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INTRODUCCION

Las personas a lo largo la vida requieren mantener una variedad de factores que
aporten de manera positiva al desarrollo de sus actividades, es ahi donde aparece la
necesidad de adquirir productos o servicios que ayuden a mejorar la calidad de vida del
individuo, por este motivo se pone en manifiesto el presente proyecto de emprendimiento,
el cual tiene como objetivo principal, la implementacion de un minimarket en la ciudad
de Babahoyo, el cual ofertard una gran variedad de productos de consumo masivo de
primera necesidad, ademds de brindar servicios transaccionales que ayuden a la

optimizacion del tiempo del cliente.

En el capitulo I del presente proyecto se destaca el estudio de mercado que aporta
a la identificacion del grado de aceptacion del emprendimiento el cual posee un indice
total del 100% segun lo expresado por la poblacion encuestada. En el capitulo II se detalla
parametros como la descripcion de la idea de negocio, en donde se plasma las actividades
principales que realizara el minimarket, ademas, se expresan fundamentos gerenciales
como la mision, vision, objetivos y valores, y finalmente en este mismo contexto se
establece la estructura organizacional que ayuda a la correcta definicion de las areas del

minimarket.

En el capitulo III se estructura el modelo de negocio mediante la metodologia
CANVA, por la cual se establecen los factores internos y externos que influyen en la
viabilidad del proyecto. En el capitulo IV se plasma informacién sobre las diversas
factibilidades que interviene para la puesta en marcha del presente, entre estas se
encuentran estudios sobre disefios técnicos, operativos, ambientales, sociales y
financieros, los resultados en cada uno de estos estudios fueron positivos, en el ultimo
punto se efectuaron proyecciones matematicas las cuales expresaron resultados positivos

a favor del emprendimiento.



Este proyecto se encuentra direccionado bajo la linea de investigacion de sistemas
de informacion y comunicacion, emprendimiento e innovacion y debido a esto se destaca
la sublinea de desarrollo local y emprendimiento sostenible y sustentable. En
consecuencia, se puede establecer que el minimarket se enfocara en alcanzar diversos
objetivos de desarrollo sostenible que permitan generar sustentabilidad y escalabilidad
del emprendimiento con el paso del tiempo, para llevar a cabo el desarrollo del proyecto
se debe establecer herramientas y metodologias de estudio poblacionales, por esto se
utiliza la metodologia descriptiva para lograr establecer el grado de aceptacion de un

determinado estudio.



CAPITULO I: IDEA DE NEGOCIO

1.1.DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La presente idea de negocio surge por el crecimiento exponencial de la poblacion
urbana de la ciudad de Babahoyo, en la parroquia Clemente Baquerizo, especificamente
en el sector La Ventura, lo cual provoca una gran demanda de productos primarios y
debido a esto suele ocurrir un desabastecimiento de los mismos en los hogares, puesto
que en el sector las tiendas de abastos no tienen un amplio stock de mercaderia; este
emprendimiento ofertard a la ciudadania diversos articulos tanto de primera necesidad,

asi como también productos para el hogar, ferreteria, bazar, bisuteria y papeleria.

Ademas, del déficit antes mencionado destacan otras situaciones en donde el
ciudadano en muchas ocasiones requiere realizar actividades financieras tal como es el
caso de depositos, retiros, avances de efectivo, pago de cuotas de crédito, pagos de
servicios basicos, pagos por medios electronicos, entre otros, en el sector existen
establecimientos en donde se realizan este tipo de actividades pero sus comisiones son
muy elevadas a lo que la ciudadania responde en una forma negativa, por este motivo el
minimarket ofrecera a su clientela un 4rea destinada al pago de estos servicios y
transacciones financieras, las mismas que serdn realizadas con diversos switch
transaccionales con comisiones mds accesibles para de esta manera ofrecer mas

beneficios a los clientes.

1.2 FUNDAMENTACION TEORICA DE LA IDEA DE NEGOCIO

1.2.1 ;Qué es un minimarket?

Los llamados Minimarkets, tiendas de conveniencia o minimercados son
establecimientos fisicos que estan dedicados a la venta de productos de consumo masivo
e inmediato para la persona, los mismos generalmente se encuentran ubicados en zonas

cercanas a residencias o a zonas ejecutivas. Los Minimarkets tienen un amplio surtido de



productos entre los cuales destacan; alimentos, bebidas, productos de limpieza, algunos
medicamentos que no necesiten de receta médica y productos para el hogar, entre otros

mas basicos. (Shelfic, 2021)

Ilustracion 1. Minimarket

1.2.2 Caracteristicas de un minimarket
Entre las caracteristicas que podemos destacar los minimarkets podemos enumerar las

siguientes:

Son establecimientos pequefios.

Tienen una limitada cantidad de productos para el consumidor.
Trabajan en horario extendido.

Los minimarkets tienen la modalidad de autoservicio.

Son negocios rentables.

Estan ubicados en zonas residenciales cerca de comunidades.
Presentan gran variedad de productos.

Los precios son competitivos.

Presentan productos de calidad tanto nacionales como importados.

vV Vv VvV V¥V V¥V V¥V VY VYV VYV V¥V

Generalmente sus ambientes son acogedores y bien disefiados. (Franklin, 2021)

1.2.3 Comercializacion
Comercializar se traduce como el acto de planear y organizar un conjunto de

actividades necesarias que permitan poner, en el lugar indicado y en el momento preciso,



una mercancia o servicio para que los clientes que conforman el mercado, lo conozcan y
consuman. Si se refiere a un producto, es encontrar para ¢l la presentacion y el
acondicionamiento susceptible de interesar a los futuros compradores y la red mas

apropiada de distribucioén y las condiciones de venta que habran de dinamizar a los

distribuidores sobre cada canal. (Garcia, 2007 citado en Diaz, 2014) (Diaz, 2014)

Tlustracion 2. Comercializacion

1.2.4 Ventas

Las ventas, en economia, son la entrega de un determinado bien o servicio bajo
un precio estipulado o convenido y a cambio de una contraprestacion econdémica en forma
de dinero por parte de un vendedor o proveedor. Las ventas suponen la obtencion de una
ganancia econdomica desde el punto de vista del vendedor. Este agente econdmico ofrece
su producto a potenciales compradores, que se hardn con el mismo tras compensarle

con dinero sobre un precio conocido previamente. (Westreicher, 2020)

a

-

Tlustracion 3. Ventas


https://economipedia.com/historia/origen-del-dinero.html

1.2.5 Estrategias de ventas

Conjunto de acciones encaminadas a la consecucion de una ventaja competitiva
sostenible en el tiempo y defendible frente a la competencia, mediante la ejecucion entre
los recursos, las capacidades de la empresa y el entorno en el cual opera. (Cérdova, 2017,

p. 87) (Cordova, 2017)

Las estrategias de venta son todos los planes que lleva a cabo una empresa, marca
o persona para vender sus productos o servicios con la intencion de obtener un beneficio.
Para que estas estrategias lleguen a buen puerto deben implicarse todos los componentes
de cualquier empresa, y es que su efectividad no depende inicamente del departamento

comercial. (Peir6, 2022)

1.2.6 Precio

El precio es el valor en dinero en que se estima el costo de algo, sea un producto,
bien o servicio. El precio suele medirse por unidades monetarias, a las cuales se les ha
asignado un valor especifico que varia de pais a pais, y que son empleadas para en la

compra-venta de bienes y mercancias. (Cuadro, 2018)

El precio, a nivel conceptual, expresa el valor del producto o servicio en términos
monetarios. Las materias primas, el tiempo de produccion, la inversion tecnologica y la
competencia en el mercado son algunos de los factores que inciden en la formacion del

precio. (Porto, 2022)

Tlustracion 4. Precio


https://www.significados.com/dinero/

1.2.7 Proveedores

Un Proveedor es una persona fisica o juridica que se encarga de suministrar
mercancia a un autdbnomo o a una sociedad, para que desarrolle su actividad econdmica,
recibiendo a cambio una compensacion econdmica por esa adquisicion.
Este Proveedor puede abastecer tanto de materias primas como productos terminados.

(Rodriguez, 2022)

El proveedor es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa o a
una comunidad. El término hace referencia a suministrar lo necesario para un fin. Es
importante establecer que existen dos tipos proveedores, por un lado, estan los de bienes,
que son los que venden y surten de objetos o articulos tangibles. Por otro lado, estan los
de servicios que no ofrecen algo material sino una actuacion que permite que sus clientes
puedan desarrollar su actividad con total satisfaccion. (Saenz, 2008 citado en Torres, et

al., 2021, p. 55)

Tlustracion 5. Proveedores

1.2.8 Inventario

El inventario de una empresa es el registro del conjunto de bienes tangibles que
se encuentran en existencia, ya sea para su transformacion, venta, uso o cualquier otro
aspecto que asegure el cumplimiento de los servicios hacia los clientes. Los inventarios
incluyen materia prima, productos en proceso y productos terminados, mercancias para

la venta, materiales y repuestos. (Figueiras, 2021)



Los inventarios son todos aquellos articulos o stocks usados en la produccién
(materia prima y productos en proceso), actividades de apoyo (suministro de
mantenimiento y reparacion) y servicio al cliente (productos terminados y repuestos). El
inventario representa una de las inversiones mas importantes de las empresas con relacion
al resto de sus activos, ya que son fundamentales para las ventas e indispensables para la

optimizacion de las utilidades. (Duran, 2012, p. 55) (Duran, 2012)

Tlustracion 6. Inventario

1.2.9 Atencion al cliente

El servicio al cliente es todo el asesoramiento y la asistencia que proporciona la
empresa a sus clientes durante sus interacciones con la marca. El objetivo es aumentar
la satisfaccion del cliente respondiendo a sus peticiones, a menudo el consumidor tendra
preguntas y consultas y el servicio al cliente se encargara de responderlas. El servicio al
cliente se encarga de ayudar al cliente a utilizar mejor el producto, a resolver problemas

y a garantizar una buena experiencia de compra. (Gasbarrino, 2022)

El servicio al cliente son todas las acciones y esfuerzos orientados a generar una
excelente experiencia para el cliente de manera dindmica y proactiva. No concierne solo
a un area de la compaifiia, sino que cada proceso debe estar enfocado en la satisfaccion de

las necesidades del cliente. (Martinez, 2022)


https://www.questionpro.com/es/satisfaccion-al-cliente.html
https://www.questionpro.com/blog/es/experiencia-de-compra-de-los-clientes/

Ilustracion 7. Atencion al cliente

1.2.10 Calidad del servicio

Es un conjunto de estrategias y acciones que buscan mejorar el servicio al cliente,
asi como la relacion entre el consumidor y la marca. La clave para ese soporte estd en la
construccion de buenas relaciones y un ambiente positivo, servicial y amigable, que
garantice a los clientes salir con una buena impresion. De esta forma, el consumidor
quedaré feliz con el soporte y retornard con mas frecuencia, porque obtuvo calidad en su

transaccion. (Cardozo, 2021)

1.2.11 Innovacion

La innovacion puede definirse como la implementacion de una idea —bien sea
referente a un aparato, sistema, proceso, politica, programa o servicio que es nueva para
la organizacion al momento de su adopcion. El cardcter de nuevo hace referencia a
innovaciones nuevas para la organizacion adoptante, para la industria, para el contexto
geografico en que se desenvuelve la firma o nuevas en el mundo. (Naranjo y Calderon,

2010, p. 193)

Es la accion de innovar. Es una técnica que implica modificar algo que ya existe
agregandole elementos nuevos que le aporten valor. La creatividad e innovacion son
recursos que van de la mano y que son necesarios para lograr el éxito en cualquier

contexto de la vida. se encuentra orientado hacia el desarrollo de nuevas ideas o creacién


https://www.zenvia.com/es/blog/todo-sobre-el-servicio-al-cliente-que-es-la-importancia-y-los-principios/
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2015/03/23/emprendedores/1427135540_807197.html

de nueva mercancia, basada en disefios o proyectos Unicos y personalizados. (Rodriguez,

2021)

[lustracion 8. Innovacion

1.2.12 Switches transaccionales

Se trata de un sistema el cual logra integrar diferentes modelos de datos de
distintas empresas. Esto debido a que cada empresa o institucion integra su propio
modelo de datos a la hora de realizar transacciones. El Switch transaccional permite la
comunicacion entre empresas y multi plataformas lo que garantiza que la transaccion se
realice. Esto mediante el uso del protocolo TCP alojadas en el servidor de cada empresa.

(Kuvasz, 2022)

Tlustracion 9. Switches transaccionales

1.2.13 ;Qué es un software contable?
Un software contable, es un sistema informatico que se implementa con el fin de
simplificar, organizar y facilitar las tareas de contabilidad de una organizacion. A su

vez, el concepto de sistema contable suele asociarse al programa informatico que permite


https://www.euroinnova.edu.es/blog/cursos-de-contabilidad-gratis-para-descargar

registrar la informacion para realizar la contabilidad computarizada. El software
contable cuenta con diferentes modulos para que una empresa pueda llevar sus libros y

balances de manera digital y con herramientas que facilitan los célculos. (Navarro, 2022)

Un software de contabilidad es un programa o aplicacion informatica que trata los
datos contables de una empresa mediante métodos sistematicos. Es decir, es un software
cuyo objetivo nace de querer simplificar y facilitar las tareas contables de una empresa o
entidades similares. Su uso en una economia cada vez mas digital es casi una obligacion,

ya que genera un valor afiadido en términos de eficiencia. (Llamas, 2022)

1.3 ESTUDIO DE MERCADO

Analizar e identificar el mercado en el que se va a competir es necesario para
poder determinar la aceptacion del cliente, por esta razon el presente estudio se realiza en
la Parroquia Clemente Baquerizo de la Ciudad de Babahoyo, Provincia de Los Rios, la
herramienta de investigacion que se implementd es la encuesta, la cual permitid
determinar el criterio de los consumidores, el autor (Sanchez) expresa que las encuestas

son:

Un método de recoleccion de datos a partir de un muestreo de personas, a menudo
con el objetivo de generalizar los resultados para un segmento de poblacion mas grande.
Constituyen una fuente de informacion e insights fundamentales para comercios, medios
de comunicacion, organismos gubernamentales, educadores y cualquiera que forme parte

de la economia de la informacion. (2021)

Formula De La Muestra

B z2xpxqxN
T e2(N—1)+2z2xPxQ

n


https://economipedia.com/definiciones/software.html
https://economipedia.com/definiciones/contabilidad.html

Donde:

N= Poblacion (49.138)

n= Muestra

p= Probabilidad a favor (0.50)
q= Probabilidad en contra (0.50)
e= Error de muestra (5%)

z= Nivel de confianza (1.96)

B 1.96% x 0.50 x 0.50 x 49.138
~0.052(49.138 — 1) + 1.962 x 0.50 x 0.50

n

47192.1352 .
n = ————= 381 habitantes
123.8029



1.3.1 Resultados de la investigacion
1. En el sector en el que reside, ;Existe un minimarket que abastezca la

demanda del sector?

Tabla 1 En el sector en el que reside, ;jExiste un minimarket que abastezca la demanda del sector?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 0 0%
NO 331 87%
TAL VEZ 50 13%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTA1

=Sl
“NO
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Hlustracion 10. En el sector en el que reside, ;Existe un minimarket que abastezca la demanda del sector?
Analisis:
Mediante las encuestas realizadas, se puedo determinar que el 87% de las personas

manifestaron que no existe un minimarket que abastezca la demanda del sector, mientras

que un 13% considera que tal vez exista.



2. ¢(Las tiendas de abasto de su sector cumplen con las necesidades de la

comunidad?

Tabla 2 ;Las tiendas de abasto de su sector cumplen con las necesidades de la comunidad?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 0 0%
NO 261 69%
A VECES 120 31%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTA 2

S|
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A VECES

Mlustracion 11. ;Las tiendas de abasto de su sector cumplen con las necesidades de la comunidad?
Analisis:

En el grafico se puede reflejar que el 69% de las personas encuestadas expres6 que la
mayoria de las tiendas del sector no cumplen con sus necesidades y el 31% menciona que
a veces si las cumplen. Con estos resultados, se puede entender que el minimarket tendra

una gran acogida dentro del sector en el que se ubicara.



3. (Considera usted que la distancia de un establecimiento de expendio de

diversos productos y servicios, afectaria en su decision de compra?

Tabla 3 ;Considera usted que la distancia de un establecimiento de expendio de diversos productos y

servicios, afectaria en su decision de compra?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 280 73%
NO 0 0%
TAL VEZ 101 27%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTA3
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Hlustracion 12. ;Considera usted que la distancia de un establecimiento de expendio de diversos

productos y servicios, afectaria en su decision de compra?

Analisis:

El 73% de las personas a las que se les realiz6 las encuestas, mencionan que la
distancia del establecimiento si afectaria en la decision de compra, debido a que muchos
prefieren ir a locales mas cercanos para no distanciarse tanto de sus hogares, mientras que

el 27% expres6 que tal vez afectaria en su decision.



4. ;Con que frecuencia realiza usted sus compras?

Tabla 4 ;Con que frecuencia realiza usted sus compras?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
DIARIO 231 61%
SEMANALMENTE 115 30%
MENSUALMENTE 35 9%

TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

4 PREGUNTA4 A

= DIARIO
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Ilustracion 13. {Con que frecuencia realiza usted sus compras?

Analisis:

Mediante la aplicacion de las encuestas, se puede manifestar que el 61% de las
personas compran productos diariamente, un 30% los compra semanalmente y el 9%

prefiere comprarlos mensualmente.



5. (Al momento de realizar sus pagos, le gustaria tener diversos métodos para

poder cancelar su pedido?

Tabla 5 ;Al momento de realizar sus pagos, le gustaria tener diversos métodos para poder cancelar su

pedido?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 381 100%
NO 0 0%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTAS

m S|
B NO

Hlustracion 14. ;jAl momento de realizar sus pagos, le gustaria tener diversos métodos para poder

cancelar su pedido?

Analisis:

El 100% de las personas encuestadas considera que si les gustaria tener diversos
métodos para cancelar su pedido. Esta informacion es valiosa para la implementacion de

herramientas de pago.



6. (Por cuil medio digital le gustaria conocer las ofertas y promociones del

establecimiento?

Tabla 6 ;Por cual medio digital le gustaria conocer las ofertas y promociones del establecimiento?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
FACEBOOK 96 25%
INSTAGRAM 51 13%
WHATSAPP 109 29%

TIK TOK 125 33%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca
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llustracion 15. ;Por cual medio digital le gustaria conocer las ofertas y promociones del establecimiento?
Analisis:

Por medio de las encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Babahoyo, se
puedo reflejar que el 33% de las personas prefieren la plataforma Tik Tok para conocer
las diferentes ofertas y promociones del minimarket, el 29% preferiria WhatsApp, un 25%

Facebook y un 13% Instagram. Teniendo en cuenta que la aplicacion Tik Tok tiene mas

acogida hoy en dia y es la opcion mas divertida al momento de dar a conocer las ofertas.



7. (Qué elementos tomaria en consideracion para realizar sus compras en un

establecimiento?

Tabla 7 ;Qué elementos tomaria en consideracion para realizar sus compras en un establecimiento?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE

SERVICIO AL CLIENTE 100 26%
CALIDAD DE PRODUCTOS Y

67 17%
SERVICIOS
VARIEDAD DE PRODUCTOS 44 12%
PRECIO 170 45%

TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTA7
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Ilustracion 16. ;Qué elementos tomaria en consideracion para realizar sus compras en un

establecimiento?

Analisis:

El 45% de las personas a las que se les realizd las encuestas expreso que el elemento
que tomarian en consideracion al momento de realizar las compras seria el precio, seguido
u 0 icl 1 u 0 i 1 10 1
de un 26% con el servicio al cliente, un 17% tomaria en consideracion la calidad de los

productos y servicios y, por ultimo, un 12% se fijaria en la variedad de productos.



8. (Cree usted que es beneficioso que existan establecimientos que ademas de

brindar productos de primera necesidad, oferten articulos digitales?

Tabla 8 ;Cree usted que es beneficioso que existan establecimientos que ademdas de brindar productos de

primera necesidad, oferten articulos digitales?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 381 100%
NO 0% 0%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTAS
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[lustracion 17. ;Cree usted que es beneficioso que existan establecimientos que ademas de brindar

productos de primera necesidad, oferten articulos digitales?
Analisis:

En el grafico se puede reflejar que el 100% de los habitantes de la ciudad de Babahoyo
consideran que es beneficioso que existan establecimientos que ademdés de brindar
productos de primera necesidad, oferten articulos digitales, lo que significaria que el

minimarket tendria éxito en ese ambito.



9. (Con qué frecuencia realiza pagos de servicios por medio de corresponsales

no bancarios?

Tabla 9 ;Con qué frecuencia realiza pagos de servicios por medio de corresponsales no bancarios?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SIEMPRE 306 80%
OCASIONALMENTE 75 20%
NUNCA 0 0%

TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTA9
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Hlustracion 18. ;Con qué frecuencia realiza pagos de servicios por medio de corresponsales no

bancarios?
Analisis:

Por medio de las encuestas se pudo determinar que el 80% de los ciudadanos de
Babahoyo siempre realizan pagos de servicios por medio de corresponsales no bancarios,
mientras que un 20% manifiesta que lo realizan ocasionalmente, esta informacion
demuestra que lo que el minimarket quiere implementar, tendria acogida por los

habitantes.



10. ;Le gustaria que se implemente un minimarket en la ciudadela La Ventura

que ofrezca diversas lineas de productos y servicios transaccionales?

Tabla 10 ;Le gustaria que se implemente un minimarket en la ciudadela La Ventura que ofrezca diversas

lineas de productos y servicios transaccionales?

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 381 100%
NO 0 0%
TOTAL 381 100%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

PREGUNTA 10
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llustracion 19. ;Le gustaria que se implemente un minimarket en la ciudadela La Ventura que ofrezca

diversas lineas de productos y servicios transaccionales?
Analisis:
El 100% de las personas a las que se les aplicé las encuestas, indico que si les

gustaria que se implemente un minimarket en la ciudadela La Ventura que ofrezca

diversas lineas de productos y servicios transaccionales.



1.3.2 Analisis de la demanda

Para la realizacion del presente proyecto de emprendimiento es necesario
establecer la demanda o la frecuencia que puede existir en funcion de las compras de
productos de primera necesidad o afines que realicen los moradores de un determinado
sector. El consumidor siempre presentara la necesidad de adquirir algiin servicio o articulo
que satisfaga sus deseos, para esto el individuo tendra en consideracion muchos factores
que influirdn en su decision de compra, estos pueden ser relacionados con el

establecimiento, la distancia u otros factores que podrian intervenir.

1.3.3 Obtencion de la demanda potencial

De la demanda potencial se dice que es “el volumen maximo de ventas que podria
estar disponible para todas las empresas de un mismo sector industrial, durante un periodo
determinado, con un nivel de gasto en actividades de marketing concreto y con unas

condiciones de mercado especificas”. (Kotler y Keller, 2012 citado en Saenz, 2018, p. 45)
Férmula de la demanda potencial
Dp= (Mo*%Ac*Fc)
Donde:
Dp= Demanda potencial
Mo= Numero de compradores= 61% posibles clientes de un total de la poblacion.
% Ac= Margen de aceptacion= 100%
Fe= Frecuencia de compra= 2,00 veces

Para establecer la media se toma en consideracion los 2 periodos mas relevantes

de las preguntas numero 4 y 10.



Tabla 11 Frecuencia de compra

PERIODO Xi Fi Xi*Fi
Diario 1 231 231
Semanal 4 115 460
TOTAL 346 691

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Una vez establecidos los valores de la frecuencia de compra, se procede a calcular

la media:
Xifi
X =—
N
Donde:
Xifi= 691
N= 346
691
x = —-——
346

x = 2,00 veces

Tabla 12 Demanda Potencial

Demanda Potencial del Minimarket

Poblacion 49.138
Numero de compradores 61% 29,974.18
Margen de aceptacion 100% 29,974.18
Frecuencia de compra 2,00 59,948.36

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



Con el presente calculo se puede determinar que la demanda potencial del
minimarket es de 59,948.36, lo que significa que presentard una actividad econémica

sustentable.

1.3.4 Analisis de la Competencia
En el mercado que se desea incursionar, tiene gran variedad de competidores, por
lo cual se realiza un enfoque en el area donde estara ubicado el minimarket, en este sector

existe competencia directa e indirecta, entre ellas tenemos:

Tabla 13 Andlisis de la competencia

TIPO DE NOMBRE DE LA PRODUCTOS PRECIOS
COMPETENCIA COMPETENCIA OFERTADOS
Cuadernos $1.50-$2.50
Bazar Nelly Zapatos de Lona $6-$10
Aretes 0.25¢-$2.50
Indirecta Cuadernos $1-$2
Bazar y Papeleria Bebidas 0.25¢-$3
IBS Comision por
transacciones $0.50¢-$3
digitales
Comercial Dismero 'Productos d.e $1-$15
primera necesidad
‘Productos dp $5-$30
Tia S. A primera necesidad
Directa Produ}citos para el $5-560
ogar
Bebidas 0.25¢-$3
Tienda Arguello Embutidos 0.70¢-$3
Helados 0.10¢-$3.50

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



CAPITULO II: DISENO ORGANIZACIONAL DEL EMPRENDIMIENTO
2.1 DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1.1 Giro del negocio

El ser humano a lo largo de su existencia requiere de diversos articulos, ya sean
estos enfocados a la alimentacion, vestimenta, salud, educacion, entre otros; en la
actualidad la humanidad va presentando un crecimiento poblacional considerable, ademas
de diversos problemas sociales a nivel mundial, por lo cual el adquirir productos de
primera necesidad es de vital importancia para la subsistencia del hombre, por esta razon
nace la idea de realizar un estudio de factibilidad para la implementacion del Minimarket
en la ciudad de Babahoyo, parroquia Clemente Baquerizo, especificamente en la

Ciudadela La Ventura.

Este emprendimiento se dedicard a la venta al detalle de productos de primera
necesidad, ademds de articulos de bazar, papeleria, bisuteria, ferreteria y servicios de
recaudaciones. en donde los clientes podran realizar pagos de servicios basicos,
transacciones financieras, compra de productos digitales, entre otros. Todas estas
opciones se ponen a disposicion del consumidor para poder satisfacer la demanda del

sector.

2.1.2 Razon social

El disefio comercial es fundamental para generar una comunicacion directa con el
cliente, por otra parte, la razon social permite establecer una identidad que aporte a la
diferenciacion de otros negocios. El presente emprendimiento lleva por nombre
Minimarket Comersil, debido a la unién de dos palabras, las cuales son: Comercio, este
hace referencia a la actividad que se dedica y el nombre Silvia, el mismo que pertenece a

la fundadora del negocio.



La razén social es, juridicamente, el nombre con el que se va a conocer a la
empresa. Es Unica, por lo que debe ir claramente expresada en el documento que
constituye de la empresa. De esta manera, la razéon social de una empresa viene a

representar la caracteristica primordial. (Renteria, 2016)

2.1.3 Isologo

La imagen del corporativa del emprendimiento pretende plasmarse en la
mentalidad del consumidor con un disefio atractivo, facil de reconocer y con colores
sutiles que representan a la ciudad en la que se encuentra, debido a esto el negocio serd
representado por un isologotipo, el cual contendrd la actividad principal de la

organizacion.

Se habla de ‘isologo’ o ‘isologotipo’ cuando el logotipo y el isotipo se encuentran
fusionados en un solo elemento (el texto se encuentra dentro de la imagen o la imagen
dentro del texto), de manera que no pueden ser desligados sin que pierdan su sentido.

(Olivares, 2019, p. 45) (Olivares, 2019)

0 T

[lustracion 20. Isologo



2.1.4 Slogan

La comunicacion con el cliente puede ejecutarse de diferentes maneras, ya sea de

forma directa o indirecta, la simplicidad de la comunicacion requiere de elementos de

facil entendimiento para que la memoria retenga dicha informacion, por esta razon se

establece un slogan corto y claro, el cual serd una herramienta fundamental para

desarrollar una escalabilidad a largo plazo, en contexto la frase comunicativa es:

COMPRA MAS

llustracion 21. Slogan

CON MENOS

Un eslogan es una frase corta y facil de recordar, cominmente utilizada en

publicidad, estrategias comerciales y propaganda politica. Desde el punto de vista

comercial, un eslogan es una frase que resalta lo que hace una empresa o negocio, hace

énfasis en un valor o caracteristica, o aclara la mision de su marca. (Terreros, 2022)

2.1.5 Productos

Tabla 14 Productos
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Datos obtemdos de la znvestlgaczon Elaborado por: Luwing Aroca

2.2 FUNDAMENTACION GERENCIAL DEL EMPRENDIMIENTO

El minimarket Comersil pretende generar una estructura administrativa solida que
le permita afrontar diversas situaciones que se presenten en el mercado, por esto es
necesario realizar una identificacién de las principales caracteristicas que posee el
establecimiento, para esto se define una mision, vision, politicas de calidad, valores

organizacionales y objetivos.

2.2.1 Mision
La mision se la puede definir como la trazabilidad de las acciones en el tiempo de

una organizacion, debido a esto, la mision del minimarket Comersil es:

Ofertar a nuestros clientes productos
y servicios economicos y de calidad,
procurando mantener la mejora
continua de las actividades y de esta
manera aportar al desarrollo social.

Tlustracion 22. Mision



2.2.2 Vision
La vision se plantea como el elemento que permite orientar los objetivos de la

organizacion a largo plazo, por este motivo, la vision del minimarket Comersil es:

El minimarket Comersil se visiona
como una organizacion de gran
competitividad y de posicionamiento,
tanto en el mercado como en la
decision de compra del consumidor.

Ilustracion 23. Vision

2.2.3 Politica de calidad
v" Contar con un establecimiento integro y abastecido de los productos que el cliente
necesita.
v’ Generar fiabilidad y credibilidad al consumidor al momento de realizar la venta.
v' Al momento de entregar los productos garantizar el buen estado de los mismos.
v Ofrecer productos y servicios de calidad enfocandonos en la eficacia y eficiencia

de los recursos.

2.2.4 Valores del Emprendimiento

Los valores son fundamentales para generar una buena cultura organizacional, la
cual permita entablar una buena relacion entre los colaboradores, esto aportara a la
realizacion las actividades del negocio con sinergia y responsabilidad, por esta razon es
necesario establecer los valores con los que se regird el minimarket Comersil, los mismos

que ayudarén a llevar a cabo las tareas de manera eficaz y eficiente.
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Responsabilidad: Cumplir con todas las normas y procesos de gestion y cuidado
con el medio ambiente.

Calidad: Ofrecer los mejores productos generando confianza a todos nuestros
clientes.

Innovacién: Incorporar nuevos procesos para brindar un mejor servicio a nuestros
clientes.

Puntualidad: Cumplir con los horarios establecidos de apertura y cierre y entrega
de producto.

Empatia: Entender y comprender de una mejor forma las necesidades e
inquietudes de nuestros clientes.

Honestidad: Generar fiabilidad en el cliente mediante procesos operativos
transparentes y éticos.

Trabajo en equipo: Minimizar el esfuerzo para un mejor cumplimiento de los

objetivos empresariales.

2.2.5 Objetivos Empresariales

V

N7

Conservar y fomentar una mayor escalabilidad en la rentabilidad del
negocio.

Promover la fidelizacion y preferencia del cliente por medio de
herramientas claves.

Ofrecer un ambiente seguro y tranquilo al consumidor en el momento
que esta realizando las compras.



2.2.6 Analisis FODA

Un andlisis FODA o DAFO es una herramienta disefiada para comprender la
situacion de un negocio a través de la realizacion de una lista completa de sus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. Se debe destacar que al identificar estos
elementos se debe diferenciar cuales son externos e internos y de esta manera eliminar o

potenciar las acciones segun sea el caso.

El Analisis FODA o Matriz FODA es una metodologia de estudio de la situacion
de una organizacion o empresa en su contexto y de las caracteristicas internas (situacion
interna) de la misma, a efectos de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas. (Ballesteros, et al., 2010, p. 10)

El analisis FODA, también llamado analisis DAFO o DOFA, consiste en un
proceso donde se estudian debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de una
empresa. De ahi, el nombre que adquiere. Se trata de una herramienta muy importante

antes de realizar cualquiera estrategia comercial. (Kiziryan, 2021)

Tabla 15 Matriz FODA

MATRIZ FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
¢+ Variedad de productos. ¢ El area geografica donde se
+» Precios accesibles. encuentra el negocio tiene
% El negocio ya existe en el centros educativos cercanos,
mercado, por lo tanto, cuenta los cuales son claves para la
con experiencia. venta de diversos productos.
¢+ Ubicacidn estratégica con « Ampliar el stock de los
crecimiento poblacional productos por la aceptacion del
notable. consumidor.

¢ Equipo de trabajo capacitado. % Gran variedad de proveedores.




DEBILIDADES AMENAZAS
¢ Incremento de competidores en

el sector.
% Politicas publicas que afecten a
% No contar con una pagina web las pymes.
del negocio. ¢ Incremento global de precios.
¢ Infraestructura pequefia. ¢ Pérdida de clientes por fallas en

los sistemas transaccionales.

X/

« Problemas epidemiologicos
globales.

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

2.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL

2.3.1 Organigrama Estructural

Toda organizacidn requiere de una estructura jerdrquica que permita determinar
los niveles operativos que se necesitan para el funcionamiento del negocio, esto aporta a
la correcta ejecucion de los procedimientos dentro de la institucion; en el presente
organigrama se refleja una estructura lineal, la misma que determina la linea de autoridad

que controla o supervisa diversos departamentos.

Administrador

Operador de
Perchero Bodeguero transacciones Repartidor
financieras

Hlustracion 24. Organigrama estructural



2.3.2 Analisis y Disefio de Puestos

Tabla 16 Analisis y diserio de puestos

CARGO FUNCIONES REQUISITOS
¢ Planear, formular y
estructurar los
procedimientos a seguir para
alcanzar  los  objetivos
lanteados. , .
. p . L +¢ Titulo de tercer nivel.
¢ Organizar de manera dptima . o
. ¢ Conocimientos sobre
los recursos del negocio. . .
. ) administracion e
¢ Asignar de manera . L
informatica.
responsable al personal para N ..
. « Conocimientos
las actividades del L
. basicos en
establecimiento. .
. contabilidad.
*» Evaluar de manera constante N L ~
Y « Experiencia de 1 afio
el estado de la organizacion y .
N en el area.
el desempefio de los N !
« Capacidad de
colaboradores. :
. i L liderazgo.
*» Realizar los depositos a las N =
! ! + Conocimientos
- entidades bancarias de los L. .
Administrador . . basicos de Power Bi.
respectivos switches
transaccionales.
¢ Recibe los
mensajes/llamadas del
servicio a domicilio.
¢ Titulo de bachiller o
% Recibe y entrega dinero en tercer nivel.
efectivo o diversos medios de ¢ Conocimientos
pago. basicos en paquete
¢ Contabiliza en sistemas los Office.
Cajero movimientos de entrada y % Experiencia de 1 afio
salida de dinero. en ventas o servicio
% Realizar cierres de caja. al cliente.
% Llevar el registro de facturas. ¢ Conocimientos
% Atencion al cliente. basicos en
contabilidad.
% Limpieza de perchas vy
establecimiento.
* Analizar la fecha de ¢ Titulo de bachiller.
caducidad de los productos. ¢ Experiencia en
% Distribuir y organizar los ventas o servicio al
Perchero

X4

articulos.

Notificar a los supervisores
en el caso de dafio de
productos.

Orientar al cliente.

cliente de 6 meses o 1
ano.
Full time.




DS

X/
L X4

Etiquetar productos con los
codigos correspondientes.
Actividades polifuncionales.

¢ Revisar las facturas
entregadas por los
proveedores.

. . .

<> C(lntabglzar las unldades1 & Titulo de bachiller.
lelt;le)%:ci?liiento. en © « Experiencia minima

Registrar en el sistema los

de 1 afo.

¢ Conocimientos
Bodeguero nuevos productos. bésicos sobre
¢ Verificar el estado del stock . -
informatica e
en bodega. . .
. .. mventario.
+» Limpieza de la bodega. N .
. < Full time.
+ Contactarse con los
proveedores en caso de
devolucién o cambio.
¢ Actividades polifuncionales.
¢ Verificar el funcionamiento
de todos los sistemas. ¢ Titulo de bachiller.
¢ Llevar el registro de las «» Experiencia en
transacciones realizadas. servicio al cliente de
* Asegurarse de que las 1 afio.
Operador de plataformas cuenten con el ¢ Conocimientos
transacciones efectivo  suficiente para basicos en
financieras operar. informatica.
¢ Tener buena comunicacion ¢ Conocimientos
con el cliente. basicos en switches
¢ Contactarse con los transaccionales.
proveedores de los sistemas
en caso de inconvenientes.
% Receptar la orden del cliente
en el local.
% Verificar que los elementos , .
de traba'oqestén en Optimas % Titulo de bachiller
Repartidor A P < Disponibilidad  de
condiciones. g
. o . vehiculo personal.
s Utilizar aplicaciones que
permitan  determinar  la

ubicacion exacta del cliente.

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

2.3.3 Proceso de Reclutamiento, Seleccion y capacitacion
Un proceso de reclutamiento y seleccion se basa en diferentes parametros que se
deben de tener en cuenta para elegir los mejores perfiles para un determinado puesto de

trabajo; esto garantiza una disminucién en el margen de error al momento de asignar a



una persona un puesto de trabajo, ya que, al no designar al individuo adecuado, podria

13

generar perdidas de recursos, como lo es el factor tiempo, dinero, entre otros; “el
reclutamiento consiste en el conjunto de procedimientos que tienden a atraer candidatos

potenciales cualificados y capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion”. (Bretones

y Rodriguez, 2008 citado en Garcia, et al., 2016, p. 6)

En el minimarket Comersil se realizara el proceso de reclutamiento siguiendo una
serie de pasos y de alianzas estratégicas; en primer lugar, se efectuara una investigacion
de mercado laboral para de esta manera identificar si han existido cambios en las
normativas laborales; como segundo punto, se realizard un analisis del tipo de personal
que se requiere para la vacante disponible; y por ultimo, se realizard la accion de
reclutamiento mediante relaciones estratégicas con centros de educacion superior, en
donde se pueda ofertar mayor informacion sobre el proceso de reclutamiento y ademas se

identificaran los recursos que se implementaran para la ejecucion de la gestion.

Por otra parte, para ejecutar el proceso de seleccion se analizara si los concursantes
cumplen con los requisitos y las capacidades que se han propuesto para la vacante, en el
caso del administrador, este debera presentar estudios minimos de tercer nivel, ademas de
tener conocimientos basicos en paquete de office y sistemas contables, para constatar la
veracidad de sus conocimientos, se dispondra una actividad practica, en donde se pondra

a prueba sus capacidades.

Entre los demés puestos ofertados, se encuentra el area de ventas, en donde se
requiere una persona que maneje el sistema de cajas, para esto debera presentar aptitudes
como: servicio al cliente, comunicacion, proactividad y eficiencia, en conocimientos
generales debe presentar experiencia en sistemas de facturacion, ademas de poseer titulo
de bachiller contable o tercer nivel y debe presentar una imagen estilizada en el puesto de

trabajo.



En el area operativa se requiere de personal cualificado para realizar actividades
relacionas con la mercaderia, por esta razon se pretende incorporar talento humano a los
puestos de: Perchero y bodeguero, los mismos que deberdn tener un estudio minimo de
bachiller, tener experiencia de 1 afio en cargos similares, poseer disponibilidad de tiempo
y tener habilidades informaticas en el area de bodega. Todas estas caracteristicas se

evaluaran antes de iniciar las actividades en el establecimiento.

Para la realizaciébn de transacciones financieras que les competen a los
corresponsales no bancarios, se requiere de una persona que tenga titulo de bachiller, tener
experiencia en atencion al cliente, que maneje switches transaccionales, conocimientos
en paquete office y administrar el dinero recaudado de las transacciones para

posteriormente ingresarlo al sistema para continuar con las labores.

Una vez realizado el proceso de seleccion, se les brindaré a los colaboradores, una
capacitacion, en donde se les especificara la cultura organizacional de la empresa, sus
obligaciones y beneficios que recibirdn, posteriormente se plantea que una vez al afo
recibirdn una capacitacion, ya sea presencial o virtual, la cual aportard al desarrollo
profesional, por medio de temas relacionados al 4rea de trabajo de forma general, las

tematicas impartidas seran distintas por cada afio.



CAPITULO III: MODELO DE NEGOCIO

Tabla 17 Modelo de negocio del minimarket Comersil

8 ALTADOS CLAVE

-Proveedores de insumos de
primera necesidad.
-Proveedores de papeleria.
-Proveedores de ferreteria.
-Proveedores de bazar.
-Switch transaccionales.
-Proveedor de internet.
-Entidad financiera.
-Propietario del local.
-Proveedores de mobiliarios

y equipos.

7 ACTIVIDADES
CLAVE

-Proceso de compra.
-Proceso de servicio al
cliente.

-Proceso de servicio de
Delivery.

6 RECURSOS CLAVE

-Personal.
-Activos del negocio.

2 PROPUESTA DE
VALOR

-Variedad de productos
de consumo masivo.
-Variedad de medios de
pago.

-Sistema para pagos de
Servicios.

-Productos de calidad y a
precios accesibles.
-Servicio de Delivery

4 RELACION CON EL
CLIENTE

-Oportunidad de calificar el
servicio y los productos,

por medio de redes
sociales.
-Promociones por fechas
especiales.
-Atencion Personalizada.

3 CANALES

-Local fisico.
-Redes sociales.

1 SEGMENTO DEL
MERCADO

Familias del sector

La

Ventura que buscan satisfacer
sus necesidades basadas en

compra de productos
consumo masivo.

de

-Recursos financieros. -Publicidad (Folletos).
-Recursos tecnologicos.
9 ESTRUCTURA DE COSTOS 5 FUENTES DE INGRESOS

-Pago de trabajadores.
-Pago de préstamo.

-Compra de productos y activos.

-Servicios basicos.
-Pago de internet.
-Alquiler

-Venta de productos de primera necesidad y articulos varios, tales como:
papeleria, bazar y ferreteria.
-Punto de recaudacion.
-Servicio de Delivery

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca




3.1 SEGMENTO DEL MERCADO

La segmentacion de mercado se define como el proceso de dividir el mercado total
para un producto en particular o una categoria de productos en segmentos o grupos
relativamente homogéneos. Para ser eficaz, la segmentacion debe crear grupos donde sus
miembros tengan aficiones, gustos, necesidades, deseos o preferencias similares, pero
donde los grupos mismos sean diferentes entre si. (Ferrer y Hartline, 2012 citado en

Feijoo, et al., 2018, p. 33) (Feijoo, et al., 2018)

Por esta razon, el mercado al que estd dirigido el minimarket Comersil se
encuentra ubicado en la ciudad de Babahoyo, Parroquia Clemente Baquerizo,
especificamente en la Cdla. La Ventura, con un enfoque direccionado a las familias del
sector que buscan satisfacer sus necesidades basadas en compra de productos de consumo

masivo.

3.2 PRODUCTOS Y SERVICIOS COMO PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor constituye un puente entre la oferta y la demanda, donde la
oferta pone a disposicion del mercado productos, servicios y propuestas que considera
valiosos, mientras la demanda y en particular un grupo meta, los conocerd, considerara y

utilizara en la medida que respondan a sus necesidades y expectativas. (Medina, 2012

citado en N3jera, 2020, p. 55)

El minimarket Comersil contara con la siguiente propuesta de valor:

Variedad de productos de consumo masivo:

En el diario vivir de los consumidores, se presentan diversas necesidades que
deben de satisfacer, entre una de ellas se encuentra la adquisicion de productos de uso
diario, por esta razon, el minimarket Comersil pone a disposicion de sus clientes, una gran

variedad de productos, tales como: enlatados, lacteos, embutidos, carnicos, entre otros.



Variedad de medios de pago:

Al realizar el proceso de venta en formato B2P, es decir, empresa-persona, se
produce una relacion, en donde ambas partes intercambian algun bien o servicio, debido
a esto y tomando en consideracidon los avances tecnologicos, el minimarket Comersil,
dispondra para sus clientes, una variedad de medios de pago, tales como: efectivo, dinero

electrénico, PayPal y por transacciones bancarias.

Sistema para pagos de servicios:

El pago de responsabilidades en la actualidad, se encuentra muy diversificado,
debido a las diversas actividades que realizan las personas, ademas de esto el ritmo de
vida de los clientes tiende a ser muy apresurado, por esta razon, se contara con sistemas
que permitan realizar pago de servicios basicos, cuotas de crédito, depdsitos, pago seguro,

casas comerciales, recargas telefonicas y de videojuegos, entre otros.

Productos de calidad y a precios accesibles:

Los establecimientos que se dedican al expendio de productos de consumo
masivo, deben de garantizar procesos y productos de calidad, debido a esto el presente
emprendimiento ofertard a sus clientes productos con precios en relacion al mercado y

que cumplan con estdndares de calidad internacionales, como lo son las normas ISO.

Servicio de Delivery:

El minimarket Comersil brindara a sus clientes, el servicio de delivery, el mismo
que podra pedir a través de los canales de atencion por medios digitales; este servicio
tendra un costo adicional, proporcional a la distancia del punto de destino, esto ayudara

al cliente a optimizar su tiempo, facilitdndole el acceso a los productos.



3.3 CANALES DE COMERCIALIZACION
El autor (Sumba, et al., 2022) en su articulo cientifico, manifiesta que “un canal
de comercializacion es el conjunto de protagonistas, o bien (u operadores econdémicos)

que interactian para hacer llegar el satisfactor desde el origen hasta el consumidor”. (p.

96)

Entre los canales de comercializacion tenemos:

Local fisico:

Este elemento es indispensable para la atencion al cliente, ya que es el lugar en
donde el consumidor adquirird sus productos, tomando en consideracion esto, el
minimarket Comersil brindara a sus clientes un espacio fisico, limpio, ordenado y con

seguridad, lo que permitira generar una buena relacion con el cliente.

Redes sociales:

La comunicacion es una herramienta fundamental del ser humano, esta con el
tiempo ha evolucionado, adaptdndose a nuevos medios, en funcion a esto, el presente
emprendimiento utilizara plataformas digitales como medio para comunicar o informar a
los clientes, las diversas actividades que se realizan en el establecimiento, ademas este

elemento ayudard a conocer las opiniones de los consumidores.

Publicidad (Folletos):

Existen muchos métodos para realizar publicidad, el minimarket Comersil
utilizara la herramienta de folletos para dar a conocer los productos o servicios que se
ofreceran, esto aportara de manera positiva a mejorar el proceso de comercializacion del
negocio, por esta razon es importante ubicar y entregar de manera estratégica los folletos

para optimizar recursos.



3.4 RELACION CON EL CLIENTE

La relacion con el cliente hace referencia a todas aquellas estrategias que permiten
definir como se va a adquirir, retener y expandir la base de clientes. Se fundamenta, entre
otros, en la segmentacion y personalizacion de los mensajes y propuesta de valor a través

de los diferentes canales donde se tiene presencia. (Villalobos, 2021)

Oportunidad de calificar el servicio y los productos, por medio de redes sociales:

Las redes sociales en la actualidad se han convertido en un medio de interaccion
social masivo, en donde las personas comparten ideas y opiniones, por este motivo se
pretende reforzar la relacion con el cliente mediante plataformas como: Facebook,
Instagram, WhatsApp y TikTok. Por estos medios los consumidores podran observar los

productos, promociones, eventos y realizar pedidos.

Promociones por fechas especiales:

El minimarket Comersil pondra a disposicion de los consumidores, un programa
de fidelizacion que permita influenciar de manera positiva en la disposicion de compra
del cliente, las actividades que se realizaran diferiran dependiendo de la fecha especial
que se esté celebrando, con el fin de poder llegar al publico meta. Entre los beneficios

que recibiran los clientes destacan: descuentos, ofertas, 6rdenes de compra, entre otros.

Atencion Personalizada:

El minimarket Comersil al poseer varias lineas de productos y servicios, tiende a
poseer una clientela muy variada, a la cual le puede surgir dudas de diversos tipos, por
esta razon se garantizara que el personal que labore en el establecimiento, brindara una

atencion personalizada a los clientes, dependiendo de sus necesidades.



3.5 FUENTES DE INGRESOS
Las fuentes de ingreso hacen referencia a los medios por el cual un establecimiento o
negocio, recibird utilidades en el corto, mediano y largo plazo, el minimarket Comersil

recibira ingresos por medio de los siguientes puntos:

R

¢ Venta de productos de primera necesidad y articulos varios, tales como: papeleria,

bazar y ferreteria.

+»* Punto de recaudacion.

R

*» Servicio de Delivery

3.6 ACTIVOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DEL NEGOCIO

Tabla 18 Maquinarias

MAQUINARIAS

DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
Frigorifico grande 1 $2,500 $2,500
Frigorifico 1 $2,000 $2,000

pequefio
Vitrina-Enfriador 3 $1,200 $3,600
Balanza automatica 2 $165 $330

Caja registradora 2 $950 $1,900
TOTAL $10,330

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 19 Equipos y herramientas de oficina

EQUIPOS Y HERRAMIENTAS DE OFICINA
DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL

Computadora de

S 1 $720 $720
escritorio
Impresora multiple 1 $550 $550
Teléfonos 1 $50 $50
TOTAL $1,320

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



Tabla 20 Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
Perchas 6 $120 $720
Mesas-Bandas 1 $205 $205

Sillas giratorias 1 $65 $65
Escritorios y sillas 1 $176 $176
Archivadores 4 $140 $560
Canastas 15 $25 $375
TOTAL $2,101

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 21 Suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA
DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL

Perforadoras 2 $5 $10
Grapadoras 2 $5 $10
Resmas de papel A4 8 $3 $24

Esferograficos 1 caja $2.20 $2.30
Lapiz 1 caja $2 $2
Sellos 1 $6 $6
Marcadores 2 cajas $7 $14
Grapas 12 cajas $2 $24

TOTAL $92.30

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

3.7 ACTIVIDADES CLAVES

Las actividades clave son aquellas acciones prioritarias que la empresa va a llevar

a cabo para el correcto desarrollo y éxito del emprendimiento. Por tanto, estas actividades

son las que aportan valor al cliente y forman la cadena de valor. De este modo, son

imprescindibles para crear y ofrecer propuestas de valor, llegar a los mercados, mantener

relaciones con los clientes y generar ingresos. (Polo, 2022)

Tomando en consideracién la informacién antes mencionada, es necesario

identificar cuales seran las actividades claves que se deberan ejecutar para la puesta en

marcha del emprendimiento, entre estas actividades se encuentran:

¢ Proceso de compra.


https://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_valor#:~:text=La%20estrategia%20competitiva%20de%20Michael,valor%2C%20y%20sistema%20de%20valor.

+* Proceso de servicio al cliente.

*

% Proceso del servicio a domicilio.

3.8 RED DE SOCIOS

En el mundo de los negocios, las empresas requieren de alianzas que les permitan
generar beneficios como apalancamientos financieros, compras de materia prima,
proveedores de algin servicio, entre otros; en funcion de esto, el minimarket Comersil

destaca una red de socios definidas como:
Proveedores de insumos de primera necesidad:

Los proveedores de estos insumos se encargan del expendio de articulos como:
enlatados, lacteos, conservas, reposteria, condimentos. Entre los provisores que mas

destacan se encuentran: Dismero, Megapropinec, Tonicorp, Quala, Alpina, Midispro S.A,

tonicorp

TONI * TOPSY =« TESA » JITOR

D @Y

MIDISPRO S.A. Q ua l 3

Tlustracion 25. Proveedores de insumos de primera necesidad

Distribuidora JS.

Proveedores de papeleria:

Los articulos de papeleria son adquiridos por proveedores locales y de otras

ciudades, esto se realiza debido a que los precios varian entre estos proveedores, por esta



razon se diversifica las alianzas que existen para adquirir los productos, entre los que mas
destacan tenemos: Comisariato escolar, Comercial e industrial Carrera, Papeleria tu papel,

Almacén El Gato.

e) almacen

\

COMISARIATO
E Comercial e Industrial Carrera t
SCOLAR ga 0

COMICARSA MAS MAS

[lustracion 26. Proveedores de papeleria
Proveedores de ferreteria:

Los elementos de ferreteria que se adquieran en el minimarket Comersil, seran
comprados a proveedores de la ciudad de Guayaquil, estos son: ferreteria Jara y ferreteria

Trujillo.

‘-J“

S
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FERRETERO Wy | 1/
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Ilustracion 27. Proveedores de ferreteria

Proveedores de bazar:

Los articulos de bazar son una linea muy variada, por lo que se requiere de varios
proveedores que permitan manejar margenes de utilidades convenientes, los principales
proveedores de estos elementos son de la ciudad de Guayaquil, entre estos tenemos:

Dipaso, Novedades Angelita, Importadora Ecuaventa.



=2 JIpaso@cuaventa s X

Tlustracion 28. Proveedores de bazar

Switches transaccionales:

Para realizar los diversos pagos de servicios y transacciones financieros, el
establecimiento contard con sistemas completos y actualizados, los cuales aportaran a la
optimizacion del tiempo de los clientes, los sistemas son: Red de servicios Facilito, Pago

agil, TBBA (Tu Banco Banco Aqui), Banco del barrio, Mi Vecino, entre otros.

CORRESPONSAL NO BANCARIO

RED DE SERVICIOS Bancodel Barrio
N—’

Facilito

AL,

B BANCO PICHINCHA Tu banco banco aqui

CORRESPONSAL HD BANCARID

Tlustracion 29. Switches transaccionales

Proveedor de internet:

Para realizar las actividades digitales del establecimiento, se requiere un
proveedor de internet estable, que permita realizar las transacciones de manera rapida, la

empresa que proporcionara este servicio es: Inplanet S.A.

Ilustracion 30. Proveedor de internet



Entidad financiera:

Para efectuar las actividades del minimarket se requiere de un capital financiero
solido, el mismo que se conseguird por medio de un préstamo pyme por parte de

BanEcuador, el cual oferta una tasa de interés del 9.76%.

b BanEcuador

Mlustracion 31. Entidad financiera

Propietario del local:

La estructura inmobiliaria en donde se llevaran a cabo todas las actividades del

negocio sera de alquiler.
Proveedores de mobiliarios y equipos:

Los elementos que se utilizaran para la implementacion del minimarket, seran
otorgados por proveedores que trabajan generalmente en aluminio y vidrio, ademas se
contaré con provisores de linea de frio, entre los que mas destacan se encuentran: Altec,

Metalica Yanez, Dimetal, Fritega, otros.

Ilustracion 32. Proveedores de mobiliarios y equipos



3.9 ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de costos o estructura de costes es la suma de todos los gastos en
que una empresa debe incurrir para existir y llevar a cabo su propia actividad productiva.
En otras palabras, la estructura de costos tiene en cuenta todo aquello que es necesario

para que una empresa desarrolle su modelo de negocio. (Quintana, 2022)

Para la ejecucion de las actividades en el minimarket, se requiere la implementacion

de la siguiente estructura de costos:

*

Pago de trabajadores.

0

% Servicios basicos.

R/
L X4

Pago de préstamo.

R/
L X4

Pago de internet.

% Compra de productos y activos.

K/
L X4

Alquiler



CAPITULO 1V: ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO

4.1 FACTIBILIDAD TECNICA

Para el funcionamiento adecuado de un emprendimiento, se requiere de diversos
factores que, articulados entre si, ayudan a ejecutar y conseguir los objetivos planteados,
por esta razon el minimarket Comersil tiene una ventaja competitiva, la cual consiste en
poseer aliados estratégicos, que permiten abastecer el establecimiento de productos que
los clientes demanden, ademas cuenta con proveedores de mobiliarios, sistemas, entre

otros, los cuales se encuentran ubicados en la misma localidad.

La factibilidad técnica determina si se dispone de los conocimientos, habilidades,
equipos o herramientas necesarios para llevar a cabo los procedimientos, funciones o

métodos involucrados en un proyecto. (Rus, 2020)

Tabla 22 Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
INSUMOS Unidad Costo total
Productos Lacteos Unidad 800,00
Snacks Unidad 350,00
Cosmética Unidad 1.200,00
Embutidos Unidad 600,00
Harinas y Pan Unidad 350,00
Productos Digitales Unidad 3.500,00
Enlatados Unidad 670,00
Bebidas Alcohdlicas Unidad 1.200,00
Ferreteria Unidad 1.300,00
Carnicos Unidad 450,00
Bebidas sin Alcohol Unidad 450,00
Articulos de Bazar Unidad 350,00

Confiteria Unidad 400,00



https://economipedia.com/definiciones/proyecto.html

Medicamentos Genéricos Unidad 320,00

Articulos de Papeleria Unidad 300,00
Especias Unidad 344,00
Higiene Personal Unidad 350,00
Alimentos para Mascotas Unidad 450,00
Legumbres Unidad 250,00
Productos de uso Domésticos Unidad 400,00
Productos para Bebé Unidad 350,00
Productos Textiles Unidad 400,00
Bisuteria Unidad 300,00

TOTAL 15.084,00

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

4.1.1 Macro localizacion del emprendimiento
El minimarket Comersil ofrecera sus productos y servicios, especificamente en la

ciudad de Babahoyo, Provincia de los Rios.

Babahoyo

1lustracion 33. Macro localizacion del emprendimiento



4.1.2 Micro localizacion del emprendimiento

El emprendimiento estard ubicado en la Parroquia Clemente Baquerizo, en el

sector La Ventura.

w

TiA BABAHOYO N Q
VIA MONTALVO alifornia Panaderia

Go gl%

Tlustracion 34. Micro localizacion del emprendimiento

4.1.3 Instalaciones del negocio

El minimarket Comersil contara con un establecimiento fisico, al cual se le
realizara estudios de Lay Out, donde se definird la ubicacion estratégica de cada uno de
los productos que se expenden, por otra parte, las dimensiones fisicas del local, le
permiten abastecer a un numero considerable de clientes, los cuales tendran a su

disposicion medidas de seguridad, como salidas de emergencia, extintores, entre otros.
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[lustracion 35. Instalaciones del negocio 1

Ilustracion 36. Instalaciones del negocio 2



4.2 FACTIBILIDAD FINANCIERA

La estructura financiera del minimarket Comersil permite establecer diversos

factores econdmicos, los cuales intervienen en los procesos del emprendimiento, ademas

de esto, permite visualizar los posibles resultados financieros que se pueden obtener con

el paso del tiempo y consigo establecer un control de los activos fisicos que se poseen.

La evaluacion financiera del proyecto se la realiza mediante el uso de criterios de

evaluacion tales como la tasa interna de retorno, costo promedio ponderado del capital,

valor presente neto, relacion costo beneficio y el periodo de recuperacion. (Jativa y

Mosquera , 2013, p. 208) (Jativa & Mosquera , 2013)

Tabla 23 Inversion inicial del proyecto

INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

UNIDAD DE COSTO COSTO
DETALLE MEDIDA  ANTIDAD \itaRIO  TOTAL
Infraestructura
Alquiler de local Mes 1 500,00 500,00
Adecuacion Unidad 1 300,00 300,00
Subtotal 800,00
Maquinarias
Frigorifico Grande Unidad 1 2.500,00 2.500,00
Frigorifico Pequefio Unidad 1 2.000,00 2.000,00
Vitrina - Enfriador Unidad 3 1.200,00 3.600,00
Balanza - Automatica Unidad 2 165,00 330,00
Caja - Registradora Unidad 2 950,00 1.900,00
Subtotal 10.330,00
Equipos y Herramientas
Computador de Escritorio Unidad 1 720,00 720,00
Impresora maltiple Unidad 1 550,00 550,00
Teléfonos Unidad 1 50,00 50,00
Subtotal 1.320,00
Muebles y Enseres
Perchas Unidad 6 120,00 720,00
Mesas - Bandas Unidad 1 205,00 205,00
Sillas Giratorias Unidad 1 65,00 65,00
Escritorios y Sillas Unidad 1 176,00 176,00
Archivadores Unidad 4 140,00 560,00
Canastas Unidad 15 25,00 375,00
Subtotal 2.101,00




Suministros de oficina

Perforadoras Unidad 2 5,00 10,00
Grapadoras Unidad 2 5,00 10,00
Resma de papel A4 Unidad 8 3,00 24,00
Esferogréaficos Caja 1 2,20 2,30
Léapiz Caja 1 2,00 2,00
Sellos Unidad 1 6,00 6,00
Marcadores Caja 2 7,00 14,00
Grapas Caja 12 2,00 24,00
Subtotal 92,30
Gastos de Constitucion
Permiso Intendencia Unidad 1 25,00 25,00
Permiso Patente Unidad 1 30,00 30,00
Permiso Cuerpo de Bomberos Unidad 1 5,00 5,00
Subtotal 60,00
Capital de Trabajo
Insumos Semanas 1 15.084,00 15.084,00
Remuneraciones Mes 1 3.212,70 3.212,70
Subtotal 18.296,70
TOTAL INVERSION
INICIAL 33.000,00

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 24 Remuneraciones

REMUNERACIONES

BENEFICIOS TOTAL  TOTAL
CARGO CANTIDAD  SUELDO "o iaAlES  MENSUAL  ANUAL

Administrador 1 600,00 227,32 827,32 9.927,80
Cajero 1 425,00 171,35 596,35 7.156,15
Perchero 1 425,00 171,35 596,35 7.156,15
Bodeguero 1 425,00 171,35 596,35 7.156,15
Operador de
transacciones 1 425,00 171,35 596,35 7.156,15
financieras
TOTAL 5 3.212,70 38.552,40

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



Tabla 25 Beneficios sociales

BENEFICIOS MENSUALIZADQOS

FONDOS

CARGO SUELDO DECIMO DECIMO APORTE
DE VACACIONES TOTAL
TERCERO CUARTO RESERVA PATRONAL

Administrador 600,00 50,00 35,42 50,00 66,90 25,00 227,32

Cajero 425,00 35,42 35,42 35,42 47,39 17,71 171,35

Perchero 425,00 35,42 35,42 35,42 47,39 17,71 171,35

Bodeguero 425,00 35,42 35,42 35,42 47,39 17,71 171,35
Operador de

transacciones 425,00 35,42 35,42 35,42 47,39 17,71 171,35
financieras

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 26 Amortizacion del préstamo

CUOTA FIJA (FRANCESA)

MONTO PAGOS POR
INICIAL 33.000,00 ANO 12
TOTAL DE
PLAZO 5 PAGOS 60
NOTGIS@AL 9,76% CUOTA FIJA 697,26
TASA .
EFECTIVA 0,10208653 TOTAL INTERES  8.835,71
PERnggg DE Mensual TOTAL PAGADO  41.835,71
PERIODO PRINCIPAL INTERES AMORTIZACION CUOTA
1 33.000 268,40 428,86 697,26
2 32.571,14 264,91 432,35 697,26
3 32.138,79 261,40 435,87 697,26
4 31.702,92 257,85 439,41 697,26
5 31.263,51 254,28 442,99 697,26
6 30.820,53 250,67 446,59 697,26
7 30.373,94 247,04 450,22 697,26
8 29.923,72 243,38 453,88 697,26
9 29.469,83 239,69 457,57 697,26
10 29.012,26 235,97 461,30 697,26
11 28.550,96 232,21 465,05 697,26
12 28.085,92 228,43 468,83 697,26
13 27.617,09 224,62 472,64 697,26
14 27.144,44 220,77 476,49 697,26
15 26.667,96 216,90 480,36 697,26
16 26.187,59 212,99 484,27 697,26
17 25.703,33 209,05 488,21 697,26
18 25.215,12 205,08 492,18 697,26




19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

24.722,94
24.226,76
23.726,54
23.222,25
22.713,87
22.201,34
21.684,65
21.163,76
20.638,63
20.109,23
19.575,52
19.037,47
18.495,05
17.948,21
17.396,93
16.841,16
16.280,88
15.716,03
15.146,59
14.572,53
13.993,79
13.410,34
12.822,15
12.229,17
11.631,38
11.028,72
10.421,16
9.808,65
9.191,17
8.568,66
7.941,09
7.308,42
6.670,60
6.027,59
5.379,35
4.725,84
4.067,02
3.402,83
2.733,25
2.058,21
1.377,69
691,64

201,08
197,04
192,98
188,87
184,74
180,57
176,37
172,13
167,86
163,56
159,21
154,84
150,43
145,98
141,50
136,97
132,42
127,82
123,19
118,52
113,82
109,07
104,29
99,46
94,60
89,70
84,76
79,78
74,75
69,69
64,59
59,44
54,25
49,02
43,75
38,44
33,08
27,68
22,23
16,74
11,21
5,63

496,18
500,22
504,29
508,39
512,52
516,69
520,89
525,13
529,40
533,71
538,05
542,42
546,84
551,28
555,77
560,29
564,84
569,44
574,07
578,74
583,45
588,19
592,98
597,80
602,66
607,56
612,50
617,48
622,51
627,57
632,67
637,82
643,01
648,24
653,51
658,83
664,18
669,59
675,03
680,52
686,06
691,64

697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26
697,26

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



Tabla 27 Amortizacion de gastos de constitucion

AMORTIZACION DE GASTOS DE CONSTITUCION

Gastos de Constitucion ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Permiso Intendencia 25,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
Permiso Patente 30,00 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
Permiso Cuerpo de
Bomberos 5,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca
Tabla 28 Depreciacion
DETALLE ~ cOSTO _VALOR ~VIDA = _PEERESOEO -
RESIDUAL UTIL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Frigorifico Grande  2.500,00 250,00 10 225,00 225,00 225,00 225,00 225,00
Frigorifico Pequefio  2.000,00 200,00 10 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Vitrina - Enfriador  3.600,00 360,00 10 324,00 324,00 324,00 324,00 324,00
Balanza - 330,00 33,00 10 29,70 2970 29,70 29,70 29,70
Automatica
Caja - Registradora  1.900,00 190,00 10 171,00 171,00 171,00 171,00 171,00
Computador de 720,00 72,00 3 21600 216,00 216,00 216,00 216,00
Escritorio
Impresora maltiple 550,00 55,00 3 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00
Teléfonos 50,00 5,00 3 1500 1500 1500 15,00 15,00
Perchas 720,00 72,00 10 64,80 64,80 64,80 64,80 64,80
Mesas - Bandas 205,00 20,50 10 18,45 18,45 18,45 18,45 18,45
Sillas Giratorias 65,00 6,50 10 5,85 5,85 5,85 5,85 5,85
Escritorios y Sillas 176,00 17,60 10 15,84 15,84 15,84 15,84 1584
Archivadores 560,00 56,00 10 50,40 50,40 50,40 50,40 50,40
Canastas 375,00 37,50 10 33,75 33,75 33,75 33,75 3375
TOTAL 13.751,00 1.375,10 1.514,79 1.514,79 1.514,79 1.514,79 1.514,79

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 29 Costo de ventas

COSTO DE VENTAS
. COSTO 2023 2024 2025 2026 2027
DESCRIPCION MENSUAL Crecimiento de las ventas anual en relacion al costo
PRODUCTOS 20% 20% 20% 25%
Pi‘;‘i‘tl:é‘s’s 800,00 9.600,00 11.520,00 13.824,00 16.588.80 20.736,00
Snacks 350,00 4200,00  5.040,00  6.048,00  7.257,60  9.072,00
Cosmética 1.200,00  14.400,00 17.280,00 20.736,00 24.883.20  31.104,00
Embutidos 600,00 7200,00  8.640,00 10.368,00 12.441,60 15.552,00
Harinas y Pan 350,00 4200,00  5.040,00  6.048,00  7.257.60  9.072,00




Productos

Digitales 3.500,00  42.000,00 50.400,00 60.480,00 72.576,00  90.720,00
Enlatados 670,00 8.040,00  9.648,00 11.577,60 13.893.12  17.366,40
Bebidas 1.200,00  14.400,00 17.280,00 20.736,00 24.88320  31.104,00

Alcoholicas
Ferreteria 1.300,00  15.600,00 18.720,00 22.464.00 26.956,.80  33.696,00
Carnicos 450,00 5400,00  6.480,00  7.776,00 933120  11.664,00
Bebidas sin 450,00 5.400,00  6.480,00  7.776,00 933120  11.664.00
Alcohol

A“]‘;’;‘ZlZf de 350,00 4200,00  5.040,00  6.048,00  7.257.60  9.072,00
Confiteria 400,00 4.800,00 576000  6.912,00 829440  10.368,00

Medicamentos 320,00 3.840,00 4.608,00 552960  6.63552  8.294.40
Genéricos

Articulos de 300,00 3.600,00 432000  5.184,00 622080  7.776,00
Papeleria
Especias 344,00 4.128,00  4.953.60  5.94432  7.133,18  8.916.48

Higiene Personal 350,00 4.200,00  5.040,00  6.048,00  7.257,60  9.072,00

Alimentos para 450,00 5.400,00  6.480,00  7.776,00 933120  11.664.00
Mascotas

Legumbres 250,00 3.000,00  3.600,00  4.320,00 5.184,00  6.480,00

Productos deuso 4 49 4.800,00 576000  6.912,00 829440  10.368,00

Domésticos

Pr"d‘écetgz para 350,00 4.200,00  5.040,00  6.048,00  7.257,60  9.072,00
Productos 400,00 4.800,00 576000  6.912,00 829440  10.368,00
Textiles
Bisuteria 300,00 3.600,00  4.320,00  5.184,00  6.220,80  7.776,00

TOTAL 181.008,00 217.209,60 260.651,52 312.781,82 390.977,28

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 30 Ventas en dolares

VENTAS EN DOLARES

DESCRIPCION VENTA ANUAL
PRODUCTOS 2023 2024 2025 2026 2027
Productos Lacteos 13.920,000 16.704,000 20.044,800 24.053,760  30.067,200
Snacks 6.090,000 7.308,000 8.769,600 10.523,520  13.154,400
Cosmética  20.880,000 25.056,000 30.067,200 36.080,640  45.100,800
Embutidos  10.440,000 12.528,000 15.033,600 18.040,320  22.550,400
Harinasy Pan  6.090,000 7.308,000 8.769,600 10.523520  13.154,400
Fg?;‘:;’ltgss 60.900,000 73.080,000 87.696,000 105.235200 131.544,000
Enlatados  11.658,000 13.989,600 16.787,520 20.145024  25.181,280
Bebidas 20.880,000 25.056,000 30.067,200 36.080,640  45.100,800
Alcoholicas
Ferreteria ~ 22.620,000 27.144,000 32.572,800 30.087,360  48.859,200
Carnicos 7.830,000 9.396,000 11.275200 13.530,240  16.912,800




Bebidas sin

7830000 9.396,000 11.275200 13.530,240  16.912,800
Alcohol
Artggz'gf de 6090000 7.308,000 8.769.600 10.523520  13.154.400
Confiteria 6.960000 8.352,000 10.022,400 12.026,880  15.033,600
Medicamentos ¢ coq 009 6681600 8017920 9.621504  12.026.880
Genéricos
A;g;‘;:gfise 5220000 6.264,000 7.516,800 9.020,160  11.275,200
Especias 5085600 7.182,720 8.619.264 10.343117  12.928.896
Higiene Personal  6.090,000 7.308,000 8.769,600 10.523,520  13.154,400
Alimentospara ;a3 000 9396000 11.275.200 13.530240  16.912.800
Mascotas
Legumbres 4350000 5220000 6.264,000 7.516,800  9.396,000
Productos de uso ¢ g0 600 8.352.000 10.022,400 12.026,880  15.033,600
Domeésticos
Pmd‘éc;gz Para 000,000 7.308000 8.769,600 10.523,520  13.154.400
Productos Textiles 6.960,000 8.352.000 10.022,400 12.026,880  15.033.600
Bisuteria 5220000 6.264.000 7.516,800 9.020,160  11.275.200
TOTAL 264.484.60 316.977.92 379.96970 45555964  568.944.06

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 31 Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS

DETALLE

Remuneraciones
Alquiler
Servicios basicos
Internet
Papeleria
TOTAL

VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL
3.212,70  38.552,40
500,00 6.000,00
15,00 180,00
20,00 240,00
5,00 60,00
3.752,70  45.032,40

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



Tabla 32 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

DETALLE ANO 0 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos por venta 264.484,60 316.977,92 379.969,70 455.559,64 568.944,06
Costo de ventas -181.008,00 -217.209,60 -260.651,52 -312.781,82 -390.977,28
UTILIDAD BRUTA 83.476,60 99.768,32 119.318,18 142.777,82 177.966,78
Gastos administrativos y de ventas -45.032,40 -45.032,40 -45.032,40 -45.032,40 -45.032,40
UTILIDAD OPERACIONAL 38.444,20 54.735,92 74.285,78 97.745,42 132.934,38
Depreciacion -1.514,79 -1.514,79 -1.514,79 -1.514,79 -1.514,79
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E
IMPUESTOS 36.929,41 53.221,13 72.770,99 96.230,63 131.419,59
Gastos de intereses -2.984,23 -2.434,71 -1.829,09 -1.161,64 -426,05
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
1506 PT y 25% IR 33.945,18 50.786,42 70.941,91 95.068,99 130.993,53
15% Participacion de Trabajadores 5.091,78 7.617,96 10.641,29 14.260,35 19.649,03
UTILIDAD ANz-g/f I%E IMPUESTOS 28.853,40 43.168,46 60.300,62 80.808,64 111.344,50
25% de impuesto -7.213,35 -10.792,11 -15.075,16 -20.202,16 -27.836,13
UTILIDAD NETA 21.640,05 32.376,34 45.225,47 60.606,48 83.508,38
Depreciacion 1.514,79 1.514,79 1.514,79 1.514,79 1.514,79
INVERSION
Infraestructura -800,00
Maquinarias -10.330,00
Equipos y Herramientas -1.320,00 -1.320,00
Muebles y Enseres -2.101,00
Suministros de Oficina -92,30
Gastos de Constitucion -60,00
Capital de Trabajo -18.296,70 -18.296,70 -18.296,70 -18.296,70 -18.296,70




Recuperacion del capital de trabajo 18.296,70
Valor Residual 1.375,10
Valor en libros de los activos 5.989,95
Amortizacién de los gastos de constitucion -12,00 -12,00 -12,00 -12,00 -12,00
Amortizacion de la inversion -5.382,91 -5.932,44 -6.538,06 -7.205,50 -7.941,09
FLUJO DE CAJA -33.000,00 -536,77 9.650,00 20.573,50 36.607,07 102.731,83
Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca
Tabla 33 Calculo del VAN y TIR
2023 2024 2025 2026 2027
fl 2 3 4 f5+Vs
VAN 1o MG ' (L+i) ' (L+i) @y " iy
_ -536,77 9.650,00 20.573,50 36.607,07 102.731,83
VAN= -33.000,00 ¥ 1,0976 1,20472576 1,322306994 1,451364157 1,593017299
VAN= -33.000,00 + -489,04 + 8.010,12 + 15.558,79 + 25.222,52 + 64.488,83
VAN= 79.791,23
TASA DE o
DESCUENTO 10%
TIR= 47%

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca



Tabla 34 Periodo de recuperacion de la inversion

PERIODO DE
RECUPERACION DE 3 afos, 5 meses y 8 dias
LA INVERSION

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

Tabla 35 Relacion Beneficio-Costo

RELACION BENEFICIO COSTO Beneficios
= Costos

RELACION BENEFICIO COSTO 112.791,23
= 33.000,00

RELACION BENEFICIO
COSTO =

Datos obtenidos de la investigacion. Elaborado por: Luwing Aroca

3,42

4.3 FACTIBILIDAD OPERATIVA

Se refiere a las personas que participaran en los procesos que necesita ejecutar el
estudio. Es necesario responder las siguientes preguntas para dar cuenta de esta primera
condicionante del éxito del proyecto: ;Qué procesos son necesarios? y /;Quiénes
realizaran dichos procesos? Es necesario que el investigador sea capaz de identificar

primero las etapas y el orden en que tendran que cumplirse. (Burdiles, et al., 2019, p. 12)

(Burdiles, et al., 2019)

Los procesos operativos que se llevaran a cabo en el minimarket, deben de
mantener un orden secuencial, que ayude a la optimizacion de recursos; entre las
principales operaciones o procesos que destacan en el emprendimiento se encuentran: el
proceso de compra, proceso de servicio al cliente y proceso del servicio a domicilio, al

definir el diagrama de flujo de estas actividades, se garantiza la satisfaccion del cliente.
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fallo en los
productos?

NO ]

Devolucién o cambio del
producto

Cancelar factura

v

Perchar los productos

v

Almacenar productos
sobrantes

Ilustracion 37. Proceso de compra




Proceso de Servicio al cliente

Los clientes entran al
minimarket

v

Los clientes recorren las
instalaciones en busca de los
productos que requieren

(Los clientes
localizan los
productos?

Piden ayuda a un
trabajador y este los guia

A

Los clientes se disponen a
cancelar los articulos en caja

v

El cajero registra los
productos de la venta y
consulta el método de pago

'

Los clientes deciden el
método de pago y el cajero
procede a cobrar

v

Los clientes reciben los
productos y factura y se disponen
a salir del establecimiento

A

Ilustracion 38. Proceso de servicio al cliente



Proceso del servicio a domicilio

El cliente se pone en contacto
con el minimarket

v

El administrador responde el
llamado y consulta los
productos que desea el cliente

Y

NO

El cliente
se decide a
realizar el

El administrador agradece
por la llamada

pedido

El administrador recepta el
pedido con los datos del
cliente y comunica al perchero

v

El perchero recoge y empaca
los productos del pedido

v

El perchero entrega el pedido
al repartidor con los datos del
cliente

v

El repartidor se dispone a
movilizarse hasta el domicilio
del cliente

'

El repartidor entrega los
productos y cobra

Tlustracion 39. Proceso del servicio a domicilio



4.4 FACTIBILIDAD AMBIENTAL

La evaluacion de la factibilidad o viabilidad ambiental tiene por objetivo la
identificacion, prediccion e interpretacion de los impactos ambientales que un proyecto
produciria en caso de ser ejecutado, asi como la prevencion, correccion y valoracion del
mismo; todo ello con el fin de ser aceptado, modificado o rechazado por parte de los

organos competentes. (Rodrigues, et al., 2014, p. 18) (Rodrigues, et al., 2014)

El estudio ambiental de un establecimiento es fundamental para determinar la
viabilidad de este y de qué manera impacta al medio ambiente, el minimarket Comersil
presenta viabilidad ambiental, debido a que se pretende implementar procesos de control
de residuos y cuidado ambiental, estos protocolos contendran materiales y espacios
fisicos que permitan optimizar espacio y tiempo, entre las principales actividades que se
ejecutaran para el control de desechos so6lidos, ya sean organicos e inorganicos, se
presentan la ubicacion de contenedores con sus respectivas sefialéticas y un

almacenamiento de residuos reutilizables para su posterior traslado a puntos de reciclaje.

& Tratamiento de residuos organicos e inorganicos:

Los desperdicios que se produciran en el Minimarket Comersil seran recolectados por
el personal a cargo y serdn depositados en sus respectivos contenedores, los cuales
contendran fundas de basura especificas por cada elemento desechado, lo que permitira
una mejor gestion de residuos en el establecimiento; los recipientes al llegar a su punto
maximo, seran recogidos por personal autorizado y las bolsas que de ahi se retiren seran
almacenadas en puntos estratégicos para su posterior saneamiento y asi poder realizar el

proceso de traslado de residuos de manera correcta.



& Traslados de desperdicios a puntos de reciclaje:

Una vez que los contenedores hayan sido vaciados, se dispondra de una recoleccion
de elementos, los cuales se pueden procesar y transformar en articulos nuevos, por esta
razon los desperdicios como cartones, hojas, fundas, botellas, entre otros, seran
transportados al centro de reciclaje mas cercado al establecimiento para su debida
degradacion y procesamiento; realizando este protocolo se puede garantizar una adecuada

gestion de desperdicios y consigo generar un impacto positivo en el medio ambiente.

4.5 FACITIBILIDAD SOCIAL

El presente proyecto establece una factibilidad social viable debido a que pone a
disposicion de las personas de la ciudad de Babahoyo, una serie de productos y servicios
que benefician al abastecimiento de articulos de primera necesidad en sus hogares,
ademads de esto el minimarket Comersil impulsa el desarrollo social, debido a que genera
plazas de empleo, las mismas que repercuten en el desarrollo econdémico del pais y por
ultimo se destaca que al proponer estos beneficios sociales, se realiza un aporte
significativo en los objetivos de desarrollo sostenible, los cuales son emitidos por la
asamblea general de las naciones unidas y los cuales pretenden mejorar la calidad de vida

de las personas.

FIN
DELAPOBREZA

=

Tl

Ilustracion 40. Objetivos de desarrollo sostenible




CONCLUSION
El proyecto que se desarroll6 en el presente escrito, el cual se lo denomina como
estudio de factibilidad para la implementacion de un minimarket en la ciudad de
Babahoyo, fue ejecutado bajo la matriz CANVA, la cual permitié establecer diversos
puntos que ayudan a determinar la viabilidad del proyecto, entre los elementos que se
estudian para realizar la ejecucion del CANVA y determinar la factibilidad del proyecto,

se encuentran el estudio técnico, operativo, ambiental, social y financiero.

Dentro del estudio técnico se determind que el emprendimiento contiene aspectos
favorables para obtener los productos que necesita para satisfacer la demanda de los
clientes, por otra parte, el analisis operativo destaca las correctas distribuciones de las
actividades de cada uno de los responsables de un area en especifico, en el ambito del
estudio ambiental se concluyd con aspectos positivos en cuanto al tratamiento de
desechos solidos, ademas de esto el analisis social resulta favorable para el minimarket
Comersil porque influye en objetivos de desarrollo sostenibles que aportan al buen vivir
de las personas y por ultimo se concluye que el emprendimiento es viable, sostenible y
escalable, ya que en el estudio financiero realizado, reflejo que la tasa interna de retorno
(TIR) es del 47% y el periodo de la recuperacion de la inversion (PRI) es de 3 afios, 5
meses y 8 dias y ademas la relacion costo beneficio (RCB) establece que por cada dolar
invertido se gana $3,42. Esta informacion permite concluir que el proyecto posee

factibilidad y es posible su ejecucion.



RECOMENDACION
Como recomendacion se puede manifestar la ejecucion del presente proyecto
mediante el apalancamiento financiero de aliados estratégicos, debido a que después de
los estudios realizados se ha determinado que es un negocio viable y escalable que
permite generar desarrollo social y local en la parroquia Clemente Baquerizo,

especificamente en el sector La Ventura.
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ANEXOS

CUESTIONARIO DE LA ENCUESTA

1. En el sector en el que reside, ;Existe un minimarket que abastezca la
demanda del sector?
Si
No
Tal vez
2. (Las tiendas de abasto de su sector cumplen con las necesidades de la
comunidad?
Si
No
A veces
3. (Considera usted que la distancia de un establecimiento de expendio de
diversos productos y servicios, afectaria en su decision de compra?
Si

No

Tal vez
4. ;Con que frecuencia realiza usted sus compras?
Diario

Semanalmente

Mensualmente



5. (Al momento de realizar sus pagos, le gustaria tener diversos métodos para
poder cancelar su pedido?

Si
No

6. ¢(Por cuil medio digital le gustaria conocer las ofertas y promociones del

establecimiento?

Facebook
Instagram

Whatsapp
Tik tok

7. (Qué elementos tomaria en consideracion para realizar sus compras en un

establecimiento?

Servicio al cliente
Calidad de productos y servicios
Variedad de productos

Precio

8. ¢Cree usted que es beneficioso que existan establecimientos que ademas de

brindar productos de primera necesidad, oferten articulos digitales?

9. ¢Con qué frecuencia realiza pagos de servicios por medio de corresponsales
no bancarios?
Siempre

Ocasionalmente

Nunca



Si
No

10. ;Le gustaria que se implemente un minimarket en la ciudadela La Ventura

que ofrezca diversas lineas de productos y servicios transaccionales?
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