona C /Familia l
| Cola (salon) 12 unid 300cc |48 unid 30(}@-“
Almuerzo | 2053  unidades [R?21  unidades |

Fuente INEC 2003

2.2 ESTUDIO DEL MERCADO

En términos economicos generales el mercado designa aquel conjunto de
personas y organizaciones que participan de aiguna forma en ia compra y
venta de los bienes v servicios o en la utilizacion de los mismos. Para definir
el mercado en el sentido mas especifico, hay que relacionarie con otras

variables, como el producto o una zona determinada.

En el mercado existen diversos agentes que se influyen entre si, dando lugar
a un proceso dinamico de relaciones entre elios. Al mismo tiempo, el
mercado esta rodeado de varios factores ambientales que ejercen en mayor o
menor grado una determinada infiuencia sobre ias relaciones y estructuras

del mismo.

Los mercados pueden clasificarse principaimente en base a las
caracteristicas de los compradores y en base a la naturaieza de los

productos.




2.2.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

Para la conccpeion del producto sc rcalizara las siguicntcs cstratcgias

considerando:
e (Combos
e Ofertas
e Bl producto de la semana

e Paquetes promocionales

L.os mismos que se aplicaran en dias festivos y feriados.

2.2.1.1 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO
LLos productos que mayor aceptacion tiene en el mercado se detailan a

continuacion con su marca y unidad de medida respectiva.

PRODUCTO MARCA | UNIDAD
ATTOZ Flor Kg ]
Sin Preferencia Kg
~ Azbcar Valdez Kg
~ Aceite | Favorita o Frasco Litro o
Sal Crissal Funda 2 Kg
o Fideo SuMesa _ Funda de 400gs. o
Ripalda Funda de 400gs.
Atun Real Lata
VanCamps Lata

Fuente: Encuesta realizada por los autores

2.2.2 EL PRODUCTO POR SUS CONDICIONES DE VENTA
Nuestra distribuidora es de consumo masivo por lo tanto son productos que
demandan en gran porcentaje todos los hogares por ser de primera

necesidad.

4?7




2.2.3 CiCLO DE ViDA DE LOS PRODUCTOS

Los productos a expenderse son Perecederos: ya que la mayoria son
comestibles y tienen un tiempo limitado de consumo, razon por Ia cual
deben ser vendidos en su totalidad antes de su caducidad. evitando provocar
dafios a nuestros consumidores y por ende el desprestigio de nuestro

negocio.

S o s oww ook

2.2.4 NUESTRO PRODUCTO COMO MARCA
Para el efecto denominamos como “Comisariato de la U.T.C”. “Productos

de primera necesidad a menor precio”.

Nuestra marca se ha definido asi porque pretende fiegar a todos los hogares

de la comunidad universitaria con precios comodos; ayudando de esta forma

a la economia de nuestros consumidores.

®IE T A vE

2.2.5 LOS ENVADLE

5]

De acuerdo a ias caracteristicas de los productos se necesitan fundas y

cartones previamente impreso nuestro iogotipo. (Ver anexo N°6)

2.2.6 NORMAS DE CALIDAD

v" Verificacion de las fechas de caducidad de los productos destinados para
ia venta.

v Que ios productos tengan el selio de seguridad y registros de sanidad

necesarios.




v" Cumplir con todas las normas de higiene y calidad para ia distribucion

de ios productos.

2.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA

i.a demanda es la cantidad de un bien o servicio que esta dispuesto a
comprar un sujeto economico, por ende es la suma de las decisiones
independientes de fos consumidores de un mercado que pretenden
maximizar su utilidad.

Considerando necesario obtener datos de ios consumidores se traza un pian
de investigacion con el que se aplicara un conjunto de informaciones,
mismo que permitira realizar inferencias; sin dejar de lado que nuestro
mercado meta son el personai docente, administrativo, trabajadores de Ia
UTC y padres de familia de la UTC. (ver anexo N°1)

ANALISIS HISTORICO DEL MERCADO META

'ANO| Adm.y | DOCENTES Padresde | TOTAL |

Trab A Cont.; A Nomb familia de ia

UTC

1995 7 49 8 679 743
11996 15 |52 | 10 946 | 1023
1997 18 |75 i 761 I 865
|998 21 110 10 1455 1596
1999 | 35 (119 | 1o | 2018 2182
12000 37 122 10 2306 2475
2001 | 80 [148 | 19 | 2434 2681
2002 90  [160 19 | 2541 2810
2003 l84 172 19 3084 3359

Fuente iﬁ: de Estadisticas de la UTC
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2.3.1 ANALISIS DE LA DEMANDA
Para este estudio se aplicaran los siguientes procedimientos:
En base a un cuestionario, aplicado al mercado meta se obtendra ia

informacion de que productos demanda constantemente.

De la pregunta No i1 (anexo N°3.1) de la encuesta realizada se obtiene

entonces la siguiente demanda potencial:

ELOET R ER LR W T NrE %

ACEPTACION HA TENIDO

PRODUCTO | MARCA | UNIDAD |[PORCENTAJE]
Atroz Floi Kg 32.61
Sin preferencia Kg 32.61
Azicar Valdez Ke 3986
Aceite N Favorita | Frasco Litro 3841
Avena Quaker Libras 7030 ]
Sal Crissal | Funda 2 Kg 76.81
Fidco | Sin prS«In_L—:S 1T 4130
Sumesa Funda de 400gr. 17.39
Atun Sin pirefererncia Lata 3623 |
Real Lata 21.02
Harinas | Sin marca Libras 47.10
Huevos Sin marca | Unidades 1 5725 |
1eche Sin marca Litros 4638
-m{nﬁosi | Jonson Unidades 2609 |
Colonias Sin pret‘ereﬁcia Unidad 11.59
Jonson Unidad 11.59
Pasta dental LColgatc _ 4Uniclad 56.52




PRODUCTO MARCA UNIDAD  |PORCENTAJE
Crema pata manos | Sin preferencia | Unidad | 15.94 |
Crema de afeitar | Sin preferencia | Unidad _ 1504

Gillette Unidad 12.32
Cera para pisos Sin marca Galones 4420
Cera para carros ~ |Sin preferencia | Unidad 34.70
Rally Unidad 15.22
Cloro Ajas Saches 61.59
Detergente ~ |Deja | Fundas 500gs 39.13
Escobas Sin marca Unidad 39.96
ma_ | Sin marca Unidad 4203
Ales Unidad 26.09
Guantes Sin marca Unidad 78.99
Vinos | SinPreferencia | Unidad 3841

Fuente: Encuesta realizada por las autoras

NUMERO DE CARGAS FAMILIARES

3

NUMERO DE HIJOS DEPENDIENTES DE LA CABEZA DEL

Fuente Trabajadora Social UTC

HOGAR
| Hasta3ados [4—5 [6-10 [11- 15[ 16- 20 | Mayoresde20
Empleados 25 1 18 15 [ 0 0
y Administ.
Docentes 18 28 22 16 25 18
Padres de 56 42 | 55 | 51 | 225 75
[Filia Wi >
S I . =




2.3.2 PROYECCIONES DE LA DEMANDA

En la realizacion de estas proyecciones hemos podido observar que ano tras
afio la poblacion universitaria se va incrementando, ia misma que
comprende docentes, empleados, administrativos v padres de familia, io
cual resuita benévoio si ia propuesta de la creacion de un comisariato para ia
UTC se hace realidad, puesto que se ha obtenido un coeficiente de

correiacion de un 0.98. (ver anexo N°2)

2.4 ESTUDIO DE LA OFERTA
I’s la cantidad que se puede tomar en un cierto tiempo vy un lugar
determinado por aqueiios que deseen comprario, cuando ia oferta supera la

demanda ios productores deben reducir los precios para estimar ias ventas.

A través de este cuadro podemos mencionar que comisariatos nos han
facilitado informacion necesaria para nuestro tema.

CUADRO DE EMPRESAS QUE OFERTAN LOS MiSMOS

PRODUCTOS
EMPRESA UBICACION OBSERVACIONES
AKI Av. Amazonas y M. A. | Ofrece SEIViCio de
. : comisariato a toda la
Zumbia =~
poblacion

Comisariatos Maya | Av. Unidad Nacional y | No hubo colaboracion

Ruminahui
'Rosim -~ |calle Qlli_to__v Padre Venta de toda clase de
Salcedo productos y otorga créditos
a instituciones
Comisariato de la|Calle Civice FEsta  en mccsn de
ESPE liquidacion

Fuente: Observacion y entrevista
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2.4.1 ANALISIS DE LA OFERTA

Para el estudio y analisis hemos visitado varios comisariatos en los cuaies
gran parte de eflos nos han brindado informacion, asi como tambicn
deduciendo la pregunta No 12 (anexo N°3.1) de la encuesta realizada se
obtiene como resultado que ia Despensa AKI es la que mayor aceptacion
tiene en el mercado; ya que presenta una gran cantidad de productos de

primera necesidad y con un alto porcentaje de demandantes.

ANALISIS DE LA OFERTA (DATOS HISTORICOS AKI)

- PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO x 2Kg ANOS
Arroz 2688  qq 0.98 2000

2658 qq 1.06 “l2000
T |2648 qq 2 |L14 2002
B 2670 qq 1.28 2003

PROYECTADO -

2705 aq 1.53 2004 :
2132 qq 158 2005
B 2759 qq 1.63 2006

2787 qq 1.68 2007

4R
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PRODUCTO CANTIDAD PRECIO x ANOS
2Kkeg.
Azucar 12064 qq 0.34 2000
I 2024 qq 0.50 2001
2018  qq 0.86 2002
2040 qq 0.98 2003
PROYECTADO
2060 qq 1.05 2004
2081 gq 112 2005
o 2102 qq IR 2006
2123 qq 1.26 2007
PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO x litro ANOS
Aceite 2040  cajas 0.85 2000
2032 cajas 0.89 2001
2028 cajas 1.00 2002
B 2038 cajas 1.05 2003
~ |PROYECTADO e
i 2058 cajas 115 2004
T 2079 cajas 1.20 2005
2101 cajas 1.25 2006
- 2122 cajas 1130 2007




~ PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO x 2kg. ANOS

Sal 375  pacas 0.36 2000
362  pacas 0.40 2001
348  pacas 0.44 2002

336 pacas 0.51 2003

PROYECTADO

- 339  pacas 058  [2004
343 pacas 0.65 2005
346 pacas 0.72 2006

o 350 pacas 1079 2007

PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO x ANOS

fnd400g

Fideo 1530 pacas 0.24 2000

1527  pacas 0.25 2001
N 1524 pacas 0.36 2002

1535 pacas  |0.38 2003
PROYECTADO
1551 pacas 0.43 2004
1567 pacas 0.48 2005
1582 pacas 0.53 2006
1597 pacas | 0.58 2007
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~ PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO x latas ANOS
Aton 1035  cajas 044 2000
I - 1020 cajas 0.49 2000
1015  cajas 0.54 2002
1032 cajas 0.58 2003
- |PROYECTADO
- 11042 cajas 0.64 2004
- ' 1053 cajas 0.69 2005
1063 cajas 0.74 2006
11074 cajas 0.79 12007

Fuente Despcnsa AKI

Para ia proyeccion de estos cuadros se incremento el 1% en la venta de cada
producto para ios afios subsiguientes.

2.5 PRECIO

El precio es un punto critico de la estrategia del mercado de la empresa, esta
relacionado con el producto, la situacion geografica y ia promocion con
gran incidencia en el mercado fluctuante, competitivo y a una naturaieza

altamente cambiante.

Bl precio es la cantidad de dinero requerida para adquirir aiguna
combinacion de un producto o ios productores estan dispuestos a vender y
ios consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda

estan en equilibrio.




2.5.1

ANALISIS DEL PRECIO

Para el estudio de este analisis se basod en ia entrevista realizada a varios

proveedores que ofrecen productos de primera necesidad, a diferentes

comisariatos y tiendas de la ciudad. (ver anexo N°4)

2.5.2 DETERMINACION DE PRECIOS REFERENCIALES

Una vez que los proveedores nos han facilitado cotizaciones de varios

productos s¢ ha elegido precios beneficiosos, io que ayudaria a un ahorro

dependiendo de ia situacion economica de la pobiacion universitaria.

PRODUCTO |  MARCA PRECIOS PRECIOS
AKI Comisariato
UTC

Arroz | Rendidor — [1.28 2z
Azucar Valdez 0.98 0.95
Sal Crisal 0.51 0.48
Avena 250 or. Quaker 0.60 0.57
Aceite Cogcinero 115 L
Aceite | Favorita 1121 116
Aceite Alesol 1.00 0.98
Harina | Ya 2.00 1.95 ]
'Huevos Indave 0.07 0.06 -J
Fideos 400gr | Paca 1035 0.30
Tallarin Oriental 0.63 0.60 |
Atin | Real 0.64 0.61 |
Atlin Vamcamps 0.64 0.63 o
Jabon Macho 0.62 0.60
Jabon Brisa 030 028
Jabon ' | Ales 025 0.24 _ j




Fuente: Despensa AKI y Proveedores
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2.6 BALANZA COMERCIAL

—

[0.11

PRODUCTO MARCA PRECIOS PRECIOS
AKI Comisariato
uTC

Jabon de bao | Protex 250gr  0.92 086
’T)Etergemes Deja 0.62 0.58

Detergentes Fab * 0.58 0.54
Pastadental  |[Closeup 107 099

Pasta denta! Colgate Bicarbonato | 1.27 1.23

Pastadental | Kolinos o |ios
Cera para pisos | Cremosa 1.35 130

Cera para };i_SOS Vileda 0.40 -~ le3s
Licores Sangria 1.25 1.20

Licores Campina 11.20 .15

Licores | Santa Maria 1.00 088 |
Cloro Ajax

Para la obtencion de estos resultados se tomo en cuenta las proyecciones

realizadas de los productos que mas acogida tuvieron, asi como también el

analisis historico de la oferta y el total de la poblacion universitaria. (ver

anexo N°5 y 5.1)

ARROZ {(qqQ)
ANO DEMANDA OFERTA SUPERAVIT
2000 16310 2688 13622 |
- 2000 | 17668 | 2658 | 15010
2002 18518 2648 | 15870
2003 22136 2670 19466
) PROYECTADO )
2004 22409 2705 19704
2005 24909 2732 22177
2006 26159 2759 _ 23400
2007 27409 2787 24622

S
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AZUCAR (qq)
ANO DEMANDA OFERTA SUPERAVIT
2000 8291 2064 6227
2001 8981 2024 6957
2002 9414 2018 7396
2003 11253 2040 9213
- PROYECTADO ]
2004 11392 2060 9332 }
2005 12663 2081 10582 N
C 2006 13299 | 2102 o7
2007 13935 2123 11812
SAL (paca x 25 fundas 2 Kg)
ANO DEMANDA OFERTA SUPERAVIT
2000 526 375 151
2001 R 362 u 208
2002 597 348 249
2003 714 336 378
- PROYECTADO - -
2004 723 339 384
2005 803 343 40
2006 843 346 497 ]
2007 884 “ 350 534




ACEITE

(cajas x 12 frascos 1it)

ANO DEMANDA OFERTA SUPERAVIT
2000 7326 2040 5286
2001 7936 | 2032 | 5004
2002 8318 2028 6290
2003 9942 2038 ] 7904
- PROYECTADO L
2004 10065 2058 8007
2005 | 11188 2079 %109
2006 11749 2101 0648 )
2007 | 12310 2122 | 10188
ATUN (caja x 48 latas 180g)
ANO DEMANDA OFERTA SUPERAVIT
2000 6153 1035 5118
2001 6665 1020 5645
2002 | 6986 1015 5971
[ 2003 | 8351 | 1032 | 7319
PROYECTADO
2004 8454 I 1042 | 7412
2005 9397 1053 8344 :
2006 9869 1063 8806
2007 | 10341 | 1074 | 9267

<1
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FiDEO

(paca x 50 fundas 400g)

ANO DEMANDA OFERTA SUPERAVIT
2000 5940 1530 4410
2001 6434 1527 4007
2002 6744 | 1524 5220 |
2003 8062 1535 6527
- PROYECTADO -
[ 2004 8161 1551 6610
2005 5072 1 1567 7505
2006 9527 1582 7945
2007 9983 1597 838 |

Fuente: Datos oferta AKI y demanda UTC

2.7 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Considerando que se necesitaban datos de los consumidores y proveedores,

se trazo un pian de investigacion orientado a tener, un conjunto de

informaciones que permitiesen realizar inferencias. por io que se obtuvo

datos de poco interés por parte de las personas encuestadas ya que no hubo

ia suficiente colaboracion en la contestacion de las preguntas en su

totalidad, ademas no se recaudaron todas las encuestas.

Luego de analizar la informacion obtenida en la investigacion se determino

que existe una gran demanda potencial ratificandonos continuar con el

desarroilo de nuestro tema.




2.8 COMPROBACION DE HIPOTESIS

Las barreras que se presentaron durante el desarroiio de este trabajo se
originaron en la necesidad de contar con la colaboracion de personas ajenas
a ella; ademas ia colaboracion de aqueilas personas directamente
relacionadas con ¢i tema también fue positiva, confirmando asi que en su
totalidad ia pobiacion esta de acuerdo en ia creacion del comisariato, lo que
se cree necesaria su instalacion en el centro de la ciudad para facilitar de
esta manera el acceso de ios consumidores. Para su representacion se utilizo
la estadistica descriptiva, permitiendo un analisis cuantitativo y cualitativo
de los datos de la investigacion, asi, como la tabulacion y representacion

grafica de los mismos.

En este contexto existe una excelente oportunidad para brindar nuestro
servicio social a la comunidad universitaria y posteriormente a la provincia
de Cotopaxi, debido a la gran cantidad de consumidores que necesitan

adquirir los productos (cantidad y calidad) de Ia canasta familiar basica.

~]
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PROPUESTA
3.1 INTRODUCCION
Para ser aplicado la presente propuesta se basa en el analisis de los
resuitados de las encuestas realizada, es decir se tomo como referencia

técnica ia interpretacion que se da a cada una de las preguntas propuestas.

Estas respuestas a manera de interpretacion estadistica permiten dar una
vision de que aceptacion practica puede tener el presente trabajo, pues
nuestra alternativa esta direccionada hacia una vision de prestar un bien o

servicio a toda Ia poblacion universitaria.

3.2 JUSTIFICACION

Fs necesidad primordial el mejoramiento de Ia calidad dei servicio que se
propone brindar el comisariato UTC en el sector céntrico de ia ciudad de
Latacunga, pues el analisis de las encuestas nos permitio conocer que existe
insatisfaccion de los potenciales ciientes en el servicio de los comisariatos

existentes.

Los resuitados de la investigacion realizada a los padres de famiiia
estudiantes profesores, docentes empieados de la UTC demuestran que ios
iocales comerciales (comisariatos) no satisfacen a pienitud las necesidades

basicas de este sector.




ia calidad de servicio que pretende implementar el comisariato UTC
cubrira las aspiraciones y necesidades de un gran sector de la sociedad
Latacunguefia, por lo que es primordiai indicar que los directivos dei
comisariato UTC direccionaran todos sus esfuerzos para dar un servicio de

calidad en forma oportuna y permanente.

Dentro del aspecto economico-financiero esta iniciativa se encuentra
solidamente respaidada por sus accionistas cuya unica finaiidad es brindar
un servicio Optimo a sus clientes, como también crear nuevas fuentes de

trabajo.

3.3 OBIJETIVOS
General
Crear un comisariato para ia UTC, el mismo que brindara ayuda y servicio
social a la poblacion universitaria y posteriormente a la ciudad
lLatacunguena
Especificos:
» Analizar la calidad de servicios que prestan los comisariatos de ia
ciudad de Latacunga.
» Proponer politicas de crédito moderado para los clientes del
comisariato UTC.
» Brindar un servicio social a la comunidad universitaria que ayude a

ia economizar.




3.4 PROPUESTA DE CREACION

El comisariato de la UTC sera constituido fegaimente cuyo objetivo social
sera la comercializacion de productos de primera necesidad.

La empresa entrara en funcionamiento en un local ubicado en el centro de Ia
ciudad de Latacunga en el sector mas comercial, desde donde atendera a sus
clientes.

Nosotros hemos visto la necesidad de aplicar en el sistema contabie TMAX
la contabilidad comercial en la que empleara el método LIFO para un mejor

manejo y control de ias actividades del Comisariato..

3.4.1 PLAN DE NEGOCIOS
El Comisariato se dedica unica y exclusivamente a la venta de productos de

consumo masivo, basados en la canasta familiar basica.

Se ha decidido instalar este comisariato, mediante los resultados de un
estudio de mercado obteniendo una demanda potencial que satisface Ias
necesidades de ios consumidores; asi como también en el desarroiio de ios
indicadores economicos nos han dado como resultado una factibilidad
positiva para la creacion e inversion de este proyecto, generando una

rentabilidad favorable en el crecimiento del comisariato ¢ iversionistas.

Una vez aceptada la presente propuesta su ejecucion consigue ponerse en

efecto, pues tenemos proyecciones para anos futuros.

Al




Mision

Comisariato UTC es una empresa que pretende un crecimiento constante
dedicada a la venta de productos de primera necesidad y de alta calidad,
entrando en el exigente mercado, para la cual presentamos equipos
infraestructura y personal adecuado al servicio del consumidor; empleando
tecnicas de mercado que maximicen la rentabilidad y minimicen el impacto
economico, dando un trato preferencial a cada uno de los clientes con

precios competitivos.

Vision
Ser una empresa que responda competitivamente a las altas exigencias del
mercado fortaleciendo su rentabilidad economica, logrando un mercado

competitivo con precios bajos que gane clientes fijos y confiables.

Vaiores
% Compromiso
% Rentabilidad
< ‘Trabajo en equipo

“ Liderazgo

Objetivos
# Maximizar las ventas y por ende su rentabilidad en los anos

siguientes,




# Mantener tendencias crecientes en el volumen de ventas.
# Procurar mejorar la infraestructura dentro de los parametros de

solvencia, prudencia y rentabilidad.

Politicas

Priorizar como normativos de controi ios siguientes documentos:
a. Reglamento interno de trabajo
b. Codigo de trabajo ecuatoriano

c. Registro Sanitario

Organizaciones previas a la ejecucion dei proyecto
Para la constitucion de la empresa se debe incurrir en desembolsos de dinero
que les conoce como costos pre-operativos y pos-operativos y que ademas

son imprescindibles y necesarios como son:

v" Elaboracion de la minuta en la que contiene los estatutos
que regira ai Centro de Transferencia Tecnologica, este
documento sera presentado a la Superintendencia de
Compaiiias para su aprobacion.

v’ Elaboracion de ia escritura publica ante un notario para su
posterior aceptacion y resofucion de constitucion.

v" Publicacion por la prensa de la localidad.

v' Inscripcion de la Escritura Pablica en el Registro Mercantil

de fa Ciudad

-




v" Pago de honorarios
v" Tramitacion en el Servicio de Rentas Internas para la
obtencion del Registro Unico de Contribuyentes.

v" Movilizacion y otros desembolsos.

Estrategias de Mercado (Marketing)

Es importante que todas las empresas adopten una estrategia para lograr sus
metas. Entre las estrategias de mercado se pueden citar:

Publicidad, slogan v logotipo.- El comisariato cuenta con su logotipo y
slogan el mismo que sera publicitado en las emisoras de mayor sintonia de

la Ciudad.

PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD 4 MENOR PRECK0

Politicas de crédito y cobro.- Se otorgara crédito solo a docentes,
empleados y administrativos de la UTC por un maximo de 150.00 dolares a

60 dias plazo el mismo que sera descontado directamente de su sueldo.

Promociones y descuentos.- Estos se aplicaran de acuerdo a los
descuentos y promociones que nos proporcionen los distribuidores,
realizando también combos por fechas especiales con descuentos de

distintos productos hasta el 15%.

A3
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¢ Promocionar los productos por medio de hojas volantes inciuyendo
ofertas por inauguracion.

¢ Propaganda en medios de comunicacion (radio, television, prensa vy
perifoneo en la ciudad)

¢ Organizando promociones (a ias 50 personas que ileguen primero se ics

dara un producto adicional) (ver anexo N° 6}

Listado de diversos productos marca y precio a venderse en el comisariato

de fa UTC

LISTA DE PRODUCTOS A VENDERSE
EN EL COMISARIATO UTC
PRODUCTO MARCA | UNIDAD/M | PRECIO UNIT
A VENDER VENTA
Aroz oot | 2Ke 125
Azucar ~ |Valdez 1 2Kg | 0,95
Sal - |Crisal 2 Kg, 048
Avena ~ [Quaker I kg, | 1.00 |
Aceite ~ |Cocinero | . I 1,10
Aceite Favorita e __Lle |
Mantequilla Bonella I Ib. LG |
Detergente ~|Deja ] 200g | = 045
Jabon Ales unidad _ 024
Shampoo ~|Wellapoon |  200g | 265
Fideos _ |PACA 400 g 0,30 |
Atun [Real lata | 061
Mayonesa Maggy - 220¢g 0,87 i
Crema acntal Colgate ~ unidad | - 0,90
Jabon de bafio Protex 150g - 0,38 |
Toallas sanitarias Nosotras Alas | unidad | 0,78
Panales desechables Pafalin | 24 unidades | 3.65
Lava platos ~ |Axion o 500g 0,89
Huevos ~flndave | unidad | 008
Papel higi¢nico Flor 12 unidades 3.40 ?\T?;E\;S‘j\-\
A% 34 Lo \
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. PRODUCTO | MARCA |UNIDAD/M | PRECIO UNIT
A VENDER VENTA |
Cera para pisos Cremosa | unidad 1,30
Vileda para pisos  [Vileda “unidad peq. | 0,35
Licores Sangria unidad B 1,20
Licores Sta. Maria unidad | 0,88
Maicena ) Sumesa 200 g 0,37
Caldo/ gallina ~ |Ranchero | 5¢ 010
Poweryus manzana  [Sumesa 500 cc 0.45
Poweryus naranja  |[Sumesa [ 500¢ce | 0,45
Gelatina surtida Royal 500 ¢ 1.27
Tapioca Sumesa 200 g 0,50
Salsa de tomate Los Andes | 390g 0,85
Aceite de oliva  |Arbolito 250 ml 2,10
Duraznos _fLosAndes | 850¢g 1.54
Chupetes Lolipop yogurt tundas 24
HARINAS Y GRANOS - } I
Platano Bolognesa 300 g 0.26
Machica Bolognesa 300 g 0,25
Haba Bolognesa 1 1b. 0,37
Arveja Bolognesa 1 1b. 0,35
Arroz de Cebada Bolognesa 300 g 0,28
Morocho Bolognesa 300 g 0.31
Lenteja Bolognesa 300 g 0,47
Canguil Bolognesa [ Ib. 0.30
Rellenitas coco Rellenitas 39 ¢ 015
Salchicha Vienesa 200 gr 0.62
Jamon Jamon 200 gr 1.10
Mortadela Taco 500 or 1,60
Leche Indalec litro 0,40
(Queso Indalec unidad L15
Yogurt Tonny 200 gr 0,43
Tampico Tonny pequeno 0,26

Fuente: Varios Proveedores




3.5 ESTUDIO TECNICO

OBIETIVO

Analizar y determinar el tamano, localizacion, equipos, infraestructura y la
organizacion que se requiere para la instalacion de un comisariato en i

centro de la ciudad.

ASPECTOS TEGNOLOGICOS

Macro localizacion:

Fl comisariato sera ubicado en la provincia de Cotopaxi, cantén Latacunga,
parroquia La Matriz.

Micro localizacion:

Para determinar la ubicacion del comisariato se realizara un analisis
mediante el cuadro que a continuacion se presenta de ios sectores mas

comerciales dei centro de la Ciudad de Latacunga.

Lugar |Facilidad | Vias de Existencia 'Seguridad Capacidad | Total
de Aceceso | comunicacién | mercado | instalada
al Potencial _ 7
San 4/40 6/60 8/80 5/50 7/70 300
Felipe _
El 10/100 9/90 10/100 7/70 9/90 450
Salto B )
La 10/100 /60 9/90 {/R0 10/100 460
Merced| | | S = e e
San 7/70 8/80 6/60 7/70 6/60 340
Agustin | I N

Fuente: Realizado por las autoras

Luego de realizar este estudio se determino que dicho comisariato ocuparia

la planta baja del edificio localizado en el sector La Merced, calies Juan




Abei Echeverria y Sanchez de Orellana (esquina) por ser el sector mas

apropiado para instalar el Comisariato.

3.5.1 TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

# Tamano del proyecto y ila demanda: nuestro proyecto tiene mucha

demanda, puesto que se ofrece productos que se consumen
diariamente. Razon por la cual es necesario que contemos con el
suficiente recurso humano, economico. técnico para ofrecer un buen

Servicio.

En cuanto a los suministros ¢ insumos se requiere de fundas,
cartones para el despacho de ias mercaderias, asi como también

utiles de oficina que se emplearan en el negocio.

En los equipos y tecnologia; nuestro negocio necesita de maquinas
registradoras, computadoras para un mejor control de las
mercaderias y las ventas de igual manera su proteccion requiere de

equipos de seguridad como: alarmas, camaras, etc.

A fin de cubrir nuestra demanda potencial y ampliar nuestro negocio

se realizaran financiamientos que permitan el logro de este objetivo.

Los recursos fisicos expresados son los que se requieren para que la

estructura administrativa de la organizacion promotora, pueda iniciar sus




operaciones con los recursos suficientes, instalaciones adecuadas y ambiente
fisico propicio que dotara a la empresa de una capacidad instalada que ie
permitira obtener la productividad esperada y que principaimente responda
efectivamente a las neccesidades v demandas de nuestros potenciaies

clientes.

3.5.2 DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DE LA PLANTA
A continuacion se presenta el plano del comisariato en el que se enfoca
objetivamente las areas y el servicio que debera prestar cada una, con sus
respectivas densidades.

Una oficina administrativa que contendra dos escritorios con una
computadora para el Contador, incluye un bano.

Dos cajeras con sus debidas cajas registradoras.

Un cancel que servird para recepcion de carteras o bolsas antes del ingreso
al comisariato.

Un espacio designado para informacion

ias estanterias, congeladores. carros metalicos y canastilias piasticas estaran
ubicados en sus respectivas instalaciones donde se colocara los productos
puestos a la venta.

Una bodega, zona de carga y descarga para el aimacenamiento; y despacho

de productos.
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3.5.3 DISPONIBILIDAD DE CAPITAL

Eil capital inicial con ei que dispondra el comisariato es financiado por:

Aporte de la UTC 50% $20000.00
Préstamo al Beo. Pichincha 50% $20000.00
TOTAIL CAPITAL INICIAL $40000.00

3.5.4 INGENIERIA DEL PROYECTO
DIAGRAMA DE FLUJO

Pedido de mercaderia C ')

Transporte

Demora

—
e
[

Inspeccion de mercaderia

Compra

Almacenamiento interno

Demora

Almac. de acceso directo

Venta
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Mercancias COMPRA DE PRODUCTOS -
N

Cartones

Fundas

Papeles

Cinta de Embalaje
Grapas

Costales

v

Organizacion CLASIFICAR LOS PRODUCTOS —
—_—
Cintas de Precios l

informacion PROMOCIONAR LOS PRODUCTOS ——»
>

Papeles
Hojas Volantes
Publicidad

Goma
v

> CONSOILIDAR 1.AS VENTAS NS

Papel Carbon

Luego de presentar el diagrama y flujograma se detaila a continuacion las
actividades a realizarse:

PEDIDO DE MERCADERIA.- Previo a este paso se revisa el stock de

productos para solicitar el pedido mediante una llamada telefonica

TRANSPORTE.- Una vez confirmado el pedido se procede al envio de ios

productos.

DEMORA.- Tiempo transcurrido entre el envio y recepcion de los

productos .




T

INSPECCION DE MERCADERIA .- Antes de ser almacenado se verifica el
pedido de mercaderia mediante la orden de pedido junto con la guia de
remision emitido por los proveedores .

T

COMPRA DE PRODUCTOS.- Es el paso para realizar ia adquisicion de

productos y empezar con nuestra actividad comercial.

ALMACENAMIENTO INTERNO.- Una vez descargada ia mercaderia se

ordena los productos en bodega.

CLASIFICACION Y ALMACENAMIENTO DE ACCESO DIRECTO.- Es
¢l ordenamiento de productos en las estanterias por libras, kilos, etc. De

acuerdo a Ias necesidades de nuestros consumidores.

PROMOCIONAR LOS PRODUCTOS.- Para dar a conocer la calidad y
bajos precios de los productos que se ofrecen y la atencion esmerada de
nuestra distribuidora con personai calificado a través de todos los medios de

comunicacion expuestos anteriormente.

CONSOLIDAR LAS VENTAS.- Vendiendo siempre ios productos con

calidad y precios justos, sin aiteraciones en las balanzas con el fin de

mantener y atraer mas ciientes.
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IMPACTO AMBIENTAL.- Los desechos que se generan en cada proceso

son Unicamente reciclables razon por la cual no afecta en mayor grado ai

medio ambiente. De esta manera se contribuye al mejoramiento de la capa

de ozono.

3.5.5 CLASIFICACION DE LOS TIPOS DE EQUIPOS Y

MAQUINARIAS
SECCION | EQUIPO N° |PROVEEDOR INSTALACION
VENTAS Equipo 1 Comercial JAHER | Para informacion
completo de Latacunga
microfono Sony
Cajas 2 INSTRUEQUIPOS | Permite control de ventas
Registradora Ambato diarias (contado)
Congeladores |2 Industrias  Hércules | Para productos frescos
Latacunga
Estanterias INSTRUEQUIPOS |Son versatiles y de facil
metalicas de 3|6 Ambato instalacion. tienen dos frentes,
metros (4 pisos) ofrecen facilidad de limpieza
y son resistentes
Carros Industrias  Hércules | Para transportar las compras
metalicos 10 |Latacunga desde las estanterias hasta la
caja, evitan acciones dolosas.
Canastos de PICA Para  transporte de un
plastico 10 | Latacunga volumen pequefic de compras
hasta caja
QFICINA | Computador 1 COMPUGAMA Para gerencia y contabilidad
Pentium 4 [atacunga
Teletax | Tventas Para  gerencia  facilita  la
Latacunga comunicacion
Telefonos ! Tventas Para servicio de todo el
Inalambrico Latacunga comisariato
Escritorios Metalicas Willam Para los departamentos de
metalicos 2 Ambato gerencia, secretaria,
seguridad,  informacion vy
contabilidad.
Mini Comercial JAHER | Para musica ambiental tanto
componente ! Latacunga para oficina como para
ventas.
Sillas de |5 Metalicas Willam Para uso del personal
escritorio  tipo Ambato administrativo.
giratorio




SECCION EQUIPO Ne PROVEEDOR INSTALACION

BODEGA | Balanza 1 FERRINORTE Para verificar exactitud en el
electronica Latacunga peso de mercaderias.
Balanza por| 1 FERRINORIE Para preparar la venta al por
libras Latacunga menor

OTROS Equipo de| 1 Para una mejor vigilancia v
seguridad evitar robos.
Pase Giratorio | | Distribuidora Para el ingreso al comisariato

Quito

Cancel INSTRUEQUIPOS | Para uso de los clientes que
{capacidad 20) ! Ambato ingresan al comisariato

Fuente: Elaboradoe por las autoras

3.5.6. JUSTIFICACION DE LA SELECCION DE MAQUINARIA Y
EQUIPOS

Al adquirir estos equipos lograremos una mayor organizacion en cuanto a
ventas y administracion dei iocal evitando de esta manera que se efectiien
fraudes o desfalcos v tenga deterioro del producto asi como también que el
cliente tenga mejor acceso a cada uno de los productos que ofrecera ¢l

comisariato. Para la compra de estos equipos se¢ cancelara en efectivo.

En ia mayor parte de ios equipos nos han extendido una garantia total de un
ano, el mismo en el que esta incluido la mano de obra, tiempo de revision,
mantenimiento, herramientas, etc. por las casas comerciales.

INSUMOS Y SERVICIOS

El comisariato pondra a disposicion de los empleados un mini botiquin el
cual tendra una base de 10 $ renovables con esto ayudaran en posibies

emergencias.




W

ERVICIOS
Eng
energia eléctrica, agua potabie y telefono

arrendatario.

3.5.7 ORGANIGRAMA Y DISPOSICION DEL RECURSO HUMANO

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE
Auditor Externo ¥
Administrador

v

| contrato de arrendamiento se especificara que el pago de consumo por

se hara responsable el

Contador
l \ 4
) l l A 4
Cajero Cajero Bodeguero Guardia
Almacenero Almacenero

A continuacion se presenta un modelo de contrato con sus respectivas

clausulas al mismo que se regira el personal a ser contratado.

~1
1
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Modelo de Contrato Eventuai de Trabajo para el Personal dei
Comisariato de ia UTC.
A los tres dias del mes de marzo del 2004 el comisariato de la UTC
contrata los servicios de la seforita Saavedra isabel con C.1. 050262748-

2, quien ejercera e cargo de contador, percibira un sueido de -----—-- .

CLAUSULAS

1. Se compromete a prestar sus servicios licitos y personaies.

12

i horario y dias de trabajo seran los siguientes.
Lunes a Viernes

(09: 00AM a 13:00PM y de 15:00PM a 19:00PM
Sabados

09:00AM a 14:00PM

L)

El contrato tendra una duracion de un afio renovable, si ambas
partes asi lo consideren.

4. Dicho contrato se dara por terminado al no cumpiir con las
clausulas anteriormente suscritas.

El empleado acepta todas las clausulas detalladas en el contrato.

PO el

i A




3.6 ESTUDIO ECONOMICO
Pretende determinar cual es el monto de los recursos economicos necesarios

para la realizacion del proyecto.

Cuando se tiene proyectada fa creacion de una empresa. es de suponer que
intervendran muchos eiementos, entre estos los economicos y sobre los

cuales vamos a tratar en su aspecto contable.

El valor total para poner en funcionamiento el Comisariato con todo ios

permisos legales es de 862.00 dolares descritos asi:

Honorarios T 120.00 |
Notaria 6.00
'Permiso de funcionamiento 36.00
‘Bomberos 30.00
Publicidad (Gaceta)y | 20.00
Publicidad - 50,00
Arriendo 600.00
TOTAL 862.00 |

T3




3.6.1 PRESUPUESTO EN ADQUISICION DE ACTIVOS FLIOS

PARA EL FUNCIONAMIENTO DEL COMISARIATO.

Ciasificacién de ios equipos y maquinarias a utilizarse en el comisariato

- FrEay

de ia UTC.
SECCION | EQUIPO CUENTA N° [COSTO | COSTO
CONTABLE Unitario | TOTAL
VENTAS | Equipo Eq. Proceso para|l | 180.00 180.00
completo de | informacion
microfono
Cajas Eq. Proceso para|2 [448.00 c/u 896.00
Registradora | informacion
Congeladores | Mobiliario y|2 [1500.00¢/u 3000.00
enseres
Estanterias Mobihario y|6 |127.00c¢/u 762.00
metalicas de|enseres
3 metros (4
pIsos)
Carros Eq. De |10 {32.00c/u 320.00
metalicos Transporte
Canastos de|Eq. De menaje y| 10 |3.00¢/u 30.00
plastico utillaje
PASAN 5188.00

TR




SECCIO EQUIPO CUENTA Ne | COSTO | COSTO
N CONTABLE Unitario | TOTAL
VIENEN 5188.00
OFICINA | Computadoras | Eq.de Computo |1 | 700.00 700.00
Telefax Eq. De oficina i |244.00 244.00
I eletonos kq. De oficina | [95.00 95.00
Inalambrico
Escritorios Muebles de|2 |75.00c/u 150.00
Oficina
Mini Eq. De oficina 1 150.00 150.00
componente
Sillas de | Muebles de(5 |13.00c/u 65.00
escritorio tipo | Oficina
giratorio
BODEGA | Balanza Eq. de menaje y| | 188.00 188.00
electronica utillaje
Balanza ﬁor Eq. de menaje y| | 16,50 16.50
libras utitlaje
'OTROS |Equipo  de|Eq. de seguridad |1 [{904.00 904.00
seguridad
- Pase giratorio | Mobiliario  de|1 [300.00 |  300.00
enseres
Cancel Mobiliario de|i [350.00 350.00
(capacidad 20} | enceres
TOTAL 8350.50

Fuente: Elaborado por las autoras
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3.6.2 INVERSION EN ADQUISICION DE MERCADERIAS

La compra inmediata de mercaderias puede significar mayor rentabilidad
porque se consigue mejores condiciones de precios y caiidad por compras
al contado ya que no conviene tener dinero ocioso por cuanto pierde poder

adquisitivo.

A continuacion se presenta el cuadro de presupuesto de compras para un
mes de operaciones, en el que se detallan los productos que se ofrecen para
la venta asi como también el capital de trabajo que es 12026.45 dolares
valor de inversion que sera utilizado para los respectivos Estados

Financieros.
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3.6.4 RESUMEN DE INVERSION INICIAL

CONCEPTO CANTIDAD
Caja Bancos 15.781.05
Mercaderia | 2.036,E
Equipo de Computo | 700,00
Equipo de oficina 489.00
Muebles de oficina 1 - -~ 215,00
Equipo de proceso de informacion 1.076,00
Mobiliario y enseres 4.412.00
 Equipo de transporte - | 320,00
Equipo Menaje v utillaje 234,50
quLEO d?gegurﬁdi - 90400
'Gasto de constitucion 862.00
 Gasto instalacion y adecuaciones 300,00 |
Marcas v r_ﬁemes - _ - 180,00
Mejoras a ia Propiedad Arrendada 1300.00
_Depégitos en garanitiag_ - 1 O 1.200,00
| TOTAL 40.000,00
PRESUPUESTO DE GASTOS
ler aiio 2do aio der aiio 4to aiio
Gastos administracion | 27.317,96| 29.156.28 29.868,66 | 29.999.96
Sucldos 12.936,00 13.416,00 |13.416,00 | 13.416,00
Aporte patronal 157172 1.630.04 1.630.04 1.630.04
Componente salarial 480,00 - i ] ]
Reneficios sociales 2277.00] 335500 | 3.355,00 3.355.00
Depreciaciones | 1.304.84| 1.304.84 | 1.305.02 | 712,90 |
IAmortizaciones 528,40 532840 528.40 528.40
Servicios basicos 1.020,00] 1.122,00 | 123420 | 1.357.62
Arriendos 7.200.00| 7.800,00 | 8.400.00 | 9.000,00 |
Gasios ventas o
Cuentas Incobrables 81,70 84.15 86.68 89.28
Gastos Financieros
Gasto Interes 2.257,54] 4217,50 4.839 06 -]
TOTAL 29.657,20| 33.457,94 |34.794,40 | 30.089,24
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PRESUPUESTO ANUAL DE SERVICOS BASICOS

SERVICIO IG. Reales  |G. Proyectado |G. Proyect. [Presupuesto
Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4
Lz 600,00 660,00 726.00 798.60
Agua 120,00 | 132,00 1 14520 | 159,72
Teléfono 300,00 330,00 363,00 399 30
TOTAL 1.020,00 1.122,00 1.234,20 1.357,6
INGRESOS PROYECTADOS
CONCEPTO Venta Ventas
mensual anuales
Ventas comestibles | 9.638,34| 115.660.08
Venta Art. Limpieza | 1.182.32] 14.187.84
Venta de licores 12481 134976 |
10% imprevistos 1.09331] 13.119,72 |
Total ventas 12.026,45|144.317,40
Ventas |Promedio| Promedio | Estimado | Estimado | Estimado | Estimado | Estimado
anuales [venta (%)| venta anual | venta (%) [Vias. 1%aigVias. 2%afio|V tas. 3%ano) Vias. 4%aio

144.317.40[50

144.317.40)

144.5317,

B A

57.71

50 | 36.079.35] 40.769.67| 47.700,51 7,62
35 | 25.255.55| 28.538,77| 33.390.36 | 40.402.33 |
15 | 10.823.81] 12.230,90] 14.310.15| 17.315.28
100 | 72.158,70| 81.539,33| 95.401,02 | 115.435,23
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3.6.5 ESTADOS FINANCIEROS

Cada uno de los presupuestos auxiliares sirve para la preparacion de los
presupuestos principales (ventas, compras y gastos) y s¢ van integrando
paulatinamente hasta resumirse en los Estados Financieros con efectos

anticipados.

El Estado de Situacion con efectos anticipados nos indica como s¢
encontrara la empresa al terminar el afio presupuestario si se cumple con lo

pianificado.

Ei Estado de Perdidas y Ganancias con efectos anticipados nos indican

cuales van a ser 10s ingresos como fos gastos y si existe utilidad o perdida.

Todos los presupuestos son flexibles y sujetos a cambio, pero al contar con
los Estados Financieros con efectos anticipados se sabra los resuitados de o
pianificado y se tomara la decision de apiicar o introducir todas las reformas

que sean necesarias.

e [stado de Situacion inicial
e [istado de Perdidas y Ganancias
e Estado de Situacion Final

e [Estado de Fiujo de efectivo




COMISARIATO UTC

ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVO PASIVO

CORRIENTE LLARGO PLAZO

IDISPONIBLE Préstamo Bancario 20.000,00
Caja — Bancos 15,781,05 |TOTAL PASIVO

REALIZABLE

Mercaderia 12.026.45

F1IO

DEPRECIABLE

Fq.de Computo

|[Eq.de oficina

Muebles de oficina
q.de proc.inform.
Mobiliario y enseres
[Eq.de transporte

Eq. Menaje v utillaje
Eq. de segundad
OTROS ACTIVOS
DIFERIDOS

Gasto de constitucion
Gasto instalacion y adec.
Marcas y patentes
Mejoras a la Prop. Arrend
CUENTAS DE ORDEN

700,00
489.00
215,00
1.076.00
4.412,00
320,00
234,50
504,00

1516 FLI

300,00
180.00
1.300,00

PATRIMONIO
Donacion UTC
TOTAL
PATRIMONIO

20.000,00

Depositos en garantia - 1.200,00 [TOTAL PASIVO + S
FT'OTAL ACTIVOS '40.000,00 |PATRIMONIO 40.000,00}
GERENTE CONTADOR
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COMISARIATO UTC

LIBRO DIARIO

Pag. 1

FECHA DETALLE PARCIAL DEBE HABER
01/07/2004 1
Caja - Bancos 15.781,05
Mercaderias 12.026,45
Eq. de Computo 700,00
Eq. de Oficina 489,00
Eqg. menaje y utillaje 234,50
Eq. proceso de inform. 1.076,00
Eq. de transporte 320,00
Mobiliario y enseres 4,412 00
Eqg. de seguridad 904,00
Muebles y oficina 215,00
Gasto constitucion 862,00
Gasto instalacion y adec. 300,00
Marcas y patentes 180,00
Mejoras a la prop. Arrendada 1.300,00
Depositos en garantia 1.200,00
Prestamo bancario 20.000,00
Donacion UTC 20.000,00
Rf. Estado de situacion inicial
2
01/07/2004]Clientes 6.007,22
1 % impuesto renta 108,24
Caja - bancos 6.007,21
Ventas 10.823,81
lva ventas 1.298,86
Rf. Venta de mercaderias
3
01/07/2004§Compras 6.000,00
lva en compras 720,00
Proveedores 6.660,00
Retencion fuente x pagar 60,00
Rf. Compra de mercaderia
4
02/07/2004}Gasto sueldo 12.936,00
Gasto componente salarial 480,00
Gasto aporte patronal 1.571,72
Beneficios sociales 2.277,00
Caja - Bancos 12.206,48
IESS x pagar 2.781,24
Beneficios sociales 2.277,00
Rf. Pago de sueldos
5
03/07/2004}Prestamo bancario 5.7122,22
Gasto interes 2.257 54
Caja - Bancos 7.979,76
Rf. Pago interes prestamo
PASAN 84.087,15| 84.087,15




COMISARIATO UTC

LIBRO DIARIO

Pag. 2

FECHA DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 84.087,15 84.087,15
6
05/07/2004)Clientes 28.033,66
1 % impuesto renta 252,56
Ventas 25.255,55
Iva ventas 3.030,67
Rf. Venta de mercaderias
7
05/07/2004}Proveedores 4.950,00
Caja - bancos 4.950,00
Rf. Pago a proveedores
8
10/07/2004}Caja - bancos 25.871,07
Clientes 25.871,07
Rf. Recauda de clientes
9
12/10/2004}Gasto arriendos 7.200,00
Caja - Bancos 7.200,00
Rf. Pago de arriendo
10
13/10/2004}Retencion fuente x pagar 60,00
Caja - Bancos 60,00
Rf. Pago retencion
11
14/10/200411ESS x pagar 278124
Caja - Bancos 2.781,24
Rf. Pago al IESS
12
15/10/2004}Caja - bancos 36.079,34
Ventas 36.079,34
Rf. Venta al contado
13
11/11/2004}Dep. activos fijos 1.304,84
Dep acum.Eq. de Comp. 233,31
Dep acum Eqg. de Oficina 48,90
Dep acum.Eqg. menj y util 46,90
Dep acum Eg.proces inform. 358,63
Dep acum Eg. de transparte 64,00
Dep acum Mobiliario y ense 441,20
Dep. acum Eq. de seguridad 90,40
Dep.acum Muebles y oficina 21,50
Rf. Depreciaciones
PASAN 190.619,86 | 190.619,86




COMISARIATO UTC

LIBRO DIARIO

Pag. 3

FECHA DETALLE PARCIAL DEBE HABER
VIENEN 190.619,86 | 190.619,86
14
11/11/2004} Gasto amortizaciones 528,40
Amort. Acum Gasto consti 172,40
Amort acumGsto instal adec. 60,00
Amort acum Marcas y patent 36,00
Amort acum Mej a la prop. A 260,00
Rf. Amortizaciones
15
15/11/2004§Cuentas incobrables 81,70
Prov. Cuentas incobrables 81,70
Rf. 1% valor clientes
16
16/11/2004}Gasto servicios basicos 1.020,00
Caja - Bancos 1.020,00
Rf. Pago luz, agua, telefono
17
25/11/2004]Compras 32.282 53
Caja - Bancos 32.282,53
Rf. Compra de mercaderia
18
26/11/20041Costo de ventas 50.308,98
Mercaderia 12.026,45
Compras 38.282,53
Rf. Ajuste
19
27/11/2004fMercaderia " 11.067,98
Costo de ventas 11.067,98
Rf. Ajuste
20
28/12/2004}lva ventas 4.329,53
lva compras 720,00
Caja - Bancos 3.609,53
Rf. Ajuste
TOTAL 290.238,98 | 290.238,98
T T T T TGERENTE T T CONTADOR
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COMISARIATO UTL

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
VENTAS 72.158.70
(-y COSTO DE VENTAS 39.241,00
(=) UTILD.BRUTA EN VTAS. 32.917.70
-) GASTOS OPERACIONALES 27.380.,20
GASTO ADMINISTRACION 25.040.,96
Gasios Sueldos 12.936.00
Gasto Aporte patronal 1571, 72
Componente Salarial 480,00
Gasto Dep. Act.Fijos 1.304 84
(rastos amortizaciones 528 40
(Gastos servicios basicos 1.020,00
Gasto arriendos 7.200.00
GASTO VENTAS 81,70
Cuentas incobrables 81,70
IOTROS GASTOS 2.257.54
(rasto Interés 2.257.54
(=) UTILIDAD EJERCICIO 5.537.50
(-) 15% utilidad trabajadores 830,62
(-) 25% 1impuesto renta 1.176,72
(=) UTILIDAD NETA 3.530.16
(-) Reserva Legal 10% 353.02
(-) Reserva estatutaria 8% 28241
(-} Reserva facultativa 5% 176 51
(-) Dividendos 50% 1.765.08
&GANAN('!AS RETENIDAS 953,14

GERENTE CONTADOR
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COMISARIATO UTC

ESTADQ DE SITUACION FINAL Pag. 1

ACTIVO

CORRIENTE 31.166,02
DISPONIBLE 11.649.13

Caja - Bancos 11.649.13

EXIGIBLE 8.448.91

Clientes 8.169.81 8.088.11
(-) Provision ctas. Incobrables 81.70

1% Antc. Impucsto renta 360,80

REALIZABLE 11.067,98

Mercaderia 11.067.98

FLIO 7 045 66
DEPRECIABLE 7.045.,66

Eq.de Compuio 700,00 466,69
(-) Dep A.Eq.de computo 233,31

Eq.de oficina 489.00 440,10

(-} Dep AEq.de oficina 48,90

Muebles de oficina 215,00 193.50

-) Dep A.muebles de olicina 21,50

:q.de proc.inform. 1.076.00 717,37

(-) Dep A.Eq. De proceso de Inf 358.63

Mobiliario y enseres 4.412,00 3.970,80
(-) Dep A.mobiliario y enseres 441,20

lq.de transporte 320.00 256,00
(-) Dep A Eq.de transporte 64,00

Fq. Menaje y utillaje 234,50 187.60
(-) Dep A.Eq.de menaje y ut 46.90
Equipo de seguridad 904,00 813.60
(-) Dep A equipo de seguridad 90.40
OTROS ACTIVOS 2.113,60
DIFERIDOS 2.113,60
(Gasto de constitucion 862.00 689.60
(-) Amortz.A.gasto constitucion 172,40
Gasto instalacion y adec. 300,00 240.00
(-) Amortz A gasto instalacion y a. 60,00
Marcas y patentes 180,00 144,00
(-) Amortz.A.marca y patentes 36,00

Mejoras a la Prop. Arrend 1.300,00 1.040.00
(-) Amortz.A.mejoras a la prop. 260,00
CUENTAS DE ORDEN i.200.00 1.200,00
Depositos en garantia 1.200,00
TOTAL ACTIVOS 41.525,28
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Pag.2

PASIVO | o

LARGO PLAZO 17.995.12

Préstamo Bancario 14.277 78

Proveedores 1.710.00

15% Utilidad trabajadores 830,63

25% Impuesto la renta 1.176.71

TOTAL PASIVO 17.995,12

PATRIMONIO

Donacion UTC 20.000.00

Ganancias retenidas 953,14

Reserva legal 10% 353,02

Reserva estatutaria 8% 28241

Reserva facultativa 5% 176.51

Dividendos 50% 1.755.08

TOTAL PATRIMONIO 23.530,16

TOTAL PAS + PATRIMONIO 41.525,28
GERENTE CONTADOR




COMISARIATO UTC
ESTADO DE FLUJO DEL EFECTIVO

AL
e e T

i. FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES OPERATIVAS

Efectivo recibido por clientes 67.957.62

(-) Efectivo pagado a proveedores y empleados 17.156.48

(=) Efectivo proveniente de operaciones 50.801,14

(-) Capital + intereses pagados a Inst. Financieras 7.979.76

{-) kmpucstos, acrcedorcs, varios 1467077

(=) Flujo de efectivo antes de partida extraordinaria 28.150,61

EFECTIVO NETO POR ACTIVIDADES 28.150,61
2. FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE INVERSION

(-) Adquisicion de equipo v mercaderia 32.282,53

(=) Efectivo neto usado en actividades de inversion 32.282,53

3. FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

4. AUMENTO NETO EN EFECTIVO Y SUS EQUIVALENTES

(+) Efectivo y sus equivalentes al principio del periodo 15.781,05
(=) Efectivo y sus equivalentes al final del periodo 11.649,13
GERENTE CONTADOR

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ler aiio 2do afo 3er aio 4to afo
Ventas - 72.158,70 18153933 | 95.401,02 1115.435,23
(-) Costo de ventas 39.241.00 140.418.23 41.630,78 | 42.879.,70
(=) Utilidad Marginal 32.917,70  [41.121,10 | 53.770,24 | 72.555,53
(-) Gastos administracion 25.04096 2580128 | 2651366 | 26.64496
(-) Gasto ventas [ 8170 84.15 86.68 - 8928
(-) Gastos Financieros 2.257.54 4.217,50 4.839.06 -
(=) Utilidad Bruta 5.537,50 |11.018,17 22.330,84 | 45.821,29 |
(-) 15% Reparto utilidades 830.63 1.65273 3.349.63 6.873.19
(-)25% ImpuesioRenta | 117672 | 234136 | 474530 | 9.737.03
(=) Utilidad Neta 3.530,16 | 7.024.08 1423591 | 29.211,08
(+) Depreciacion y amortizacion 1.833,24 1.833.24 1.833.42 1.241,30
(=) FLUJO NETO EFECTIVO]  5.363,40 8.857,32 16.069,33 | 30.452,38
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3.7 EVALUACION FINANCIERA

El objetivo es la conveniencia de realizar o no el proyecto desde el punto de
vista economico, ya que el principal interés es obtener la maxima
rentabilidad, para determinar esto es necesario evaluar la factibiiidad del
proyecto, tomando en consideracion que el proyecto tendra una duracion de
tres afios y que las inversiones necesarias para su ejecucion seran realizadas

durante el primer afo.

El estudio financiero comprende las inversiones que se deben realizar previo
ia puesta en marcha del proyecto, ia determinacion del capital de trabajo y el

analisis de la fuente de financiamiento respectivos.

El calculo de ias cuotas a cancelarse y el costo de amortizacion del

financiamiento inicial de la empresa se expresa a continuacion:

Anualidad = C[ 1 (1+1)" :,
E‘l‘*_j“‘fi -

Anualidad = 20000 | 0.1466(1+0.1466)’
L( 1+0.1466) -1

Mensualidad = 20000 [O.()122I6666( ! +0.0]22|6666}‘j
(TF0.0T22T6666) 1

Mensualidad = 20000 M.01R8914641]

0.548265407 |

Mensualidad = 20000 (0.034499059)

Mensualidad = 689.98

En el Anexo N° 7 se detalla Ia tabla de amortizacion.
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Monto: 20000.00
Forma de Pago: mensual
Tasa interes: 14.66%

ANO | CAPITAL INTERES DIVIDENDO
Afol \ T ma| 255754 8279.76
Afo 2 \ 12342.02 4217.50 16559.52
Afo3 | JUUQU.UU'_“_ 4359&_7_'_’74839.@

3.7.1 CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)

'l valor actuai neto de una inversion es el monto expresado a la fecha de
todos los ingresos (utilidades y flujos positivos de caja) y los gastos
presentes y futuros que construyen ias cifras del proyecto.

Para su aplicacion se debe utilizar una taza de descuento (intercs), costo de
capital (costo de oportunidad), que servira para descontar los flujos netos de

efectivo.

VAN=- PHIFNEI+FNEZHFNEFHFNE4+VS
(1D IH(1H)2H1H)IH 1+

VAN = -40000+5363,40+8857,32+16069,33+30452,38+3722 90
(1+0.1466)1+(1+0,1466)2+(1+0,1466)3+(1+0,1466 )4

1,1466 + 13146 +1,5074 +1,7284

VAN = -40000+4677 ,66+6737,65+10660,3+17618 83+3722 90
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Luego de haber calculado el valor actual neto tiene un resuitado positivo, io
que significa que el comisariato UTC obtendra una utilidad actualizada de

$3417.07.

3.7.2 CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
Calcular el TIR permite medir el retorno en valores relativos o porcentajes
sobre la inversion, y significa la tasa en la cual los flujos de caja netos, en

funcion de los valores actuaiizados.

TIR =- PHFNEI+FNEZ+HFNE3+FNE4+VS
(1) T+H(1+D)2+H(1+H)IH(1+i)4

TIR = -40000+5363.40+8857.32+16069,33+30452,38+3722.90
(1+0.1811)1-+(1+0,1811)2+(1+0,1811)3+(1+0,1811)4

TIR = -40000+5363,40+8857,32+16069,33+30452,38+3722,90
11811 +1,394997 +1,65 + 19461

TIR = -40000+4541,02+6349 34+9738 98+15647,90+3722 90

£y

TIR=0,1811 |

i.a tasa interna de retorno verifica que io comprometido en ¢i proyecto se
vea compensado por io que se espera de su ejecucion y desarroiio, en el caso
calculado el TIR que satisface es de 0.i1811, lo que significa que es mayor
que la tasa de oportunidad del 0.1466, ya que establece que ei proyecto es

rentable,
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NCLUSIONES:

Se ha obtenido un analisis confiabie de la situacion economica y
financiera del centro urbano y comercial de la ciudad de Latacunga,
mediante datos estadisticos arrojados por las encuestas realizadas a

ios demandantes lo cual permitio dar inicio a este trabajo.

Con la aplicacion y funcionamiento del comisariato se ha disefado
un modelo de publicidad que parten desde los medios de
los

comunicacion masiva hasta ia propaganda directa con

beneficiarios.

Mediante una correcta v oportuna promocion de los productos a
venderse, se ha precisado politicas de ventas y crédito que
beneficiaran tanto al consumidor como al personal del comisariato

en general.

iLas evaluaciones financieras reaiizadas nos flevan a ia conciusion de
que el proyecto es rentable debido a que el TiR dei 0.1811 resultante
de 1a evaluacion del proyecto es mayor que la tasa de oportunidad en

el mercado de capitales (0.1466).

Es necesario que la universidad disponga de un comisariato el cual

responda a las necesidades del personal universitario y padres de

familia con lo que dejarian de concurrir a otros comisariatos dando
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al nuestro, mayor apertura ya que ofrece facilidades de pago y
ademas pueden dar sugerencias o alternativas a fin de que el

crecimiento y buen prestigio este ligado al porvenir universitario.

i.a empresa Comisariato UTC, tiene la opcion de fegalizarse y poner
en funcionamiento el presente proyecto para la comercializacion de
diversos productos de consumo masivo, brindando a los

demandantes Ia oportunidad de mejorar su economia.

El provecto desarroilado se basa en actual investigacion a traves de
o cual se determina que existe gran cantidad de mercado

demandante por io que resuita factible Ia creacion del mismo.

El presente trabajo no ha sido de facil obtencion de datos va que
varias instituciones vy por ende las personas que trabajan para las
mismas se han iimitado; otras se han retardado dificuitando asi el

avance rapido de este trabajo
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5. RECOMENDACIONES

s

¢ Se recomienda manipular vy a la vez los datos y demas
componentes de este trabajo de la manera mas respetuosa
hacia las autoras del mismo. al igual que sea por personas
conocedoras de la rama o en su efecto interesadas por la
gjecucion de mencionado comisariato. Por esta razon, la
propuesta presentada se convierte en un medio de consulta

tanto para cstudiantes coma para personas particulares.

¢ En cuanto a las autoras, llevar a la practica el proyecto con el
cuai contribuira al desarrollo y economia de la ciudad e
institucion v a su propio desenvoivimiento empresarial,

profesional.

¢ [s indispensabie que la empresa sea legaimente conformada
para que disponga de la solidez que le permita entrar a

competir en el mercado ansiado.

¢ Al contar con el Comisariato este debe ofrecer gran variedad
de productos, mejorar la calidad de ios mismos y prestar un
servicio eficiente, efectivo que satisfaga las necesidades de

fos clientes.
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¢ Enfocar los planes y acciones del proyecto especificamente
hacia el segmento del mercado meta seleccionado y aplicar
las estrategias del mercado planteadas, a través del desarrollo

del presente proyecto.

¢ Luego que se ponga en practica dicho comisariato resuitaria
importante que se diversifiquen las secciones, ampliacion del
jocal e incremento del personal pues asi a futuro no solo se
contaria con demandantes universitarios sino tambien con

toda Ia pobiacion Cotopaxense.







ANEXO N° 1

Evolucion de la Poblacion Estudiantil, Docente y Administrativa desde el afio 1995

Docentes a nombramiento

POBLACION DOCENTE

Afo 1995|Aio 1996{Afo 1997]Aio 1998]Afio 1999 Aio 2000{Aiio 2001]Afo 2002[Afo 2003
8 10 g 10 10 19 19 19 19
20
18
16
14
12
10
8
8
4
2 e
5 _ _ j
Afo Afo Afio Afo Afo
1995 1997 1999 2001 2003
Docentes a contrato
Ao 1995|Aio 1996]Afo 1997]Ario 1998l Ao 1999|Aiio 2000{Afio 2001]Afo 2002JARo 2003]
49 52 75 110 119 122 148 160 172
DOCENTES A CONTRATO
180
160 |
140 |
120 |
100 |
80 1
60
40
0 i .= ]
Afo Afio Afio Ano Afo
1995 1997 1999 2001 2003




POBLACION ADMINISTRATIVA

Ao 1995|Afio 1996{Ario 1997]Aio 1998]Afio 1999 Ao 2000{Ario 2001]Afio 2002]Afo 2003
7 15 18 21 35 37 80 90 84
POBLACION ADMINISTRATIVA
Tl
801
70 ¢
60} ,
50 G- 38
40 1
30 Ml i1
204 B |
10| e | R B E BN
0 B4 Bl . .-
Afio 1995Af0 1997Af0 1999A7A0 2001Afo 2003
POBLACION ESTUDIANTIL
Aio 1995|Afio 1996{Aio 1997]Aio 1998]Afo 1999 Ano 2000{Ario 2001[Afio 2002{Afo 200
679 946 761 1455 2018 2306 2434 2541 3084

POBLACION ESTUDIANTIL

3500
3000
2500
2000
1500
100016
500
0

Ano  Ano  Afo Ano  Afo
1995 1997 1999 2001 2003

Fuente: Estadisticas UTC




ANEXO N° 2
CALCULO DE PROYECCIONES POR EL METODO DE REGRESION

ESTUDIO DE: ADMINISTRATIVOS Y TRABAJADORES | '
[ \' [

1 1 |
96 2 30| 4 | |
97 3 18 54 9 324 ] -
98 4 21 84| 16 441 ; -
99| 5 35 175| 25 1225 . |
2000 6 37 222) 36| 1369 L
2001 7 80 560 49| 6400 | ; g
2002 8 90 720/ 64 8100 ]
2003 9 84 756 81 7056 1 1
[COEFICIENTE DE CORRELACION - | l :




COEFICIE
el

SR

_ Y2

-2716] 16| 461041
| -2838| 9| 894916
1522, 4| 579121
-1455]  1[2117025
2018  1[4072324
_4612|  4/5317636
7302]  9|5924356,
10164,  16/6456681
15420‘ 25/9511056,
30985 B85 3 5E+07,

| |

Y2

461041

1
4| 894916
9| 579121

e

16/2117025|
25/4072324/
36/5317636/

©O~ND ;A WwN =
N
=]
b
™

NTE DE CORRELACION

49/5924356




ESTUDIO DE: DOCENTES A CONTRATO

ANO |X Y2
95/ 16| 2401/
96 9 2704
97 4| 5625
98 1 12100
99 1 14161
2000, 4| 14884
2001 8| 21904
2002| 16| 25600
2003 25| 29584
TOTAL 85 128963

|
| |

COEFICIENTE DE CORRELACION
T T - T T




2000

2001
2002]
2003

i

ESTUDIO DE: DOCENTES A NOMBRAMIENTO

7
95|

TOTAL

|

95
96
a7
98
929
2000
2001
2002
2003

164

16
25

85

1868 | |
l |

v T

95 1 8 8 1 64| |

96 2 10 20 4 100 ] - |
97, 3 1" 33 ) 121 | | * I

98| 4 10 40/ 16 100 | ;

99 5 10 50 25 0] | | |
2000 & 10 60| 36 100 \ |
2001/ 7 19  133] 49 361 1 ] —
2002 8 19 152 64  361] i T

| 6 ‘

2003 19 171 81 361

|COEFICIENTE DE CORRELACION |




2000
2001
2002
2003

ANO X

O O=NdO; e WN =

ESTUDIO DE: POBLACION;[OT"AL

Y2

6 552049 |
9/1046529
4| 748225
1/2547216
1]4761124)
4/6125625/
9|7187761
16/7896100
25/1,1E+07
85/ 4,2E+07

743 743
1023 2046
865 2595
15896 6384

2182 10910

2475 14850

2681 18767
2810 22480

Y2 \
1| 552049
4/1046529|
9| 748225
16/2547216
254761124
36/6125625
497187761
647896100

3359 30231

|COEFICIENTE DE CORRELACION

81/1,1E+07|




ANEXO N” 3
UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
CARRERA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y DEL HOMBRE
ESPECIALIDAD CONTABILIDAD Y AUDITORIA

ENCUESTA PARA LOS PADRES DE FAMILIA DE LOS
ESTUDIANTES DE LA U.T.C.

OBIJETIVOS: Estudiar la demanda de varios productos y articulos de
consumo los mismos

que serviran de base para la creacion de un comisariato en
la Universidad

Técnica de Cotopaxi.

INSTRUCCIONES PARA EL USO:
I.- Al contar con su colaboracion en llenar este cuestionario se obtendra
informacién necesaria que servira como base para crear un comisariato .

Los datos que usted nos proporcione seran mantenidos en el anonimato.

2.- Una vez que haya contestado las preguntas aqui formuladas por favor,
entregar en la garita que se encuentra en la puerta principal.

3.- En preguntas de dos o mas items, ponga una X" en el paréntesis ( ) que
corresponda a su respuesta.
CUESTIONARIO:

1.- Esta usted de acuerdo con la creacion de un comisariato para los
Docentes, Empleados v padres de familia de los estudiantes de la U.T.C.?

SI ( )
NO ( )
2.- Su familia tiene acceso a otro comisariato? SI ( )
NO [
3.- Su familia reside en Latacunga? Sl ( )
NO ( )
4.- Si la respuesta anterior fue afirmativa,
CIRGEE BRI e s oo
5.- Donde cree que deberia instalarse el comisariato? UTe: 4 )
Centro { )

Otro ( )




6.- En total, la remuneracion liquida mensual del jefe de familia estd entre:

- Gana soloen la U.T.C. 100 y 200 ( )

- Gana U.T.C. otro. fucra 201 y 400 ( )

601 y 800 ()

- Mas de 1000 dolares ( )
7.- La esposa/o trabaja ? SI ( )
NO { )

8.- Si la respuesta anterior fue afirmativa, el ingreso mensual de su esposa
/o csta entre:

- Menos de 100 dolares ( )

- Hasta 200 dolares ( )

-201 y 400 dolares { )

-401 vy 600 dolares ( )

- Mas de 1000 dolares { )

9.- Numeros de miembros de la Familia:

Masealito........oi0. 0000
REMBII0. e siieosiinin
10.- Cuanto gasta su familia mensualmenteen:  Alimentos $ ................
Vestuario B ...ossmsun.
LICOTEE B esrrsmnns
Otros - SE—

I1.- En la siguiente lista de productos y articulos, sefiale aquellos que su
familia necesita mensualmente, indicando la cantidad y preferencia en
cuanto a marcas.

a) Comestibles: Cantidad Marca
AFIDZ ek e
AZUCAT 0 civsessssrsemess sseeresmrssasins
AVEIE ol
REBEE 0 aoahsmncsvensoaresis
L I L
Enlatados
HIAE =000 st
HOeRes i e o
LAgtensS 000 siiimscessesieniseisesesin

b) Articulos de bafio vy tocador:
NCRHE PROE MR8 =~ oot it
CBOIRE 2= esmcieesasiedsipe
&1 703 17: -
Dental
Deianes ==zl sicsssidedbeiesssiiieeams
DEAEHar s smeneeaii




EHEHS ke

Cantidad Marca
¢) Articulos de limpieza:
AcBEPArE BIUEDIEE = . iiidiiiesinineisrisiniinns
CErapiia I8 = socisssuvimosienSssimisie
CORDEREIRN 2z seemeenmieas s
B e sdeaesros
Detergentes
BEeRlaR 00 i
Jabar @000 iissceedmenenss R
e

d) Licores:
Vinosmasioniles = casiieesaniiieinesi
VIROS ExXHBIEIIE =~ ossveasmivosinaieimiie
WhiskY GI0IRIE = cccnsmvsneussessssinis
Whisky SRIRRIBIGE =~ ocummimiiossiisesisis

12.- Actualmente usted en donde realiza sus compras?
NOMBRE O DIRECCION

Tl =000 ot
MISEEAE = sl
7L S ——
Comisariato




UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
CARRERA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y DEL HOMBRE
ESPECIALIDAD CONTABILIDAD Y AUDITORIA

ENCUESTA PARA DOCENTES Y EMPLEADOS
OBIETIVOS: Fstudiar la demanda de varios productos y articulos de consumo
los mismos que serviran de base para la creacion de un comisariato en la
Universidad Técnica de Cotopaxi.

INSTRUCCIONES PARA EL USO:
I.- Al contar con su colaboracion en llenar este cuestionario se obtendra
informacion necesaria que servird como base para crear un comisariato .

lLos datos que usted nos proporcione seran mantenidos en el anonimato.

2.- Una vez quc haya contestado las preguntas aqui formuladas por favor,
entregar en la garita que se encuentra en la puerta principal.

3.- Si ambos conyuges trabajan en la UT.C. | debera ser entregado un solo
cuestionario, para que la informacion obtenida sea correcta.

4.- En preguntas de dos o mas item, ponga una “X” en el paréntesis () que
corresponda a su respucsta.

CUESTIONARIO:

1.- Esta usted de acuerdo con la creacion de un comisariato para los Docentes y
Empleados de la U.T.C.?

SI ( }
NO ( )
2 - Su familia tiene acceso a otro comisariato? Sl ( )
NO | )
3.- Su familia reside en Latacunga? St ( )
NO ( )
4.- Si la respuesta anterior fue afirmativa,
L U S —————
5.- Donde cree que deberia instalarse el comisariato? LT:C: )
Centro  ( )

Otro { )




6.- En total, la remuneracion liquida mensual del jefe de familia esta entre:

100 y 200 { )
-Ganasoloenla U T.C. 201 y 400 ( )
-Gana U.T.C. otro, fuera 601 y 800 ( )
- Mas de 1000 dolares { )
7.- La esposa trabaja / 0 7 Sl ()
NO ()

8.- Si la respuesta anterior fue afirmativa, el ingreso mensual de su esposa / o
esta entre:
- Menos de 100 dolares
- Hasta 200 dolares
-401 y 600 dolares
-601 y 800 dolares
- Mas de¢ 1000 dolares

— — — — —

)
)
)
)
)
9 - Ndameros de miembros de la Familia:
Maseulno......ovmoss
PEMENHND s
10.- Cuanto gasta su familia mensualmente en: Alimentos $ ................
Vestuario $ .......ccoe..
Licores $ ...

Otros ;.

11.- En la siguiente lista de productos y articulos, sefiale aquellos que su familia
necesita mensualmente, indicando la cantidad y preferencia en cuanto a marcas.

a) Comestibles: Cantidad Marca




Harinas

b) Articulos de bafo y tocador:
Aceite para nifios

Cremas:

DEftal 000 s
BERERARL e
PeEStens: === e
CHIAS = comsenveeaesimimms

Cantidad Marca
¢) Articulos de limpieza:
Aoetemmammiiebles 0 oo
CCaDamRPIZ0s:. = swssmvemssnmslisinsiusinms
CSIapmBearoE == coibasaswasimeniommsinos
FI0 = eeeeeenteeiare st
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ANEXO N° 3.1

ENCUESTA PARA DOCENTES Y EMPLEADOS

CUESTIONARIO:

1 - Esta usted de acuerdo con la creacion de un comisariato para los Docentes,

Empleados y padres de familia de la UT.C.?

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE
Si 136 98.55
No 2 1.45
TOTAL 138 100
1% ’
'1
osi ||
HNo |
|
. 99% |
ANALISIS:

Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 98.55% si quieren
que se cree este comisariato, mientras que el 1.45% no desea la creacion del
mismo; esto quiere decir que si se podra llevar a cabo lo planteado con la ayuda

de las autoridades de la U.T.C
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2 - Su familia tiene acceso a otro comisanato?

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE

Si 64 46.38
No 74 53.62
TOTAL N 138 ' 100

54%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 46.38
% de las familias tiene acceso a otro comisariato, mientras que un 53.62 % no
lo tiene: esto quiere decir que muy pocas familias tienen acceso a un

comisariato que les ayude a economizar su sueldo.




3 .- Su familia reside en Latacunga?

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE

Si 87 63.04
No 51 36.96
TOTAL 138 = 100

63%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 63.04
% de las familias reside en Latacunga, mientras que un 36.96 % reside en otras
ciudades: esto quiere decir que en parte nos favorece al crear el comisanato

porque tendria mucha acogida.
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4 - St la respuesta anterior fue afirmativa, diga en el centro o fuera

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
Centro 82 59.42
Fuera 36 26.09
No Contestadas 20 14.49
TOTAL 138 100
14%
D centro ) ‘
W fuera '

26% |

i[] no contestadas

ANALISIS.- Mediante el cuadro estadistico observamos que la mayor parte de
la poblacion universitaria reside en el centro de la ciudad y un porcentaje menor

vive fuera, mientras que el 14% no respondio a la interrogante.
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5.- Donde cree que deberia instalarse el comisariato?

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
uT.c 66 4783
Centro 72 5217
Otro 0 0
TOTAL 138 100
0%

48% 'mCentro

52%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un
47.83% quiere que se instale el comisariato en la UT.C., mientras que un
52.17% desea que se instale en el centro de la ciudad; lo que quiere decir que si
se instala en el centro de la ciudad se daria a conocer a mucha gente

transcurrido un tiempo de puede abrir el comisariato para toda la ciudadania.
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6.- En total, la remuneracion liquida mensual del jefe de familia esta entre:

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE
100 200 7 5.07
201 400 94 68.12
601 800 33 23.91
Mas de 1.000 4 290
TOTAL 138 100

‘@100 200 ‘
'm201 400
§|:|so1 800
Omas de 1000

i
|
|

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 68%
que es la gran mayoria ganan entre los 201 y 400 dolares ya que se ha tomado
en cuenta a docentes a contrato y nombramiento calculando segun sus horas
clases dictadas dentro de la UTC por lo que no ha existido colaboracion por
parte de los mismos para saber su ingreso total, asi también en un menor
porcentaje perciben otro sueldo lo que quiere decir que tienen un promedio
estable para poder realizar sus compras; dando cabida a la creacion del

comisariato .




7.- La esposa/o trabaja?

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
S1 78 56.52
No 60 43.48
TOTAL 138 100

49% 51%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que la mayoria
de las esposas/os trabajan algunas dentro de la misma institucion otras fuera;
mientras que el 43 48% de las esposas no trabajan, otros son solteros, con esto

se puede decir que existe estabilidad economica dentro de la familia.




8.- Si la respuesta anterior fue afirmativa, el ngreso mensual de su esposa esta

entre:
No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE

Menos de 100 7 5.07
200 400 59 42.75
[401 600 1 10 7.25

601 800 2 1.45
Mas de 1.000 0 0

No Trabajan 60 43 48
TOTAL 138 100

'BMenos 100
[lzoo 400
[0401 600
\0601 800

}l mas de 1000
|@no trabajan

43%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que gran
porcentaje de las esposas/os trabajan pues la suma de este con sus esposos/as

permiten que tengan un sueldo estable.




9 - Numeros de miembros de la Familia:

N°® MIEMBROS PORCENTAIE
Masculino 202 46.54
Femenino 232 53.46
TOTAL 434 100
i
|
|
AT% 'O Masculino | |
3% H Femenino ‘ ‘
[

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que cada
familia cuenta con un promedio de cuatro personas divididas en el 53%

femeninos y el 47% masculinos.




10.- Cuanto gasta su familia mensualmente en :

VALOR $ ALIMENTOS N° DE ENCUESTADOS
50a 100 80,00 24
100 a 200 145,00 64
200 a 300 240,00 37
BLANCOS 10
NULOS 3
138
VALOR § VESTUARIO N° DE ENCUESTADOS
50a 100 50,00 18
100 a 200 110,00 72
200 a 300 205,00 31
BLANCOS 12
NULOS 5
138
VALOR $ LICORES IN° DE ENCUESTADOS
menos de 50 20,00 98
50a 100 52,00 5]
100 a 200 0
BLANCOS 32
NULOS 3
138
VALOR $ OTROS N° DE ENCUESTADOS
50a 100 55,00 34
100 a 200 158,00 64
200 a 300 252,00 2
BLANCOS 10
NULOS 3
138

ANALISIS.- A través de estos cuadros podemos comentar que la mayor parte
de dinero de los encuestados invierten en alimentos y otros ya que en este
incluye la educacion, tomando en cuenta; las familias que menor ingreso tienen

gastan al mes un promedio de 205.00 dolares; por ende las familias que mayor

ingreso perciben tienden a invertir en gran porcentaje




I'1.- En la siguiente lista de productos y articulos, sefiale aquellos que su familia

necesita mensualmente, indicando la cantidad y preferencia en cuanto a marcas.

a) Comestibles

ARROZ
MARCA LIBRAS (Mensual) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Flor 1374 45 3261
Mil Uno o 1400 19 13.77
Rendidor 155 8 5.80
Super Extra 100 4 2.90
Sin preferencia 2110 45 32.61
No contestadas 17 12.32
L"l"OTAL 5139 138 100
|
12% dFor .
32% !lMi Uno .
‘DRendidor [
33% DSuper Extra i
B Sin preferencia
3 14% :DNo ct-LnEgtadas !

6%

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el

arroz es un producto de gran acogida por todas las familias, obteniendo los

siguientes resultados el 32.61 % consume arroz flor, el 13.77 % el arroz mil

uno, el 5.80 % el arroz rendidor, el 2.90 % arroz super extra, el 32.61 % no

indica la marca mientras que el 12.32 % no colaboro con las encuestas

planteadas.

[
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AZUCAR

MARCA LIBRAS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |[PORCENTAJE
Valdez 2064 55 39.86
San Carlos 5800 20 14.49
Sin Preferencia 1920 48 34.78
No Contestadas 15 10.87
TOTAL 4564 138 100
J 11% \
40% i|:|Vallclea-z ' I
'@ San Carlos |
35% | Sin Preferencia

‘ 0 No Contestadas

|

|
14%

|

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el
azucar tiene un gran consumo por todas las familias, pues asi el 39.86 %
consume el azucar Valdez, el 14.49 % azucar San Carlos y el 34.78 % no ha
mencionado la marca: mientras que el 10.87 % no colaboro con las encuestas

planteadas.




AVENA

MARCA LIBRAS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Quaker 268 97 70.30
Sin Preferencia 158 30 2173
No Contestadas 11 7.97
TOTAL 426 138 100
\
o Quaker | ‘
)l Sin Preferencia ‘

ONo Cor__\tafs_t_a_das | ‘

|

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

avena es consumida por todas las familias pero en menores cantidades,

indicando asi que el 7030 % consume la avena Quaker, el 21.73 % no

menciona la marca; mientras que el 7.97 % no colaboro con las encuestas

planteadas.
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ACEITE

MARCA LITROS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS | PORCENTAIJE
Favorita 180 i 53 38.41
Cocinero 48 18 13.04
Alesol 8 7 5.07
Girasol 8 9 6.52
Soya 4 4 2.90
Sin Preferencia 82 28 20.29
No Contestadas 19 13.77
TOTAL 330 138 100
14% OFavorita |

’lCocinero ‘ .

|0 Alesol |

‘ O Girasol

B Soya

O Sin Preferencia |

B No Contestadas | |

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el

aceite es un producto muy util, indicando asi que el 3841 % consume la

Favorita, el 13.04 % el cocinero, el 5.07 % alesol, el 6.52 % girasol, el 2.90 %

aceite de soya, y el 20.29 % no menciona la marca; mientras que el 13.77 % no

colaboro con las encuestas planteadas.




FIDEO

MARCA LIBRAS (Mensual ) |No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Sumesa 46 24 17.39
Ripalda 46 18 13.04
Paca 28 6 4.35
Oriental 70 21 15.22
Cayambe 10 4 2.90
Sin Preferencia 154 57 41.30
No Contestadas 8 5.80
TOTAL 354 138 100
6% 17w DSumesa ||

B Ripalda !

OPaca !

13% O Oriental |
» % [~ Céyambe .

0 Sin Preferencia

3, 15% | BNo Contestadas

|
|
|
ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el
fideo es un producto que la mayoria de las familias consume, por lo que se
indica que el 17.39 % consume el fideo su mesa, el 13.04 % el fideo ripalda, el
435 % paca, el 1522 % oriental, el 2.90 % cayambe, y el 41.30 % no

mencionan la marca: mientras que el 5.80 % no colaboro con las encuestas

planteadas.




ENLATADOS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS PORCENTAJE
{Mensual )

Real 94 29 21.02
Vam Camps 36 15 10.87
Isabel 8 3 2.17

Sin Preferencia 280 50 36.23

No Contestadas 41 29.71
TOTAL 418 138 100

iD Real

'}
|@Vam Camps iw
Olsabel ‘l‘
ﬂClSin Preferencia ||
| B No Contestadas

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que al
referirnos a los enlatados hablamos de atun y podemos mencionar que el 21.02
% consume el atun real, el 10.87 % el atiin vancamps, el 2.17 % atin Isabel, el
36.23 % no mencionan la marca; mientras que el 29.71 % no colaboro con las

encuestas planteadas.
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HARINAS

MARCA LIBRAS (Mensual ) |No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
Ya 88 28 20.29
La Pradera 40 31 22.46
Sin Preferencia 582 65 47.10
No Contestadas 14 | 1015
TOTAL 710 138 100
!
10% 20%
mYya ‘\‘

@ La Pradera
O Sin Preferencia
] Nro Contestadas

i

|
|

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

harina es un producto de muy poco consumo por las familias, por lo que se

indica que el 20.29 % consume la harina ya, el 22.46 % la pradera, y el 47.10

% no mencionan la marca; mientras que el 10.15 % no colaboro con las

encuestas planteadas.
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HUEVOS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
{Mensual )
Indaves 330 36 26.09
Decampo 40 7 5.07
Sin Preferencia 1827 79 57.25
No Contestadas 16 11.59
TOTAL 2197 138 100
11%
26%
'D Indaves
EDecampo
5%, 0 Sin Preferencia |
|ONo Contestadas |
58%

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que este

es un producto consumo por todas las familias, de manera que el 26.09 %

consume indaves, el 5.07 % de campo, y el 57.25 % no tiene preferencia:

mientras que el 11.59 % no colaboro con las encuestas planteadas.




LACTEOS (Leche)

MARCA LITROS (Mensual ) |No DE ENCUESTADOS PORCENTAJE
Ranchito 45 5 | 362
Parmalat 200 28 20.29
La Finca 112 8 5.80
La Vaquita 120 16 11.59
La Lechera 14 4 2.90
Sin Preferencia 1756 64 46,38
No Contestadas 13 942
TOTAL 2247 138 100
|
0 [ ] l
9% 4% 0 Ranchito
' 20% W Parmalat
OLa Finca ;
| O La Vaquita ‘ ;

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la
leche es un producto de gran consumo por todas las familias de manera diaria,
indicando asi que el 3.62 % consume el ranchito, el 20.29 % parmalat, el 5.80

% la finca, el 11.59 % la vaquita, el 2.90 % la lechera, el 46.38 % no tiene

\

3%

[l La Lechera

| @ Sin Preferencia |

| O No_ Con}estadas [

preferencia; mientras que el 9.42 % no colaboro con las encuestas planteadas.




SAL

MARCA KILOS 2 (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE
Crissal 130 106 o 76.81
Marisal 8 4 2.90
Sin Preferencia 35 15 10.87
No Contestadas 13 942
TOTAL 173 138 100
9%
1% 77!
|Q Crissal 1
3% | B Marisal |
O Sin Preferencia
\ONo Contestadas ‘
7% |

ANALISIS - A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la sal

es uno de los productos que son consumidos diariamente, siendo asi que el

76.81 % consume la sal crissal, el 2.90% marisal v el 10.87 % no menciona la

marca; mientras que el 9.42 % no colaboro con las encuestas planteadas.
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b) Articulos de Bano y Tocador

ACEITE PARA NINOS

MARCA [UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
{(Mensual )

Menem 2 2 1.45
Angelino 8 4 2.90
Jhonsonn 37 36 26.09
Yambal 5 3 3.62
Sin Preferencia 23 23 16.67
No Contestadas 68 49.28
TOTAL 75 138 100

|1%

L 3% l 1 Menem
26% @ Angelino \
% O Jhonsonn f
O Yambal
4% | B Sin Preferencia :
17% |0 No Contestadas ||

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que estos
articulos son de gran utilidad para las familias, indicando asi que el 145 %
consume aceite menen, el 2.90 % angelino, el 26.09 % jhonsonn, el 3.62 %
vanbal, el 16.67 % no tiene preferencia; mientras que el 49.28 % no colaboro

con las encuestas planteadas.
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COLONIAS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
(Mensual )

Yambal 8 8 5.80
Jhonsonn 16 16 11.59
Avon 14 11 7.97
Para mi Bebe 15 13 9.43
Sin Preferencia 22 T 1159
No Contestadas 74 53.62
TOTAL 75 138 100

| @ Yambal
| @ Jhonsonn
| OAvon
OPara mi Bebe

M Sin Preferencia ||
O No Contestadas

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que las

colonias son productos que consumen varias familias, indicando asi que el 5.80

% Yanbal, el 11.59 % Jhonsonn, el 7.97% Avon, el 9.43 % Para mi bebé, el

11.59 % no tiene preferencia; mientras que el 53.62 % no colaboro con las

encuestas planteadas.
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PASTA DENTAL

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
(Mensual )
Colgate 156 78 56.52
Kolinos 14 7 5.07
Close up 8 4 2.90
Sin Preferencia 64 25 18.12
No Contestadas - - 24 17.39
TOTAL 242 138 100
| 17% -
[CI Colgate ‘ ‘
B Kolinos [
s, OClose up \ ‘,
. 3 EI Sin Preferencia | i
3% ' I No Contestadas ‘ .
‘ 5%

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

pasta dental es un

producto que consumen varias familias diariamente,

indicando asi que el 56.52 % Colgate, el 5.07 % Kolinos, el 2.90% Close up, el

18.12 % no mencionan la marca; mientras que el 17.39 % no colaboro con las

encuestas planteadas.




CREMA DE MANOS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
{(Mensual )

Yambal 12 11 1.97
Avon 20 17 12.32
Vasenol 16 16 11.59
Palmolive 8 7 5.07
Nivea 12 12 8.70
Lubriderm 20 1D 10.87
Sin Preferencia 58 22 15.94
No Contestadas 38 27.54
TOTAL 146 138 100

|0 Yambal ‘

|
|lAvun

!
‘
|OVasenol “
‘n Palmolive |
/@ Nivea
|DLwbriderm |
| @ Sin Preferencia {
|CNa Contestadas

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

crema para manos muy poca familias consumen, indicando asi que el 7.97 %

Yanbal, el 12.32 % Avon, el 11.59% Vasenol, el 5.07 % Palmolive, el 8.70 %

nivea, 10.87 % Lubriderm, 15.94 % no tiene preferencia; mientras que el 27.54

% no colaboro con las encuestas planteadas.
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CREMA DE AFEITAR

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS | PORCENTAIJE
{(Mensual )

Yambal 20 15 10.87
Avon 4 6 4.35
Presto Barba 17 8 5.80
Gillette 21 17 12.32
Axel 5 4 2.90
Felce Azurra 6 6 434
Sin Preferencia 25 22 15.94
No Contestadas 60 43 .48
TOTAL 08 ] 138 100

{ O Yambal ‘

‘ H Avon P

| OPresto Barba | |

’ OGillette (|

. B Axel ‘.|‘

I O Felce Azurra |;

|I ‘lSin Preferencia |I

| |0 No Contestadas ||

ANALISIS.- Mediante el cuadro estadistico nos damos cuenta claramente que

el 44 % de la poblacion no colaboro al contestar esta pregunta, mientras que el

16 % consume crema de afeitar sin preferencia, pero el 12 % consume en la

marca gillette, el 11 % en la marca yambal, el 6 % en la marca presto barba, el

4 % tanto en la marca avon como en la marca felce azurra y en un 3 % en la

marca axel.

39




¢) Articulos de Limpieza

ACEITE PARA MUEBLES
MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
{Mensual )
No Contestadas - 138 100%
 NoContestadas
100

|@UNIDADES (Mensual ) \
@ No DE ENCUESTADOS |
OPORCENTAJE |

ANALISIS.- Mediante el cuadro estadistico nos podemos dar cuenta que el 100

% de la poblacion no contesto que marca de aceite para muebles consume.
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CERA PARA PISOS

MARCA GALONES No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
{Mensual )
Cremosa 26 12 8.70
Poliflor 15 7 5.07
Polwax 4 3 2:17
Kalipto 14 6 435
Vileda 8 4 2.90
Sin Preferencia 69 61 44.20
No Contestadas 45 32.61
TOTAL 136 138 100
) _ il — = ==t —— - = ~ - :
- |

il:i Cremosa | ‘

| @ Poliflor

|0 Polwax j

~|:| Kalipto ‘

B Vieda

|
O Sin Preferencia

@ No Contestadas

ANALISIS .- Por medio del cuadro estadistico se podra dar cuenta cual es la

marca de crema para pisos que mayor aceptacion tiene en el mercado es asi que,

el 44 % consume sin preferencia, el 33 % no contesto la pregunta, el 9 %

consume la marca cremosa, el 5 % poliflor, el 4 % kalipto, el 3 % vileday el 2

% polwax.
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CERA PARA CARROS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |[PORCENTAIJE
(Mensual )

Rally 26 21 1822
Poliflor 1 | 0.73
Carbri 5 3 217

Sin Preferencia 48 48 34.78

No Contestadas 63 47.10
TOTAL 80 138 100

115%

ORally
l Poliflor
OCarbri

7
|

|

O Sin Preferencia |
®|No ContestadasJ

ANALISIS.- A partir del cuadro estadistico nos fijamos que el 47 % de la

poblacion no contesto la pregunta planteada, mientras que el 35 % consume

cera para carros sin preferencia, el 15 % rally, el 2 % carbri y el 1 % poliflor.




CLORO

MARCA SACHETS No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
(Mensual )
Ajax 170 85 61.59
Sin Preferencia 96 47 34.06
No Contestadas 6 435
TOTAL 266 138 100
4%
|
OAjax .

| Sin Preferencia
O No Contestadas

ANALISIS - En este caso el cloro que mayor aceptacion tuvo en el mercado

con el 62 % es ajax, mientras que el 34 % de la poblacion consume cloro sin

preferencia y el 4 % no colaboro al contestar las preguntas.
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DETERGENTES

MARCA FUNDAS  500gr| No DE ENCUESTADOS |[PORCENTAIJE
{Mensual )
Deja 108 54 39.13
Fab 57 28 20.29
Omo 15 5 3.62
Viva 10 3 2.18
Sin Preferencia 75 35 25.36
No Contestadas 13 9.42
TOTAL 265 138 100
99 JE {
WDDeja E
‘ 40% rFab L
25% OOmo
OViva

N7

a%/

20%

ONo Contestadas

]lSh Preferencia k

ANALISIS.- En el cuadro estadistico observamos que el 40 % consume

detergente marca deja, el 25 % sin preferencia, el 20 % fab, el 9 % no

contestaron la pregunta, el 4 % omo, el 2 % viva.




ESCOBAS

MARCA UNIDADES |No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
{Mensual )

Sin Preferencia 248 120 89.96

No Contestadas 18 13.04

TOTAL 248 138 100

13%

7%

‘B No Contestadas

|
'O Sin Preferencia [|
'i
[

ANALISIS.- En este cuadro nos damos cuenta que el 87 % de la poblacion

consume escobas sin preferencia y el 13 % no colaboro al contestar la

interrogante.




JABON DE ROPA

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
{Mensual )
Alex 108 36 26.09
Brisa 26 8 5.80
Ideal 17 4 2.90
Macho 35 10 7:25
Lagarto 20 5 3.62
Sin Preferencia 174 58 42.03
No Contestadas 17 12.32
TOTAL 380 138 100
12% O Alex |

@ Brisa

|0 ideal \

|CIMacho |

{I Lagarto }

| 8in Preferencia | |

| B No Contestadas | \

4% !
|

ANALISIS.- Notamos en el cuadro estadistico que un 42% de la poblacion no
tiene preferencia en marcas de jabon para ropa, el 26% se inclina por el jabon
alex, el 12% no contesto, un 7% jabon macho, el 6% brisa, el 4% lagarto y el

3% 1deal.
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GUANTES

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS | PORCENTAIJE
{Mensual )
Sin Preferencia 230 109 78.99
No Contestadas 29 21.01
TOTAL 230 138 100
| =
{ 2%
OSin Preferencia |
| BNo Contestadas |
79%

ANALISIS.- En el cuadro estadistico el 79 % de la poblacion consume guantes

sin preferencia mientras que el 21 % de la poblacion no contesto la pregunta.
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d) Licores Nacionales

28%

'OSin Preferencia |
' No Contestadas |

VINOS
MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOQOS | PORCENTAITE
(Mensual )
Sangria 18 9 6.52
Sta. Maria 34 10 7.25
Baldoré 56 18 13.04
Sin Preferencia 110 53 3841
No Contestadas 48 134.78
TOTAL 218 138 100
T 7% S ‘
l O Sangria |
13% ' Sta. Maria |
|00 Baldoré ‘

|

ANALISIS.- Mediante el grafico estadistico miramos claramente que el 38 %

consume vinos sin preferencia, el 35 % no colaboro contestando la pregunta, el

13 % consume vino baldoré. el 7% consume vino santa maria asi como también

sangria.
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i2.- Actuaimente usted en donde realiza sus compras?

NOMBRE * No DE ENCUESTADOS | PORCENTAIJE
Tienda 12 8.70

Despensa Aki 93 67.39
Comisariato 25 18.12

Mercado 8 5.80

TOTAL 138 100

6% 9%

7%

ANALISIS.- A través del cuadro estadistico podemos apreciar que el 67 % de

la poblacion realiza sus compras en la despensa aki, el 18 % tiene acceso a

comisariatos, el 9 % realiza sus compras el tiendas y el 6 % de la poblacion

realiza sus compras en el mercado.
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ENCUESTA PARA LOS PADRES DE FAMILIA DE LGOS
ESTUDIANTES DE LAUTC.

CUESTIONARIO:

1 .- Esta usted de acuerdo con la creacion de un comisariato para los Docentes.

Empleados v padres de familia de la U.T.C.?

| |No DE ENCUESTADOS — |[PORCENTAJE |
Si 230 06 76
No 8 3.24
TOTAL 247 ' 100
3% |
lmsi !‘
e f
S7% |

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 96.76
% s1 quiere que se cree este comisariato, mientras que un 3.24 % no desea la
creacion del mismo: esto quiere decir que si se podra llevar a cabo lo planteado

con la ayuda de las autoridades de la UT.C.
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2 - Su familia tene acceso a otro comisariato?

I ’ ' INn DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE

Si 60 [ 2420
No 187 75.71
TOTAL 247 100
[uss [
mNo |

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 24.29
% de las familias tiene acceso a otro comisariato. mientras que un 75.71 % no
lo tiene; esto quiere decir que muy pocas familias tienen acceso a un

comisanato que les ayude a economizar su sueldo.
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3.- Su familia reside en Latacunga?

~ [No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE |
i 125 5061
No 122 4939
TOTAL 247 100
49% 51% E}!

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un 50.61
% de las tamilias reside en Latacunga. mientras que un 49.39 % reside en otras

ciudades; esto quiere decir que en parte nos favorece al crear el comisariato

porque tendria mucha acogida.

N
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4.- Si ia respuesta anterior fue afirmativa. diga centro o fuera

No DE ENCUESTADOS  |PORCENTAJE |

| Centro 125 5161
\
= 1
Fuera | i AT

No Contestadas

45 | 18.22
TOTAL 247 i 100
|
18% |
] ;entro | ‘
51% mfuera
31% [Ono contestadas

ANALISIS.- Mediante el cuadro estadistico observamos que la mavor parte de
los padres de familia estan ubicados en la ciudad y un porcentaje menor viven

fuera de esta, mientras que el 18.22% no respondio a la interrogante.

N
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3 - Donde cree que deberia instalarse el comisaniato?

[No DE ENCUESTADOS ~ [PORCENTAJE |
| :‘ i |
T.C } 82 ! 23.20

Ceniio 165 60 80
|
Otro 0 0
TOTAL 247 100
0%
\
guTc ii
E Centro | |
II:IOtro ‘l

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que un
33.20% quiere que se mnstale el comisanato en la UT.C., mientras que un
66.80% desea que se instale en el centro de la ciudad: lo que quiere decir que si
se instala en el centro de la ciudad se daria a conocer a mucha gente,

transcurrido un tiempo se puede abrir el comisariato para toda la ciudadania.
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6.- En total, la remuneracion liquida mensual del jefe de famiiia esta entre:

[No DE ENCUESTADOS  |PORCENTAIE

-
o

= |
(=]
>

=

:
| 47 ! 10
; |
| |
201 400 } i85 1 745
| | |
| |
601 800 i 15 ; 6.07 :
l |
| Mg de 1,000 0 g 0,00
| TOTAL l 247 i 100
| i |
0100 200 ||
m201 400 Ii
o601 800
Omas de 1000 ‘

75%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que el 74.9%
que es la gran mayoria ganan entre los 201 y 400 dolares, asi tambien en un
porcentaje menor perciben de 100 a 200 dolares con lo que pueden sustentar su

alimentacion en la familia.




7.- La esposa/so trabaja?

No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE
Si 97 3927
No 150 60.73
TOTAL 247 100
0%
29% I
o1
m2
o3

% h

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que gran parte

de las esposas/os no trabajan ya que se dedican al servicio domestico.
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8 - Si la respuesta anterior fue afirmativa, el ingreso mensual de su esposa esta

entre:
No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE

Menos de 100 24 972
200 400 72 29.15
401 600 | 0.4

601 800 0

Mas de 1.000 0

No Trabajan 150 60.73
TOTAL 247 100

O Menos de 100 H
@200 400
401 600
601 800
W mas de 1000

[mno trabjen |

10%

' 29%

61%

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar las esposas
que trabajan ganan entre 200 a 400 dolares, en un porcentaje menor perciben de

401 a 600 dolares con lo que pueden sustentar a su familia.
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9. - Numeros de miembros de la Familia:

MIEMBROS PORCENTAIJE
Masculino 482 48.98
Femenino 502 51.02
TOTAL 984 100

|
| O Maculino i’
|

|

@ Femenino

ANALISIS.- Mediante este grafico estadistico podemos mostrar que cada
familia cuenta con un promedio de cuatro personas divididas en masculinos

49% y femeninos 51%.
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10.- Cuanto gasta su familia mensualmente en :

VALOR $ ALIMENTOS N° DE ENCUESTADOS
50a 100 54,00 122
100 a 200 110,00 74
200 a 300 210,00 38
BLANCOS 10
NULOS 3
247
VALOR $ VESTUARIO N° DE ENCUESTADOS
50a 100 51,00 128
100 a 200 103,00 57
200 a 300 205,00 7
BLANCOS 40
INULOS 15
247
VALOR $ LICORES N° DE ENCUESTADOS
menos de 50 15,00 13
50a 100 50,00 2
100 a 200 0
BLANCOS 226
NULOS 6
247
VALOR $ OTROS N° DE ENCUESTADOS
50a 100 63,00 124
100 a 200 126,00 62
200 a 300 215,00 27
BLANCOS 31
NULOS 3
247

ANALISIS.- A través de estos cuadros podemos comentar que la mayor parte
de dinero de los encuestados invierten en alimentos y otros ya que en este
incluye la educacion, tomando en cuenta; las familias que menor ingreso tienen
entre el esposo y esposa es de 250.00 dolares gastan al mes un promedio de

183.00
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11.- En la siguiente lista de productos y articulos, senale aquellos que su familia
necesita mensualmente, indicando la cantidad y preferencia en cuanto a marcas.

a) Comestibles

ARROZ

MARCA LIBRAS (Mensual) |No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Flor 2910 o7 3927
Mil Uno 551 19 7.69
Rendidor 465 15 6.07
Super Extra 35 3 1.22

Sin preferencia 3348 108 43.73

No contestadas 0 5 2.02
TOTAL 7309 247 100

2% |
|mFlor
'@ Mil Uno
1 O Rendidor |
O Super Extra

M Sin preferencia
O No contestadas

44%

. B%
6%

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el
arroz es un producto de gran acogida por todas las familias, obteniendo los
siguientes resultados asi que el 39.27 % consume arroz flor, el 7.69 % el arroz
mil uno, el 6.07 % el arroz rendidor, el 1.22 % arroz super extra, el 43.73 % no

indica la marca mientras que el 2.02 % no colaboro con las encuestas

planteadas.
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AZUCAR

MARCA LIBRAS (Mensual ) |No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Valdez 2496 106 4291
San Carlos 1109 39 15.79
Sin Preferencia 1296 54 21.86
No Contestadas 0 48 19.44
TOTAL 4901 247 100
| 11% ‘
fnvmez }1
ik \mSanCarios ||
} 35% \OSin Preferencia ||
J |EI No lee_stfdi
|

14%

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el
azicar tiene un gran consumo por todas las familias, pues asi el 42.91 %
consume el azucar Valdez, el 15.79 % azicar San Carlos y el 21.86 % no ha
mencionado la marca; mientras que el 21.86 % no colaboro con las encuestas

planteadas.
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AVENA

MARCA LIBRAS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIE
Quaker 52 204 2.59
Sin Preferencia 64 25 10.12
No Contestadas 0 18 7.29
TOTAL 636 247 Bl 100
| |
7%
10% I
I:I Quaker — |
l Sin Preferencia | |
EI No Contestadas | |
B83%

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

avena es consumida por todas las familias pero en menores cantidades,

indicando asi que el 82.59 % consume la avena Quaker, el 10.12 % no

menciona la marca; mientras que el 7.29 % no colaboro con las encuestas

planteadas.




ACEITE

MARCA LITROS No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
Favorita 1 st 119 48.18
Cocinero 228 38 15.38
Alesol 114 19 7.69
Girasol 28 20 8.10

Soya 8 2 0.80

Sin Preferencia 145 34 13.76

No Contestadas 0 15 | 6.08
TOTAL 1031 247 100

6% Ol Favorita
4% l Cocinero ‘
1% | DAlesol ‘
8% 48% |0 Girasol ’
8% H Soya ‘
O Sin Preferencia ||
15% H No Contestadas \

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el
aceite es un producto muy utl, indicando asi que el 48.18 % consume la
Favorita, el 15.38 % el cocinero, el 7.69 % alesol, el 8.10 % girasol, el 0.80 %
aceite de soya, y el 13.76 % no menciona la marca; mientras que el 6.08 % no

colaboro con las encuestas planteadas.
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FIDEO

MARCA LIBRAS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Sumesa 204 68 27.53
Ripalda 256 59 23.89
Paca 44 34 13.77
Oriental 129 43 T 174
Cayambe 60 15 6.07
Sin Preferencia 46 20 8.09
No Contestadas 0 8 3.24
TOTAL 739 247 100

|msumesa ‘ 1

@ Ripalda |

!‘D Paca ‘ ‘

|mOriental |

B Cayambe .‘ l

[1Sin Preferencia |

@ No Contestadas |
|

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que el

fideo es un producto que la mayoria de las familias consume, por lo que se

indica que el 27.53 % consume el fideo su mesa, el 23.89 % el fideo ripalda, el

13.77 % paca, el 17.41 % ornental, el 6.07 % cayambe, y el 8.09 % no

mencionan la marca; mientras que el 3.24 % no colaboro con las encuestas

planteadas.
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ENLATADOS

MARCA UNIDADES |Ne DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
(Mensual )
Real 326 93 37.65
Vam Camps 258 68 27.53
Isabel 58 15 6.07
Sin Preferencia 108 36 14.58
No Contestadas 0 35 14.17
TOTAL 750 247 100
145
|OReal |
15% % @Vam Camps | |
Olsabel ‘.
5% [ Sin Preferencia
!!\Io Cﬁontestadas
2B% !

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que al

referirnos a los enlatados hablamos de atun y podemos mencionar que el 37.635

% consume el atin real, el 27.53 % el atun vancamps, el 6.07 % atiun Isabel, el

14.58 % no mencionan la marca; mientras que el 14.17 % no colaboro con las

encuestas planteadas.
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HARINAS

MARCA LIBRAS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Ya 757 57 23.08
La Pradera 273 58 23.48
Sin Preferencia 580 121 48.99
No Contestadas | 0 T 445
TOTAL 1110 247 100
4%,
23% - }
‘ OYa |
B La Pradera
50% ’DSin Preferencia | |
23% \ONo Contestadas |

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la
harina es un producto de muy poco consumo por las familias, por lo que se
indica que el 23.08 % consume la harina ya, el 23.48 % la pradera, y el 48.99
% no mencionan la marca; mientras que el 445 % no colaboro con las

encuestas planteadas.
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HUEVOS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
{Mensual )
Indaves 2158 72 29.15
Decampo 332 11 4.45
Sin Preferencia 4264 142 57.49
No Contestadas 0 22 8.91
TOTAL | 6754 247 100
|
. 9%
‘ 29% : |
Olindaves ||
B Decampo |a

[
\OSin Preferencia | |
4% \a NB Contestadas
58% \

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que este
es un producto consumo por todas las familias, de manera que el 29.15 %
consume indaves, el 445 % de campo, v el 5749 % no tiene preferencia;

mientras que el 8.9]1 % no colaboro con las encuestas planteadas.
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LACTEOS (Leche)

MARCA LITROS (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Ranchito 546 39 15.80
Parmalat 585 45 18.22
La Finca 325 25 10.12
La Vaquita 221 17 6.88
La Lechera 135 13 5.26
Sin Preferencia 1068 89 36.03
No Contestadas 0 19 7.69
TOTAL 2880 247 100
8% “8% ‘IE‘lRanchjr.n | |_
B Parmalat (|
‘EI La Finca ‘
18% ‘OlaVaquita |
WLalechera |
10% [ Sin Preferencia |‘
5% % M No Contestadas |

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

leche es un producto de gran consumo por todas las tamilias de manera diaria,

indicando asi que el 15.80 % consume el ranchito, el 18.22 % parmalat, el

10.12 % la finca, el 6.88 % la vaquita, el 5.26 % la lechera, el 36.03 % no tiene

referencia: mientras que el 7.69 % no colaboro con las encuestas planteadas
P q




SAL

MARCA KILOS 2 (Mensual ) | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
Crissal - 265 206 83.40
Marisal 18 14 5.67
Sin Preferencia 30 24 9.72
No Contestadas ' 3 121
TOTAL 313 247 100
0% 1% '
n |
&% 'BCrissal |
B Marisal J‘
|0Sin Preferencia |
@J@ Eontesﬁadas J[
83% {

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la sal

es uno de los productos que son consumidos dianamente, siendo ast que el

83.40 % consume la sal crnissal, el 5.67% marsal y el 9.72 % no menciona la

marca, ; mientras que el 1.21 % no colaboro con las encuestas planteadas.

69




b) Articulos de Bano y Tocador

ACEITE PARA NINOS
MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIE
(Mensual )
Menem 8 5 2.02
Angelino 29 19 7.69
Jhonsonn 77 <3| 20.65
Yambal 23 15 6.07
Sin Preferencia 122 82 33.20
No Contestadas 75 3037
TOTAL 259 247 100
2% goyg ‘ : |

| O Menem I

II.l-"mgelinu 1 ‘

O Jhonsonn ‘ |

O Yambal |

H Sin Preferencia !w,

[ No Contestadas ||

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que estos
articulos son de gran utilidad para las familas, indicando asi que el 2.02 %
consume aceite menen, el 7.69 % angelino, el 20.65 % jhonsonn, el 6.07 %
yanbal, el 33.20 % no tiene preferencia; mientras que el 30.37 % no colaboro

con las encuestas planteadas.
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COLONIAS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
(Mensual )

Yambal 22 16 6.48
Jhonsonn 35 27 10.93
Avon 22 20 8.10
Para mi Bebe 27 2] 8.50

Sin Preferencia 37 - 31 12.55

No Contestadas 132 53.44
TOTAL 143 247 100

6%
1M1%
’ 8%
' 9%

13%

O Yambal (|

@ Jhonsonn |
O Avon |‘
OPara mi Bebe |

B Sin Preferencia | ‘|
|00 No Contestadas | |

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que las

colonias son productos que consumen varias familias, indicando asi que el 5.80

% Yanbal, el 11.59 % Jhonsonn, el 7.97% Avon, el 9.43 % Para mi bebé, el

11.59 % no tiene preferencia; mientras que el 53.62 % no colaboro con las

encuestas planteadas.
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PASTA DENTAL

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIE
{Mensual )
Colgate 339 133 53.85
Kolinos 28 9 3.64
Close up 46 15 6.07
Sin Preferencia 141 47 19.03
No Contestadas . 43 17.41
TOTAL 554 247 100
' | OColgate |
i B Kolinos ‘ |
19% |OClose up | l
0 Sin Preferencia “
6% | B No Contestadas [

4%/

ANALISIS.- A través de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

pasta dental es un

producto que consumen varias familias diariamente,

indicando asi que el 53.85 % Colgate, el 3.64 % Kolinos, el 6.07% Close up, el

19.03 % no mencionan la marca; mientras que el 17.41 % no colaboro con las

encuestas planteadas.




CREMA DE MANOS

'O No Contestadas |

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIE
(Mensual )
Yambal 24 17 6.88
Avon 41 29 11.74
Vasenol 62 44 17.81
Palmolive 24 29 6.88
Nivea 49 17 15.83
Lubriderm 83 64 10.53
Sin Preferencia } 75 58 23.48
No Contestadas 18 7.30
TOTAL 309 247 100
| 0 Yambal
7% 7% mAvon

01 Vasenol \
‘ \:DPalrroﬁve {
‘ 18% ‘mNvea ! |

| @ Lubriderm

16% e | @ Sin Preferencia

ANALISIS.- A traves de los cuadros estadisticos se puede mencionar que la

crema para manos muy poca familias consumen, indicando asi que el 6.88 %

Yanbal, el 11.74 % Avon, el 17.81 % Vasenol, el 6.88 % Palmolive, el 15.83 %

nivea, 10.53 % Lubriderm, 23.48 % no tiene preferencia; mientras que el 7.30

% no colaboro con las encuestas planteadas.
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CREMA DE AFEITAR

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
{Mensual )
Yambal 40 40 16.19
Avon 8 8 3.24
Presto Barba 36 35 14.17
Gillette 42 42 17.00
Axel 15 14 5.68
Felce Azurra 16 16 6.48
Sin Preferencia 55 55 22.27
No Contestadas 37 14.97
TOTAL 212 247 100
| |@ Yambal
[ @ Avon I
O Presto Barba ‘
DO Gillette \
23% BAxel ‘
‘ | O Felce Azuma ‘ E
‘ 'mSin Preferencia |
(=} No Cor}lﬁadas |

ANALISIS.- Mediante el cuadro estadistico nos damos cuenta claramente que

el 14.97 % de la poblacion no colaboro al contestar esta pregunta, mientras que

el 22.27 % consume crema de afeitar sin preferencia, pero el 17 % consume en

la marca gillette, el 16.19 % en la marca yambal, el 14.17 % en la marca presto

barba, el 3.24 % tanto en la marca avon como en la marca felce azurra y en un

6.48 % en la marca axel.
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¢) Articulos de Limpieza

ACEITE PARA MUEBLES

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
{Mensual )
No Contestadas - 247 100%
l No Contestadas 1
f 100

ANALISIS.- Mediante el cuadro estadistico nos podemos dar cuenta que el 100

% de la poblacion no contesto que marca de aceite para muebles consume.

| @ UNIDADES (Mensual )
| mNo DE ENCUESTADOS
| 0PORCENTAJE

e
Z aCADE ¢
P\ s
w
v\ —_— =
/<
A S 7 Pa'
2 /
e | e e
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CERA PARA PISOS

MARCA GALONES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIE
{(Mensual )
Cremosa 41 20 8.10
Poliflor 15 17 6.88
Polwax 34 32 12.96
Kalipto 29 26 10.53
Vileda 39 38 15.38
Sin Preferencia 125 69 27.93
No Contestadas 45 18.22
, | ,

TOTAL 283 247 100

"D Cremosa i [

| @ Poliflor I

0O Polwax |

O Kalipto |

mVileda g

;D Sin Preferencia ‘ I

#l No Contestadas | ‘

ANALISIS.- Por medio del cuadro estadistico se pedra dar cuenta cual es la

marca de crema para pisos que mayor aceptacion tiene en el mercado es asi que,

el 27.93 % consume sin preferencia, el 18.22 % no contesto la pregunta, el 8.10

% consume la marca cremosa, el 6.88 % poliflor, el 10.53 % kalipto, el 15.38

% vileda y el 12.96 % polwax.
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CERA PARA CARROS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
(Mensual )

Rally 106 51 20.65
Poliflor 31 27 10.93
Carbn 45 36 14.57
Sin Preferencia 79 6H8 27.53
No Contestadas 65 26.32
TOTAL 261 247 100

26% 21% iEIRaHy L

|| Polifior ]

11% O Carbri l

OSin Preferencia ||

27% 15% |l No Contestadas |
— il

ANALISIS.- A partir del cuadro estadistico nos fijamos que el 26.32 % de la
poblacion no contesto la pregunta planteada, mientras que el 27.53 % consume
cera para carros sin preferencia, el 20.65 % rally, el 14.57 % carbri y el 10.93 %

poliflor.
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CLORO

MARCA SACHETS No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIE
{Mensual )
Ajas 362 165 66.80
Sin Preferencia 106 66 26.72
No Contestadas 16 6.48
TOTAL 468 247 100
o 7 ]
6%
|
27% iEIAjaxi :
| @ Sin Preferencia |
|0 No Contestadas |
i ontestad:

ANALISIS.- En este caso el cloro que mayor aceptacion tuvo en el mercado

con el 66.80 % es ajax, mientras que el 26.72 % de la poblacion consume cloro

sin preferencia y el 6.48 % no colaboro al contestar las preguntas.
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DETERGENTES

MARCA FUNDAS  500gr | No DE ENCUESTADOS |PORCENTAJE
(Mensual )

Deja 188 84 34.01

Fab 7 38 15.38
Omo 35 25 10.12
Viva 28 13 526

Sin Preferencia | 155 T 30.36

No Contestadas 12 487
TOTAL 483 247 100

|
\ODea \
JIFab }
OOmo ]
OViva \
M Sin Preferencia :
| EINo Contestadas I

15%

10%
|

ANALISIS.- En el cuadro estadistico observamos que el 34.01 % consume
detergente marca deja, el 30.36 % sin preferencia, el 15.38 % fab, el4.87 % no

contestaron la pregunta, el 10.12 % omo, el 5.26 % viva.
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ESCOBAS

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
{(Mensual )
Sin Preferencia 547 219 88.66
No Contestadas 28 11.34
TOTAL 547 247 100
— =
1% |
l
[ Sin Preferencia {
lﬁNo Contestadas
|
BY%

ANALISIS.- En este cuadro nos damos cuenta que el 88.66 % de la poblacion

consume escobas sin preferencia y el 11.34 % no colaboro al contestar la

interrogante.




JABON DE ROPA

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS PORCENTAIE
{Mensual )

Alex 178 56 2267
Brisa 86 28 11.34
Ideal 47 14 5.66
Mache 63 20 8.10
Lagarto 120 45 18.22
Sin Preferencia 214 67 27.13
No Contestadas 17 6.88
TOTAL 710 247 100
[ 'QAlex

| @ Brisa

‘ O ideal

L O Macho

} @ Lagarto

‘ 1 Sin Preferencia

| @ No Contestadas

ANALISIS - Notamos en el cuadro estadistico que un 27.13 % de la poblacion

no tiene preferencia en marcas de jabon para ropa, el 22.67 % se inclina por el

1abon alex, el 6.88 % no contesto, un 8.10 % jabon macho, el 11.34 % brisa, el

18.22 % lagarto y el 5.66 % ideal.
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GUANTES

MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS |PORCENTAIJE
{(Mensual )
Sin Preferencia 430 209 84.62
No Contestadas 38 15.38
TOTAL 430 247 100
15% ‘
‘OSin Preferencia |

85%

B No Contestadas ‘t

ANALISIS.- En el cuadro estadistico el 84.62 % de la poblacion consume

guantes sin preferencia, mientras que el 15.38 % no contesto la pregunta.




d) Licores Nacionales

VINOS
MARCA UNIDADES No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
(Mensual )
Sangria 118 58 2348
Sta. Maria 84 40 16.19
Baldoré 58 28 11.34
Sin Preferencia 150 73 29.55
' No Contestadas 48 19.44
TOTAL 410 247 100
!
| 9% Z23% ‘in Sangﬁa : } ‘
EISla. Maria ‘
jn Baldoré '
16% |0 Sin Preferencia
ke B No Contestadas ||
11% *

ANALISIS.- Mediante el grafico estadistico miramos claramente que el 29.55

% consume vinos sin preferencia, el 19.44 % no colaboro contestando la

pregunta, el 11.34 % consume vino baldoré, el 16.19% consume vino santa

maria, y el 23.48 % sangria.
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12.- Actualmente usted en donde realiza sus compras?

NOMBRE No DE ENCUESTADOS PORCENTAIJE
Tienda 32 12.96
Despensa 153 61.94
Comisariato 45 18.22
Mercado 17 6.88
TOTAL 247 100
[
7% 13%
18% {1 Tienda ‘
@ Despensa ‘
[ Comisariato

IU Mercado |

82% !

ANALISIS.- A través del cuadro estadistico podemos apreciar que el 61.94 %
de la poblacion realiza sus compras en la despensa aki, el 18.22 % tiene acceso
a comisariatos, el 12.96 % realiza sus compras el tiendas y el 6.88 % de la

poblacion realiza sus compras en el mercado.
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ANEXO No 04

LISTA DE PRODUCTOS PROVEEDORES Y PRECIOS

DISTRIBUIDOR DIR. PRODUCTO MARCA PRECIO UNIDAD
ADQUISICION DE MEDIDA
Comercial Salazar Liga. Arroz 1001 19.50 qq 2 kg,
Azucar Valdez 21,00 qq 2 kg
Sal Crisal 10,20 x 25 funda 2 kg,
Comercial Travez Liga. Avena Quaker 47,00 x 50 funda 1kg.
DANEC Ambato |Aceite Cocinero 12,75 x 12 caja 1 litro
Jaboncentro Ambato |Aceite Favorita 13,35 x 12 caja 1 litro
Mantequilla Bonella 23,52 x caja 1 libra
Detergente Deja 19.88 x 50 funda 200 g
Industrias Ales Ambato |Jabon Ales 20,08 x 100 caja barra
Shampoo Wellapoow 31,20 x 12 caja 200 g
PATIFICIOS Ambato JFideos PACA 12,50 x 50 funda 400 g
[CCO Ambato JAtun Real 27,84 x 48 caja lata
Proveedores Tungurahua JAmbato [Moyonesa Maggy 19.68 x 24 caja 220 g
Crema dental Colgate 10,32 x 12 caja unidad
Jabon de bafio Protex 3,96 x 12 caja 150 g
Toallas sanitarias Nosotras Alas 34.56 x 48 paca unidad
Panales desechables Panalin 43,20 x 12 paca 24 unidades
Lava platos Axion 20,16 x 24 caja 500 g
INDAVE Quito Huevos Indave 1.65 x 100 cubeta unidad
CODE LITESA Ambato |Papel higienico Flor 40,32 x 12 paca 12 unicades
Cloro Ajax 8,00 x 100 caja unidad
Juan de la Cruz Ambato |Cera para pisos Cremosa 30,00 x 24 caja unidad
Industria Estrella Ambato |Vileda para pisos Vileda 15,00 x 50 paquete unidad
Industria del Valle Patate Licores Sangria 9,50 x 12 caja unidad
Campifia 9,50 x 12 caja unidad




LISTA DE PRODUCTOS PROVEEDORES Y PRECIOS

DISTRIBUIDOR DIR. PRODUCTO MARCA PRECIO UNIDAD
ADQUISICION DE MEDIDA
ICCO S.A., Ambato |Maicena Sumesa 15,36 x48 paca 200 gr.
Caldo/ gallina Ranchero 1,94 x 30 cajita 5 gr.
Poweryus manzana Sumesa 9.45 x 24 caja 500 cc.
Foweryus naranja Sumesa 9.45 x 24 caja 500 cc.
Gelatina surtida Rovyal 58,32 x 48 caja 500 gr.
Tapioca Sumesa 21,60 x 48 caja 200 gr.
Salsa de tomate Los Andes 19.44 x 24 caja 390 er.
Aceite de oliva Arbolito 204,29 x 100 250 ml
Duraznos Los Andes 35,75 x 24 caja 850 gr.
DASAMA LTDA Ambato |Chupetes Lolipop yogurt 17,81 x 15 caja fundas
HARINAS Y GRANCS
Platano Bolognesa 6,00 x 25 paca 300 gr.
Machica Bolognesa 4,76 x 25 paca 300 gr.
Haba Bolognesa 32,00 x qq 1 libra
Arveja Bolognesa 29.60 x qq | libra
Arroz de Cevada Bolognesa 5.68 x 25 funda 300 gr.
Morocho Bolognesa 6,50 x 25 funda 300 gr.
Lenteja Bolognesa 10,50 x 25 funda 300 gr.
Canguil Bolognesa 6,00 x 25 paca | libra
Distibuidora Sta Maria Ambato |Rellenitas coco Rellenitas 2.76 x 40 caja und. 39 gr.
Fritz Ambato |Salchicha Vienesa 0,57 x paquete 7 unidades 200 gr.
Jamon Jamon 1,04 x paquete 8 unidades |200 gr.
Mortadela Taco 1,55 x unidad 500 gr.
INDALEC S A. Salcedo |Leche ‘ndalec 0,35 x unidad litro
Queso Indalec 1,10 x unidad unidad
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ANEXO N° 5

ALIMENTOS Y BEBIDAS
Cereales v Derivados
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
= (4 personas) g
ARROZ 2475 6.59 qq 16310.25 gq 2000
2681 17667.79 qq 2001
2810 18517.90 qq 2002
3359 2213581 qq | 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
[ (4 personas) -
FIDEO 2475 48.00 kg. 118800 Kg. 2000
2681 128688 Kg. 2001
2810 134880 Kg. 2002
3359 1 161232 Kg. 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
PAN 2475 5760 panes 14256000 pane | 2000
2681 o 15442560 pane | 2001
2810 16185600 pane |2002
3359 | 19347840 pane 2003
Carne v Preparaciones
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
B (4 personas)
Carne con hueso | 2475 40.56 Kg. 1 100386.00 Kg. | 2000
2681 ) 108741.36 kg. (2001
2810 113973.60 kg.  |2002
3359 136241.04 kg. 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
- (4 personas) | i
Carne sin hueso | 2475 57.60Kg. 142560.00 Kg. (2000
2681 154425.60 kg. 2001
e iy 12810 ) 161856.00 kg.  [2002
3359 - 193478.40 kg.  |2003




PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL
DEMANDA FAMILIAR
S - - (4 personas)
Carne de pollo | 2475 21.24 Kg. 52569.00 Kg.  [2000
2681 56944.44 kg. 2001
2810 59684.40 kg. 2002
L |3359 . 71345.16 kg. 2003
Pescados y mariscos
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL
DEMANDA FAMILIAR
| (4 personas)
Pescado 2475 11.52 Kg. 28512 Kg. 2000
2681 30885 kg. 2001
2810 50564 kg. 2002
3359 B 51525 kg. 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Atin enlatado 2475 2148 Kg. 53163 Kg. 2000
| 2681 57588 kg. 2001
2810 60359 kg. 2002
3359 i o 72151 kg. 2003
Grasas v Aceite comestible
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL
DEMANDA FAMILIAR
= (4 personas) |
Aceile vegetal | 2475 35.52 litros 87912 litros 2000
2681 95229 litros | 2001 }
8 2810 - ) 99811 litros 2002
3359 B 119312 litros | 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Manteca vegetal | 2475 44.04 Libras 108999 Libras |2000
2681 118071 Libras | 2001
2810 123752 Libras | 2002
3359 147930 Libras | 2003




Leche, Productos Licteos v Huevos

PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
= _ il (4 personas) | - i
Huevo de gallina | 2475 1440 unidades | 3564000 unid. | 2000
- 2681 . - 3860640 umd | 2001 |
2810 4046400 umid | 2002
3359 4836960 unid | 2003 i
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
B (4 personas)
Leche Fresca | 2475 437.28Litros 1082268 Litros | 2000
2681 R 1172348 Litros |2001
2810 1228757 Litros {2002
R - < = A B | 1468824 Litros | 2003 .
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
e | (4 personas) - |
Queso 2475 14.40 35640 2000
2681 38606 2001
T — 2810 — 40464 2002
3359 48370 2003 B
Verduras Frescas
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
——— (4 personas) =
Arveja Tierna | 2475 9.36 kg. 23166 kg 2000 |
2681 25094 kg 2001
2810 26302 kg. 2002 j
o 3359 g 31440 kg 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Cebolla Blanca |2475 11.76 kg. 29106 kg. 2000
2681 31529 kg, 2001
) 2810 33046 kg. 2002
3359 39502 kg. 2003 ]




PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
- | (4 personas) —
Cebolla Colorada | 2475 54.48 kg 134838 kg. 2000
2681 146061 kg, 2001 .
2810 153089 kg, 2002
3359 182998 kg. 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
{4 personas)
Choclo 2475 |10.08 kg 24948 kg. 2000 N
 |2e81 | 27024 kg. 2001
2810 28325 kg. 2002
B - =L - 33859kg. 2003 |
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
— — (4 personas) =
Frejol Tierno 2475 7.44 kg. 18414 kg. 2000
2681 19947 kg. 2001 |
2810 120906 kg. 2002 B
3359 24991 kg. 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Haba Tierna 2475 5.88 kg. 14553 kg, 2000 ]
2681 L 15764 kg, 2001
2810 16523 kg. 2002
13359 i 19751 kg. 2003 B
PRODUCTO | TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
| I (4 personas)
Tomate de rifion | 2475 5868 kg 145233 kg 2000 B
2681 157321 kg. 2001
2810 164891 kg, 2002
3359 - 197106 kg, 2003




Tuberculos v Derivados

PRODUCTO TOTAL. | DIETA | TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
| (4 personas) | o A |
Papa chola 2475 283.08 kg, 700623 kg, 2000
2681 758937 kg. 2001 ]
2810 795455 kg 2002
3359 950866 kg. 2003 oy
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
- (4 personas)
Yuca 2475 41.40 kg 102465 kg, 2000
2681 | 7 110993 kg. | 2001 B
2810 116334 kg. 2002
3359 ) 139063 kg. 12003 ]
Azucar, Sal y Condimento
s
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA | FAMILIAR
T — (4 personas)
Azucar 2475 3.35 8291.25 qq. 2000
. ~|2681 | 8981.35 qq 2001
2810 - 941350 qq 2002 ]
3359 ) 1125265qq 2003 B
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
{4 personas) B N
Sal 2475 10.2 kg. 25245 kg, 12000 =
- |2681 27346 ke. 2001
2810 28662 kg. 2002
R 34261 kg 2003 i
Leguminosas v Derivados
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
- ] (4 personas)
Lenteja 2475 8.52 Kg. 21087 Kg 2000
N 2681 22842 kg 12001
~ [2810 123941 kg 2002
[ 13359 28619 kg 2003 2

—




PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Mani 2475 408 Kg. 10098 Kg 2000
i 2681 10938 Kg 2001 i
2810 11464 Kg 2002
B 3359 13705 Kg 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
{4 personas)
Fréjol Seco 2475 1524 Kg. 37719 Kg 2000
2681 40858 Kg 2001
2810 42824 Kg 2002
B 3359 — |51191 Kg 2003
Frutas Frescas
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO |
DEMANDA FAMILIAR
{4 personas)
| Aguacate 12475 5.592 Kg 13662 Kg 2000 _ ]
2681 14799 Kg 2001
2810 15511 Kg 2002
3359 o 18542 Kg 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Limoén 12475 15.88 Kg. 14553 Kg 2000 )
) 2681 - 15764 Kg 2001 B
2810 16523 Kg 2002
| 335¢ 19751 Kg 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
g B | (4 personas)
Naranja 2475 B 8448 Kg. 209088 Kg 2000
2681 226491 Kg 2001
2810 237388 Kg 2002
3359 283768 Kg 2003




PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
- (4 personas)
Naranjilla 2475 1116 Kg. 27621 Kg 2000
2681 B 129920 Kg 2001
2810 B e 31360 Kg 2002
. 3359 ] ¥ 137486 Kg 2003
PRODUCTO TOTAL | DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
i - ) (4 personas) | -
Guineo 2475 83.04 Kg. 206415 Kg 2000
2681 223595 Kg 2001
2810 234354 Kg 2002
3359 280141 Kg 2003
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas) F
Platano 2475 96.36 Kg. 1238491 Kg 2000
 |2es1 258341 Kg 2001 =
2810 270772 Kg 2002
I X 323673 Kg  [2003 |
Café T¢ v Bebidas Gaseosas
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
(4 personas)
Café Molido | 2475 17.88 kg 44253 Kg 2000
 |2681 47936 Kg 20001 |
2810 52243 Kg 2002
3359 ~ |60059 Kg 2003




PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
i (4 personas)
Cola(Tienda) (2475 1288 und. 300¢cc | 712800und.300cc | 2000
2681 772128 2001
2810 809280 2002
7 3359 967392 2003
Otros Productos Alimenticios
PRODUCTO TOTAL DIETA TOTAL ANO
DEMANDA FAMILIAR
e s T (4 personas) .
Gelatina 2475 27.48 gramos 68013 gramos | 2000
_|2681 . |76374  |2001
2810 77219 2002
] 3359 92305 2003




ANEXO N° 5.1

1 ! + 4 | ! | | =t

CALCULO DE PROYECCIONES POR EL HEI'ODO DE REGRESION
IESTUDIO DE ARROZ qq

| | |

ANO X pewanDs XY [x2 Y2
2000 16310 16310,  1|2,7E+08
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1

1

2 R bt paia
2002 3 18518 55554 9|3 4E+08|
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0
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ANEXO N° 6

LOGOTIPO Y SLOGAN

PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD 4 MENOR PRECIO

MODELO HOJA VOLANTE




ANEXO N°7

PRESTAMOS PLAN DE PAGOS
SELECCION: [ = 1 PRESTAMO: PF ABD TENELANDA MAIGUA LUIS CARLOS
———————————————————————————————————————————————————————————————————————— FRLSPAG
CUNTA FECBA PAGO----—-- CAPLT AL~ —== ==mrirs INTERES-==== -TOTAL-DIVIDENDO-- ES
| 2004-08-02 445, 55 244.33 589,98 NM
» Z004-0B-31 45T X8 236.88 569,98 MM
3 2004-058-30 455. 61 23331 £39.928 MM
4 2004-12-01 462.19 22 118 589.98 N
I00g- 1L-2% 4n7.83 b e I L 209,98 i
2 00d=-12-29 ¥74 .55 %16.43 G29.98 M
T OEO0R-11-%8 ¢79.33 21065 £83,98 MM
o R =02-2H8 405. 18 w4, 79 589,98 Mt
L e 3 =39 8% 2 1.898. 85 spo.oR M
1000 -04=20 48 1 182, B5 &R9. 98 RR
LE o antsith =0 R03. 19 Lg5, Tu 559,98 H
RS L L 509,24 120. 54 282, 44 i
13 0n5-07-57 515.56 174. 42 28%. 92
Ll A0NE=GR=56 90k O 168, 1 5R%. 98
AT AT, . 758, 54 2,000, 0E 9, 5% X
N | F4-EDITAR F7-PFE/TD FB-SIGUE FO-THRETMIK F11l-DERECEA
PEEAT A PLAM DE PREOE
SELECCION: | | PRESTAHO! PE ABD TENELANDA MAIGUA LUIS CARLOS
-------------- e e s B it e e T M AT A e B L RO
CUQTA FECBA FAGO----- CADITAL-==== =——=== INTERBS---—- -TOTAL-DIVIDENDO-- BES
15 2005-09-25 L28. 23 161.75 589, 9B NM
15 4n5-10-25 534. 58 155, 23 6B9. 96 TM
17 2005-11-24 S, X 148.76 5B89. 98 N
18 2005=12-2p 547.83 142, 15 £B9. 98 M
18 2h0R=11-27 55452 135. 46 589.98 hEC)
) ZgE—=IZ-E2 561.30 2B8.6RB 689,98 MM
o B IR ==l i B 568. 15 121.83 5B, 9B M4
s =d=g4 315 409 D 5 G, 4 M
I ooigg . ah=ad 5827 5 L2 107,856 pHo. 20 M
| Ve— =0 28923 10775 sh3.38 M
R 545, 43 &3, 50 552. 93 Mt
0= = ] Gul. 72 36.25 674, 30 M
=0 G- a11. 0% 78,83 CHENED! R
8 o= L= 518.56 i, 4% GH%. 40 MM
TOTAL 14, Tl B2 |, D07 52 19, 3%, 44
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------------- e ST E RSl bt
CUTTA  FECHA PAGO----- CAPITAL-——-—= ——===- INTERES -——-~ ~TOTAL-DIVIDENDO-- 3
48 2p06-11-20 626 11 83.87 579,90 MM
30 2006-12-19% 633.76 5522 582,98 NI
31 2007-01-18B 641.51 48.47 5B89.98 hob!
32 2007-02-19 542,24 40, 64 6B89. 98 NH
33 2007-03-15 557.28 32.70 589,98 MM
34 2007-04-18 65.31 24.67 589. 38 M
L 1 R LS £73, 42 15.55 A9, 97 M
wo AT == 10 A0, 44 3.32 o e T b B
T 3,00, a0 4,B839.06 24,3359.96
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