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RESUMEN:

El presente trabajo tiene como objetivo principal el disefio de un plan de negocio para la
creacion de una empresa comercializadora de productos de consumo masivo, y de esta
manera poder visualizar través de un analisis contable las ganancias reales que genera
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utilizado fue deductivo ya que se tomO en consideracion datos generales como
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misma avenida 57 de Pascuales y del mercado mayorista cercano al sector para las
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determinar la cantidad de competidores locales e influencia de los mismos servicios de
ventas de productos de consumo masivo que se encuentran establecidos en la ciudad de
Guayaquil. Por parte, se utiliz6 el método inductivo con el objetivo de recopilar
informacion a traves de tesis de grado de universidades, revistas, paginas web y libros.
Ademas, se puso en practica la investigacion descriptiva, la misma que facilito el detalle

y desarrollo de las debilidades, fortalezas, amenazas, oportunidades, mision, vision,




definiciones teoricas, leyes gubernamentales y estrategias a implantar dentro del plena
de negocio. Finalmente, se llevo a cabo la aplicacion de herramientas contables para
determinar la proyeccién financiera del plan de negocio, las proyecciones obtenidas
luego de la investigacion, asi como también los costos y los beneficios monetarios que
con lleva el plan de negocio para la creacion de la empresa comercializadora de
productos de consumo masivo.
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INTRODUCCION

El presente proyecto realizado previo a la obtencion del titulo de Licenciatura en
Administracion de Empresas de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de
Guayaquil, es un estudio que se lleva a cabo a través de la implementacion de un plan de
negocios destinado a la avenida 57 de pascuales, debido a la necesidad que presenta el sector

para la comunidad.

Se inicio el proyecto a traves de la descripcion de la problematica de investigacion en
el Capitulo I, donde se realizé la busqueda de todas y cada una de las necesidades internas y
externas que posee la avenida y sus sectores, para luego darle paso a la propuesta de varias
soluciones que contribuyan a disminuir esta problematica. Luego de determinar la necesidad
a satisfacer, se procedio a identificar los objetivos tanto general como especificos, la
justificacion, para posteriormente llevar a cabo una delimitacion del problema que fue la
responsable de colocar limites al campo de investigacion y finalmente una idea a defender

con el que se culmind este capitulo.

El siguiente paso, para continuar con el proyecto fue el desarrollo de Capitulo Il que
consistio en la descriptiva del marco tedrico que fundamento investigacion, por esta razén se
realizd la recopilacién de antecedente de ingresos econdmicos y las bases de datos que van
relacionados con la siguiente tesis, asi como también las bases teoricas en la que se desarrolld
el plan de negocio, y los lineamientos legales bajo los que deben estar regidos dentro del pais

este tipo de establecimientos.

El capitulo Il consistidé en detallar la metodologia de la investigacion utilizada, la

misma que se baso en la utilizacion de los métodos deductivo e inductivo, el enfoque mixto,



los tipos de investigacion descriptiva, de campo, y como técnicas de investigacion se hizo uso
de la encuesta a los duefios de tiendas de la avenida 57. Posteriormente, se llevo a cabo la
determinacion de la poblacion y muestra, se realizo 100 encuestas y luego se procedio a

analizar los resultados obtenidos.

Para finalizar, en el Capitulo IV se expuso la propuesta del proyecto y las soluciones a
la problematica que posee la avenida 57 de pascuales, en las que se incluyeron el disefio de
estrategias administrativas y de marketing enfocadas para el plan de negocios, las mismas que
se evidenciaron dentro de un breve analisis financiero que fundamento el proposito de esta

investigacion.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema
Plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de productos de

CONsSumMo masivo.

1.2. Planteamiento del Problema

Las compras de productos de consumo masivo crecen un 9% en Ecuador. La canasta
de retail o consumo masivo en Ecuador ha experimentado un crecimiento en gasto en los
primeros dos meses de 2021, segun el estudio Termdmetro del Consumo, elaborado por la
consultora Kantar WorldPanel. EI aumento es de 9% o lo que es igual a USD 81 millones
frente al periodo enero-febrero de 2020. Segun Kantar WorldPanel, el crecimiento se debe a

que los montos de compra son mas grandes (Coba, 2021).

La avenida 57 de la Parroquia Pascuales de la ciudad de Guayaquil, abarca; las
residencias privadas como Beata Mercedes Molina, Porton de Beata y la cooperativa San

Francisco con sus etapas uno y dos;

Conjunto Residencial Beata Mercedes Molina: Posee 1200 viviendas y - 85 locales

comerciales que se han entregado ya (Cano & Arturo, 2018, pag. 20).

Portdn de Beata: Se ha entregado una etapa y tendra un total de 564 - viviendas,
mientras que la segunda etapa albergara alrededor de 1,500 viviendas (Cano & Arturo, 2018,

pag. 20).



Cooperativa San Francisco se levanta junto a Guayaquil. 5.070 familias recibieron Kits
con alimentos, implementos de limpieza y mascarillas. Llevamos también fumigacion,
desinfeccion y atencion médica como parte de nuestro Plan Estratégico Municipal de

Atencion Puerta a Puerta (Viteri, 2020).

Es en todos estos lugares donde se presentara la gran e inmediata necesidad de una
comercializadora mayorista y minorista que cumpla y pueda satisfacer las diferentes
necesidades que tienen los mencionados sectores.

Ahora bien las necesidades que estan presente en los sectores mencionados son varias
como por ejemplo; los duefios de tiendas y residentes de Portdn de Beata lugar donde se
ubica algunas tiendas de abarrotes ocurre que le es dificil tener buenos precios que le puedan
dejar una buena ganancia para su negocio ademas para ir al mercado de viveres Montebello
seria incluso un gasto mas ya que algunas tiendas no poseen un vehiculo propio para realizar
sus compras y conseguir mejores precios en el mercado, ese es el caso de las tiendas de las
muchas de los residentes del Porton de Beata que pasan dia a dia. Por otro lado, vemos a las
tiendas de otra residencia de la misma forma son residentes en Beata Mercedes Molina los
percances que tienen con proveedores que no cumplen con los pedidos solicitados a la fecha
pactada y por causa de eso dejan de vender y de poco van perdiendo clientes importantes para
sus negocios ya que la competencia de tiendas en la residencia es un poco fuerte. Y como por
ultimo como el colmo del problema que esta presente en la avenida 57 de la parroquia
Pascuales tenemos a la cooperativa San Francisco con su etapa uno y dos con una gran
amplitud geografica abarcando la mayor cantidad de familias y poblacion de la avenida 57 de
pascuales y como posible sector potencial del plan de negocios, las similitudes son varias al
momento de compararlos con los casos anteriores porque la demanda de productos y

necesidades son mucho mas amplias que de las residencias por su gran cantidad de habitantes



y tiendas que se encuentran en dicho sector. Las necesidades y circunstancias en la
cooperativa San Francisco uno y dos son para las tiendas y el consumidor de forma especifica
porque hay veces que el consumidor no encuentra productos al por mayor para sus
actividades familiares y debe recurrir a salir de su sector al mayorista mas cercano de la
ciudad, de forma parecida las tiendas cuando se encuentran en la situacion de no estar

abastecidos para satisfacer a sus clientes.

Con todo el problema planteado y con las necesidades existentes en el sector de la
avenida 57 de la parroquia Pascuales podemos considerar que el plan de negocios para la
creacion de una empresa comercializadora de producto de consumo masivo tiene su nicho de

mercado siendo una oportunidad aprovechar.

Qué pasa si el negocio se hace, con lo analizado en la problematica del plan de
negocio y estrategias planteadas podemos decir que la avenida 57 de la parroquia Pascuales
seria abastecida y satisfecha en las diversas necesidades que se presentan de una forma

eficiente y productiva para sus tiendas y hogares.

Qué pasa si el negocio no se hace, esperando que las estrategias con todo lo analizado
se lleve paso a paso y tener éxito logrando lo planteado sin embargo si fuese caso contrario se
deberia investigar las causas y efectos del porqué de su fracaso y tomar rapidamente los

correctivos necesarios para que se vuelva a plantear con éxito.



1.3. Formulacion del Problema
¢Como aprovechar el mercado desatendido de comercializacion de productos de

consumo masivo en la avenida 57 Pascuales — Guayaquil?

1.4. Sistematizacion del Problema
e ;Cual es la situacion actual del mercado comercial de productos de consumo
masivo de la avenida 57 de pascuales?
e ;Cual seria la estructura correcta para una de una empresa?
e ;De qué manera el plan de negocio podria posicionarse en el mercado que esta
dirigido sus productos?

e ;COmo se puede determinar la rentabilidad del negocio?

1.5. Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de

productos de consumo masico.

1.6. Objetivos Especificos
e Elaborar un estudio de mercado que nos permita conocer la actividad
comercial de productos de consumo masivo en la avenida 57 Pascuales.
e Definir la estructura organizacional de la empresa.
o Disefiar estrategias que permitan el posicionamiento en el mercado a corto
plazo del plan de negocio.

e Elaborar un analisis financiero para determinar la rentabilidad del negocio.



1.7. Justificacion

La investigacion se desarrolla en torno a la ubicacion de la avenida 57 de pascuales
donde se identifica un crecimiento poblacional, comercial y econémico debido a que son
zonas en vias de desarrollo y constantes cambios urbanisticos, ademas, cerca de los sectores
no existe la presencia de una excesiva cantidad de competidores lo que beneficia a la

planificacion para la empresa comercializadora de productos de consumo masivo.

El proyecto es util porque beneficia a las tiendas de la avenida 57 de la parroquia
Pascuales en cada uno de sus sectores donde se ubican abasteciendo sus establecimientos con
la finalidad de estar llenos de productos de consumo masivo y para de la misma manera
puedan brindar el beneficio a los consumidores de sus establecimientos y satisfacer sus

necesidades como también tenerlos satisfechos.

El presente proyecto es necesario por lo planteado en la problematica ya que las tiendas
necesitan estar abastecidas de manera constante por la demanda de consumismo de productos
masivos que se vive en la avenida 57 de Pascuales lo que beneficiara a las tiendas y las

mismas podran satisfacer las necesidades de sus consumidores.

El comercio es uno de los sectores que es fuente generadora de puestos de trabajo en el
pais la cual beneficia a los habitantes de la avenida 57 de pascuales y asi brindar una mejor
orientacion al formato de atencién al cliente, es por ello que la idea de negocio pretende
mejorar en los procesos de atencion, infraestructura, precio, calidad de servicio satisfactorio

mejorando la necesidad de adquirir productos de consumo masivo.



1.7.1. Impacto social
Los habitantes de la avenida 57 de pascuales de la ciudad de Guayaquil
carente de buenos servicios de comercializacion y satisfaccion al cliente se
veran beneficiados de buenas formas de comercializacion para sus negocios y
hogares ademéas con nuevas fuentes de trabajo, mediante la creacion de la
empresa comercializadora de productos de consumo masivo.
1.7.2. Impacto econémico
El mayor impacto sera la atencion en cuanto a ventas y compras, puesto
que serd miles de ddlares mensuales proyectados, por otro lado, se ampliar la
red de distribucién, las empresas proveedores de las lineas de consumo
masivo, siendo beneficiosa tanto para los productores como para el

consumidor final.

1.7.3. Impacto teoérico
Mediante el conocimiento de técnicas administrativas y su aplicacion se
podra verificar si en la avenida 57 de Pascuales de la ciudad de Guayaquil,
sera factible el posicionamiento de la empresa comercializadora de productos

de consumo masivo.

1.7.4. Impacto regional
La avenida 57 de Pascuales, contara con una empresa cuya actividad
comercial satisface la completa necesidad de personas en cuanto al consumo
masivo de productos masivos para su alimentacion, brindando un portafolio

amplio de productos para mantener al cliente satisfecho con la empresa.



1.7.5. Impacto ambiental
Dentro de la formulacion el plan de negocio se tuvo en cuenta el
impacto ambiental generado al medio ambiente, para la venta de productos por
paquetes se tendra una politica estricta de reciclaje, se motivara a los clientes a
ser responsables con el planeta, ofreciéendole la posibilidad de devolver las
cajas de carton y saquillo plasticos, los cuales seran reutilizados para la
actividad comercial de la empresa o puesta en ventas a entidades ambientales

para su respectivo proceso ambiental.

1.7.6. Factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora en la
avenida 57 pascuales
La factibilidad para la creacion del plan de negocios de una empresa
comercializadora de productos de consumo masivo es alta, ya que existe
deficiencia en la avenida 57 de Pascuales de tales productos masivos, la misma
que permite tener amplia participacion de mercado en el sector de la parroquia

Pascuales — Guayaquil.

1.8. Delimitacion del Problema

El siguiente trabajo de titulacion estd delimitado en la avenida 57 Pascuales —
Guayaquil donde abarca las ciudades Porton de Beata, Beata Mercedes Molina y por altimo
la cooperativa San Francisco con su etapa uno y dos donde se llevara a cabo la investigacion
incluyendo a cada uno de los sitios mencionados para determinar la demanda de las tiendas
que adquieren productos de consumo masivo para sus negocios en el sector donde se

encuentran.



La figura 1 muestra a través de una ilustracién de Google MAP la direccion exacta y
las directrices visuales que facilitaron los medios a través de las cuales se llegara a la avenida
57 Pascuales que es el lugar en donde se realizara el estudio de investigacion. Mencionada
ubicacion se considera como una oportunidad evidente Para el éxito del plan de negocio para

la creacion de una empresa comercializadora de productos de consumo masivo.

FR a0

v e

YBEATA MERCEDES

e

C. 31/N-O

= Queve

Figural. Ubicacion de la Avenida 57 de Pascuales.
Tomado de: Google Maps (2021).

Delimitacion Geograéfica. —
e Pais: Ecuador.
e Region: Costa.
e Provincia: Guayas.
e Canton: Guayaquil.
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e Campo: Ciencias Administrativas.
e Area: Comercial — Venta de productos masivos.

e Aspecto: Plan de negocios.

Delimitacion Temporal. —
e Tiempo: 11 meses.

e Periodo: Mayo 2021 — Marzo 2022.

1.9. Limitaciones de la investigacion

La limitacion que se podra presentar en el proceso de este proyecto de investigacion

son las siguientes:

. Informacion de las tiendas: la recopilacion de informacién sobre todo
a los duefios o duefias de las tiendas se tornard complicada, debido a que la mayoria
de los duefios de tiendas se muestran un poco herméticos al momento de proporcionar
informacion de sus negocios que ellos encuentres impertinente 0 que crean que

perjudique su negocio con la competencia.

1.10. ldea a Defender

La elaboracion de un plan de negocio permitird una empresa exitosamente

dedicada a la comercializacion de productos de consumo masivo.
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1.11. Linea de Investigacion Institucional/Facultad
Dominio: Emprendimientos sustentables y sostenibles con atencidén a sectores
tradicionales excluidos de la economia, social y solidaria.
Linea Institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos
sustentables.

Linea de la facultad: Desarrollo empresarial y del talento humano.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO
2.1. Marco Tedrico

2.1.1. Antecedentes.

(Coba, 2021) Las compras de productos de consumo masivo crecen un 9% en
Ecuador La canasta de retail o consumo masivo en Ecuador ha experimentado un crecimiento
en gasto en los primeros dos meses de 2021, segun el estudio Termdmetro del Consumo,
elaborado por la consultora Kantar WorldPanel. EI aumento es de 9% o lo que es igual a USD
81 millones frente al periodo enero-febrero de 2020. Segin Kantar WorldPanel, el

crecimiento se debe a que los montos de compra son mas grandes.

Por lo que para un andlisis satisfactorio seria estudiar en primera instancia las
relaciones mayoristas — minoristas — consumidor, las cuales han tenido modificacion
producto de las necesidades de los consumidores, que se basan en la evolucion de sus gustos
preferencias, a las del minorista y el distribuidor mayoristas que en conjunto con el
fabricante, deben atender la demanda del consumidor, dentro de la agresiva competencia que

enfrentan y con el objetivo de incrementar la rentabilidad de sus negocios.

El trabajo de investigacidn que se ha considerado como antecedente de este trabajo de
titulacion, fue tomado del repositorio de la Universidad regional autobnoma de los andes
“UNIDADES” del pais Ecuador, debido a que posee semejanzas en cuanto a su tema,
desarrollo, metodologia, propuesta de trabajo y conclusiones. Mediante este trabajo que a
contribuido como fuente de investigacion secundaria, se ha logrado obtener una mejor guia y

direccion al momento de desarrollar el tema de investigacion propuesto.
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(Peralta Soledispa, 2017) “Plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada

a la distribucion de productos de consumo en el cantén pichincha”.

El objetivo general del proyecto fue elaborar un Plan de negocios para la creacion de

una empresa dedicada a la distribucion de productos en el canton Pichincha.

Esta investigacion concluyo con que el proceso de creacion le servira a este proyecto
para comenzar de manera planificada en el mercado y evitar cerrar sus puertas en el mediano
o largo plazo a causa de la desorganizacion, incumplimiento de normas legales y poca
correccion de sus falencias. Ademads, se recomienda que se mantenga y mejore el
ofrecimiento de un servicio de calidad a sus clientes, sin dejar de lado la aplicacién de

herramientas administrativas y financieras que faciliten el desarrollo del negocio.

(Peralta Soledispa, 2017, pag. 1), El trabajo consisti6 en realizar el disefio de un Plan
de Negocio para la creacion de una distribuidora de productos de consumo masivo en el
canton Pichincha, donde se establecieron estrategias enmarcadas en el precio y calidad de los
productos que seran ofertados a los ciudadanos, alineado con el Objetivo 3 del Plan Nacional
del Buen Vivir 2013-2017, que indica “Mejorar la calidad de Vida de la poblacion”, con la
politica 3.6, que sefiala “Promover entre la poblacion y en la sociedad habitos de
alimentacion nutritiva y saludable que permitan gozar de un nivel de desarrollo fisico,
emocional e intelectual acorde con su edad y condiciones fisicas”, y el literal f de esta misma
politica “Desarrollar e implementar mecanismos que permitan fomentar en la poblacion una
alimentacion saludable, nutritiva y equilibrada, para una vida sana y con menores riesgos de

malnutricion y desérdenes alimenticios.
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Una vez realizada la investigacion respectiva en el DSPACE de la Universidad Laica
VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil “ULVR” del pais Ecuador, no se ha encontrado
trabajo de titulacion o documento alguno que se asemeje o que estén relacionados con el tema

de investigar.

El tema de investigacion Plan de Negocios para la creacion de una empresa
comercializadora de productos de consumo masivo, es un trabajo original de David Mieles

Bonozo.

2.2. Bases Teoricas

2.2.1. Plan de Negocio

El Plan de Negocios es un método que permite describir la vision y los objetivos del
negocio, como asi también la estrategia y las técnicas que se utilizara para alcanzar dichos
objetivos, en la cual buscar financiamiento, socios o inversionistas, y sirve como guia para
quienes estan al frente de la empresa. Es necesario que en las empresas se aplique un Plan de
Negocios y distribuidor; lo cual ayudara al establecimiento de metas a corto y mediano
plazos, lo cual se puede identificar posibles oportunidades en el mercado del canton
Pichincha; para aprovecharlas en su aplicacion y definir con claridad los resultados finales

esperados.

(Peralta Soledispa, 2017, pag. 9) , “afirma que EIl Plan de Negocios es un instrumento
para dirigir todos los aspectos de la empresa. Muchos lo elaboran obligados por presentarlo
ante una entidad. Y otros desisten de hacerlo por desidia. Si no sabe cémo empezar,

asesorese. Los tiempos cambiaron.”
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2.2.1.1. Que es un Plan de Negocios

Un Plan de Negocios es un documento que describe los objetivos de un
emprendimiento y las acciones que deben darse para alcanzarlos. Tener el plan disminuye
los riesgos. Se puede hacer para llevar adelante una idea de negocio nueva o para hacer

crecer un negocio ya existente (Fund, 2020, pag. 4).

El plan de negocio es un documento donde quien desea emprender una aventura
empresarial detalla la informacion acerca de su proyecto. Es un guion, o0 memoria en
sentido amplio, que sirve como base y punto de partida de todo desarrollo empresarial.
Creado por el propio emprendedor, este documento plasma sus ideas y la forma de
llevarlas a cabo. Constan asimismo los objetivos y las estrategias que piensa desarrollar la

empresa, negocio o iniciativa empresarial (Pymehelp, 2020, pag. 1).

Hacer el Plan de su negocio es trazar un mapa para lograr éxito para su empresa,
para su actividad productiva. El plan serd una guia para llegar desde usted esta hoy a

donde quiere llegar en el futuro (Fund, 2020, pag. 4).

2.2.1.2. Importancia del Plan de Negocios

El plan de negocio sirve para poner claramente por escrito los distintos aspectos
del negocio y discutirlos de forma objetiva, abordando todos los temas que puedan tener
posteriormente mayor dificultad o requerir un mayor analisis, como, por ejemplo, qué
responsabilidad vamos a asumir que gastos son necesarios realizar, qué beneficio
podemos conseguir, que compromisos adquiere cada socio en la sociedad (Pymehelp,

2020, pag. 1).
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2.2.1.3. Estructura de un Plan de Negocio

De acuerdo a (Jacquline & Belen, 2021, pag. 23) la estructura del plan de
negocios posee los siguientes puntos principales:

e El resumen ejecutivo: Es una sintesis de los puntos méas importantes y relevantes
que engloban todos los aspectos relacionados al plan de negocios.

e La definicion del negocio: En este punto se describe la totalidad de la idea de
negocio que se pretende realizar y, ademas, los aspectos relacionados con esta.

e Estudio de mercado: Dentro de este estudio se detallan aspectos que tienen
relacion con la demanda y oferta del mercado, asi como también la competencia y la
situacion en la que se encuentra el producto o servicio dentro del mercado.

e El estudio técnico: A través de este estudio, se describen aspectos relacionados
al funcionamiento y operatividad del proyecto. Ademas, verifica la posibilidad prestar el
servicio, determina el tamafio, localizacidn, los equipos, las instalaciones que se necesitan
para el mismo.

e La organizacion del negocio: Es la descripcién de la manera en la que se debe
organizar el negocio para luego proceder a relacionar las diferentes areas, unidades o
departamentos entre si dentro de la organizacion.

e Estudio de la inversion y financiamiento: Dentro de este estudio se sefiala la
estructura de la inversién y del financiamiento del negocio. Gracias a este punto se puede
obtener financiamiento o inyeccién de capital para el progreso y mejora de los servicios
de la organizacion.

e El estudio de los ingresos y egresos: Este estudio permite determinar la cantidad
de ingresos y egresos que posea la entidad, para determinar el flujo del negocio. Ademas,
es uno de los puntos mas importantes, puesto que de su buen funcionamiento depende el

crecimiento sostenible de la organizacion.
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e La evaluacién financiera: A través de la evaluacion financiera se muestra el

desarrollo de la parte econémica y contable que se realiza en el negocio.

2.2.2. Andlisis PESTEL

Segun (Beltran, Maldonado, & Gallegos, 2020, pag. 5) “EI PESTEL es una técnica de
andlisis estratégico para determinar el entorno externo que afecta los siguientes factores, a
saber, politico, econdmico, sociocultural, tecnolégico, ecoldgico y legal. EI mismo consiste
en determinar las fuerzas que afectan el entorno especifico: sector, mercado de empleo,
grupos meta, competencia, entre otros. Es una técnica para analizar negocios que permite y
determina el contexto en el que se mueve, a su vez, permite el disefio de estrategias para
defenderse, aprovechar o adaptarse a cualquier cosa que afecte sector segun”.

La Tabla 1 que se muestra a continuacion detalla el andlisis PESTEL, el mismo que
muestra los aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos y legales que

son los elementos que como ponen mencionado modelo.
Tablal. Modelo de un anélisis PESTEL

ANALISIS PESTEL

P- Politicos E- Econdmicos S- Socioculturales
Hace referencia a temas relacionados Este aspecto ofrece informacién Se refiere a los valores, creencias y
con el gobierno, clima politico, acerca de la economia del pais, el costumbre que posee el pais y que
tendencia electoral, politicas mercado Yy situacién competitiva en la afectan de alguna manera en el
gubernamentales, conflictos, bonos, que se encuentra la empresa. desarrollo empresarial.

incentivos, etc.

T- Tecnoldgicos E- Ecoldgicos L- Legales
Este factor sirve para determinar si la ~ Encierras variables relacionadas con  Son todas las leyes y normas vigentes
empresa cuenta con la capacidad de el clima, problemas en el pais, decretos nacionales y
incorporar infraestructura fisica, de medioambientales, proteccién del municipales, necesarios para que la
comunicacion, tecnologia de medio, desastres naturales, entre empresa opere.
comunicacion, patente, entre otros. otras.

Elaborado por: Mieles (2021).
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2.2.3. Anélisis FODA
Es una herramienta que sirve para analizar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una empresa y asi determinar su situacion competitiva frente a
los competidores. Su principal funcion es detectar y analizas las variables externas que
podrian afectar a la organizacion, asi como los recursos y capacidades internas con las
que cuenta la organizacion, para luego disefiar las estrategias mas adecuadas para

alcanzar los objetivos planteados.

el analisis FODA es una matriz que muestra las relaciones entre las variables de
analisis de una empresa. Esta herramienta ha sido utilizada a lo largo del 28 tiempo por
las compafiias para poder determinar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas”. El objetivo de esta matriz de microentorno es analizar la situacion actual y
competitiva de una empresa, para a través de cuatro series de alternativas estratégicas se
pueda contribuir al mantenimiento y desarrollo de una entidad de manera mas eficiente y
eficaz. Ademas, facilita la comparacion de amenazas y oportunidades externas respecto
de las fortalezas y debilidades internas de la organizacién en comparacién con otras

(Jacquline & Belen, 2021, pag. 28).

Las fortalezas y debilidades se las consideran internar de la empresa y se puede actuar

de manera directa sobre ellas, mientras que las oportunidades y amenazas son eternas.

En la figura 2, se observa uno de los tantos modelos de matriz FODA que se pueden

disefiar para de esta manera conocer la situacion de la empresa junto con los cuatro elementos

de esta matriz en funcion de sus aspectos positivos y negativos. Esta figura describe los
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conceptos de las amenazas, fortalezas, debilidades y oportunidades que se pueden originar

dentro de una determinada empresa.

Fortalezas Debilidades

. Basta experiencia y aios en el . Baja capacidad tecnolégica.
mercado.

. Infraestructura pequena.
. Productos innovadores y de

calidad superior.

mAZM—wW=>
oZamMAZ—

. Personal mejor capacitado.

Oportunidades Amenazas

. Entrada de nuevos competidores
o productos sustitutos.

. Expandirse a nuevos mercados.

. Lograr una mayor participacion de

OZAAmM—->Xm

mercado.

meZm~— oD >

. Crear alianzas estratégicas.

Figura2. Modelo de la matriz FODA.
Elaborado por: Mieles (2021).

A través de la matriz FODA se es posible resaltar el anlisis situacional, ya que, al
analizar las debilidades y amenazas del proyecto de investigacion, para poder contrarrestar
esos factores con las fortalezas y oportunidades que se posee, sectorizando la microempresa
para determinar la manera correcta en la se debe desarrollar, identificando la competencia a
lo largo de la de la avenida 57 de pascuales y los clientes potenciales en el sector. Ademas,
este analisis se puede llevar a cabo de la mano con la tecnologia, debido a que este negocio
maneja clientes potenciales, puesto que con esta herramienta se puede identificar cliente

potenciales que se encuentran por fuera del sector en el que se encuentran ubicado el negocio.
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2.2.4. Las 5 Fuerzas de Porter

De acuerdo a las “5 fuerzas de Porter es un modelo empresarial que permite
identificar y analizar a la competencia del sector en el cual opera una determinada empresa,
para de esta manera ponerse a la par o superar a la misma” (Jacquline & Belen, 2021, pag.

29). A continuacion, con la Figura 3 se detalla a través de un esquema las mencionadas cinco

fuerzas.

LAS 5 FUERZAS DE PORTER

1
NUEVOS
COMPETIDORES

4 5 2
PRODUCTOS RIVALIDAD ENTRE ~ PODER DE LOS
SUSTITUTUVOS COMPETIDORES PROVEEDORES

3
PODER DE LOS
CLIENTES

Figura 3. Modelo de las 5 fuerzas de Porter.
Elaborado por: Mieles (2021).

A través de las 5 fuerzas de Porter podremos definir cada paso necesario que nos
permitira identificar cada fuerza en el plan de negocios para estar anticipado y preparados
para posibles competidores. También llevar el control y la forma de comunicacion con los

cliente y proveedores que son fundamental para el plan de negocios.
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2.2.5. Planificacion
Segun (Uriarte, 2020) “La planificacion es un proceso continuo, permanente y que se
orienta indefectiblemente hacia el futuro. Se relaciona directamente con un objetivo y se

proyecta en una serie de acciones o hitos por cumplir, en orden cronoldgico y en avance”.

Se entiende por planificacion; planeacion, planeamiento, al conjunto de acciones y
decisiones creadas para cumplir un objetivo esperado utilizando los recursos a disposicion y

en un marco temporal predeterminado.

2.2.6. Planificacion Estratégica
La planeacion estratégica es un proceso mediante el cual se involucra a toda la
organizacion para determinar de manera conjunta los objetivos, las metas y los planes de

accion que conduciran al alcance de los objetivos estratégicos (Ortegon, 2019).

La planeacion estratégica se ided con un enfoque sistémico de la organizacion y
asume una perspectiva del futuro de la empresa a largo plazo, y se basa en la identificacion de

los impulsos clave (Ortegon, 2019).

2.2.7. Planificacion Administrativa

De alli que la planificacion, la fijacion de objetivos, el establecimiento de metas y, por
encima de todo, estrategias y acciones para conseguirlas, son elementos necesarios. Esta
planificacion debe ser flexible, dinamica, &agil, ya que esta orientada a realizar la vision
creada por el empresario, la cual es en si misma dinamica y evolutiva. La planificacion

administrativa es la que determina como llegar desde la situacion actual a la situacion ideal
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fijada por la prevision. En definitiva, se requiere de un compromiso a largo plazo, no se trata
de hacer un negocio puntual; sino de establecer una relacion de confianza entre clientes,
proveedores, empleados y direccion; y de todos aquellos involucrados con el sector
relacionado con el manejo de pozos. Esta es la Gnica formula que permitira el éxito a

mediano y largo plazo. (Romina & Perez, 2015, pag. 57)

2.2.8. Planificacion de Marketing

afirma que “un plan de marketing es un documento que detalla todos los estudios
relacionados al area de mercadotecnia de la empresa, haciendo uso de estrategias de
posicionamiento, publicidad y comunicacion enfocadas en cumplir con los objetivos

establecidos en la planificacion (Jacquline & Belen, 2021, pag. 31)

2.2.9. Planificacion Financiera

La planificacion financiera es vital en las empresas agropecuarias, por cuanto hay un
lapso de tiempo muy prolongado entre las erogaciones por insumos o servicios contratados y
los ingresos originados en las ventas de los productos (Omar Sanchez, 2016, pag. 209).

La planificacién financiera es un elemento mas, comprendido en el planeamiento
general y su proceso de elaboracion se vincula con la faz operativa de la empresa, en

consecuencia, tiene un nexo indisoluble y vital con la praxis (Omar Sanchez, 2016, pag. 225).

El plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora de productos de
consumo masivo, hace uso de cada una de las planificaciones mencionadas anteriormente
para poder describir a través de la planificacion estratégica la filosofia de la empresa, mision,
vision, valores institucionales, propuesta de objetivos estratégicos, propuesta de politicas,

ventajas competitivas, andlisis FODA, y las cinco fuerzas de Porter. Mediante la
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planificacion administrativa, la empresa determinara la constitucion de la empresa, estructura,

organigrama, manual de funciones y flujo de procesos.

Por otra parte, la planificacion financiera conseguird que el plan de negocios
determine la viabilidad y rentabilidad de sus actividades, a través de indicadores financieros

como VAN, TIR, PAY BACK, punto de equilibrio, costo beneficio, entre otros.

2.2.9.1. Valor Actual Neto (VAN)

(Marcos Mete, 2014, pag. 5) “El Valor Actual Neto de un proyecto es el
valor actual/presente de los flujos de efectivo netos de una propuesta, entendiéndose por
flujos de efectivo netos la diferencia entre los ingresos periodicos y los egresos
periddicos. Para actualizar esos flujos netos se utiliza una tasa de descuento denominada
tasa de expectativa o alternativa/oportunidad, que es una medida de la rentabilidad
minima exigida por el proyecto que permite recuperar la inversion, cubrir los costos y

obtener beneficios. Para su calculo se utiliza la siguiente ecuacién”:

01 02 on
A+ Ta+z T " TaTrm

VAN = —-A +

Figura4. Representacion de la formula VAN
Elaborado por: Mieles (2021).

2.2.9.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es otro criterio utilizado para la toma de decisiones sobre los proyectos de
inversion y financiamiento. Se define como la tasa de descuento que iguala el valor
presente de los ingresos del proyecto con el valor presente de los egresos. Es la tasa de

interés que, utilizada en el calculo del Valor Actual Neto, hace que este sea igual a 0.
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El argumento basico que respalda a este método es que sefiala el rendimiento
generado por los fondos invertidos en el proyecto en una sola cifra que resume las
condiciones y méritos de aquel. Al no depender de las condiciones que prevalecen en el
mercado financiero, se la denomina tasa interna de rendimiento: es la cifra interna o
intrinseca del proyecto, es decir, mide el rendimiento del dinero mantenido en el
proyecto, y no depende de otra cosa que no sean los flujos de efectivo de aquel (Marcos

Mete, 2014, pag. 10)

2. In _
1TIR = E aA+1)" =)
Z =t

Figura5. Representacion de La formula TIR
Elaborado por: Mieles (2021).

2.2.9.3. Periodo de Recuperacion (PAY BACK)

El payback o plazo de recuperacion, es un método estatico de valoracion de
inversiones que indica el plazo temporal que tarda una inversion en recuperar el capital
invertido. Se considera que es un método estatico porque no tiene en cuenta el valor

temporal de los flujos de caja derivados del proyecto (Frank Franco, 2020).

Inversion

Payback =
Flujos de caja

Figura 6. Representacion de formula PAYBACK
Elaborado por: Mieles (2021).
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2.3. Marco conceptual

Dentro de este marco se detallan todas aquellas palabras que para muchos lectores que
desconocen del area de la administracion o el giro del negocio de un plan de negocio para la
creacion de una empresa comercializadora de productos de consumo masivo pueden resultar
desconocidas, debido a que puede ver una que otra palabra desconocida para el lector que sea

dificil de entender.

Producto: un conjunto de atributos (caracteristicas, funciones, beneficios y usos) que
le dan la capacidad para ser intercambiado o usado. Usualmente, es una combinacion de
aspectos tangibles e intangibles. Asi, un producto puede ser una idea, una entidad fisica (un
bien), un servicio o cualquier combinacién de los tres. El producto existe para propdsitos de
intercambio y para la satisfaccion de objetivos individuales y de la organizacién, (Abdu

Salame, 2013, pag. 34)

El producto es beneficios fisicos, funcionales, psicoldgicos y sociales, dotado de
caracteristicas y atributos, capaces de satisfacer caracteristicas y deseos humanos y
organizacionales, diferenciado de los servicios por su transferencia de propiedad,

heterogeneidad, durabilidad y tangibilidad.

Tipos de Productos:

e Productos de consumo basico: se compran regularmente, no pueden faltar y el punto
de venta es bastante accesible.

o Productos de impulso: son articulos que no forman parte de la lista de compras, por lo

que su visibilidad en un punto de venta es fundamental.
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« Productos de urgencia: se adquieren en una emergencia, por lo que el precio de venta
no es tan importante y, en cambio, el tiempo y lugar son fundamentales

(Gabriela Muente, 2019).

Consumo Masivo: Los productos de gran consumo juegan un papel vital en el dia a
dia de los consumidores, ya sea mediante los productos favoritos de toda la vida o las Gltimas

novedades del mercado (Kantar, 2020).

El sector de consumo masivo ha experimentado una revolucion en los ultimos afios.
Estas empresas se enfrentan a un nuevo entorno cambiante en el que la indiferenciacion de
las marcas supone un gran reto. De hecho, estamos ante un nuevo modelo en el que la
comunicacion de producto implica una propuesta de valor en el largo plazo que garantice una

relacion y un compromiso en el largo plazo con sus stakeholders.

Producto de Consumo Masivo: Los productos de consumo masivo se definen como
productos de alta demanda. Son aquellos productos requeridos por todos los estratos de la
sociedad, lo que motiva a la competencia entre las empresas de este sector por la captacion de
clientela, intentando diferenciarse ofreciendo alternativas, precios o agregados.

Entre las caracteristicas principales de estos productos podriamos destacar las
siguientes:

1. Consumo inmediato: estos productos no suelen durar mucho tiempo en el hogar, estan
fabricados con la idea de que sean consumidos en un periodo corto de tiempo.
2. Compra cotidiana: al ser productos de primera necesidad que se consumen

rapidamente se adquieren por los consumidores de forma cotidiana.
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3. Féciles de encontrar: puedes encontrar los productos de consumo masivo en distintos
sitios sin mayor dificultad puesto que existen un sinfin de empresas dedicadas a este
sector.

4. Precio reducido: la demanda de estos productos varia en funcién de los precios. Como
hemos comentado, todos los estratos de la sociedad los consumen de modo que tienen

un precio muy asequible. (Claudia Roca, 2016)

Comercializadora: La comercializacion es el conjunto de actividades desarrolladas
para facilitar la venta y/o conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor (Silvia

Medina, 2019, pag. 1).

La comercializacién es una practica muy antigua, en sus comienzos se utilizaba el
trueque como una forma de intercambio, para conseguir esos productos a los que no se tenia
acceso. Desde la antigliedad hasta nuestros dias, la comercializacion ha ido evolucionando, y

uno de los factores que ha favorecido el comercio, han sido los tratos comerciales.

Para comercializar un bien servicio, el area de marketing y comercial son las
responsables de fomentar la demanda y vender los productos a los distintos mercados. Para
alcanzar dicho objetivo con éxito, deberan analizar las caracteristicas de los mercados, la
competencia y restablecer un plan de marketing. Siendo las variables clave en el proceso de

comercializacion; el producto, el precio, la distribucion y la promocién (marketing Mix).

Con todos estos conceptos definimos al lector posibles dudas de las palabras
mencionadas en esta parte del plan de negocios, de esta forma despejamos y aclaramos cada

palabra.
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2.4. Marco legal

Tiene como objetivo definir la posibilidad legal y social que existe, para que el
negocio se establezca y opere. Temas como permisos, reglamentaciones, leyes, obligaciones,
efectos sociales, tipo de sociedades, responsabilidades, entre otros, deben estudiarse
detalladamente para visualizar la factibilidad de cumplir estos requerimientos legales y evitar

las incidencias negativas sobre la comunidad.

La funcion primordial es definir los aspectos legales que existen dentro de la
compafiia, para poner en marcha la comparfiia. Son algunos temas que se deben seguir para

constituir la compafiia sin problema y evitar las incidencias negativas sobre la comunidad.

2.4.1. Ley de compafiia

Contrato de compafiia es aquel por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales o
industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. Este
contrato se rige por las disposiciones de esta ley. Por las del codigo de comercio, por los

convenios de las partes y por las disposiciones del Cédigo civil.

Concepto: es un conjunto de normas que regulan y administran de una forma

ordenada las compafiias.

Importancia de la ley de compafiias: Es importante porque nos da una guia como se

debe manejar y controlar las compafiias.
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La empresa serd una compafia S.A.S (Sociedades por Acciones Simplificadas)

La Superintendencia de Compariias, Valores y Seguros, en cumplimiento de la
disposicion reformatoria octava de la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion,
publicada en el Suplemento 151 de 28 de febrero de 2020, ha implementado el proceso de
constitucion de Sociedades por Acciones Simplificadas SAS, el cual se encuentra disponible

para todos los usuarios y ciudadanos en general.

Este nuevo e innovador servicio permite mediante su flexibilidad, registrar a las
compafiias SAS ahorrando tiempo, ademas que es posible constituirla con un accionista o

varios, a través de un tramite simplificado sin que este genere costo alguno.

Con la creacion de S.A.S. se busca impulsar la economia e incentivar actividades
productivas individuales, que contribuyan a resolver la necesidad de los ecuatorianos de
formalizar sus emprendimientos, con la libertad de manejar los estatutos y estructura
administrativa que mejor se adecuen a su practica mercantil ademas de ser parte activa del

desarrollo econémico del pais.

e Los beneficios que tiene esta figura societaria son:

e No requiere de una escritura publica ya que se puede constituir por
documento privado.

e El proceso de registro no tiene costo.

e Puede constituirse por una sola persona y no tiene un nimero maximo de
accionistas.

e No requiere de un capital minimo.
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e Puede dedicarse a cualquier actividad mercantil o civil licita, segun se
sefiale en su objeto.

e El plazo de duracion puede ser indefinido.

e Los accionistas tienen responsabilidad limitada, protegiendo su

patrimonio.

Los requisitos y pasos para crear una S.A.S. se encuentran publicados en la Guia para
Constitucion de  Sociedades por  Acciones  Simplificadas, en el portal

web www.supercias.gob.ec. Para visualizar el documento pueden dar clic aqui.

2.4.2. Servicio de Rentas Internas (SRI)

El Servicio de Rentas Internas naci6 el 2 de diciembre de 1997 basandose en los
principios de justicia y equidad, como respuesta a la alta evasion tributaria, alimentada por la
ausencia casi total de cultura tributaria. Desde su creacion se ha destacado por ser una
institucion independiente en la definicién de politicas y estrategias de gestion que han
permitido que se maneje con equilibrio, transparencia y firmeza en la toma de decisiones,

aplicando de manera transparente tanto sus politicas como la legislacion tributaria.

En 2020 el SRI se constituyd en la primera institucion ganadora del Premio
Ecuatoriano de Calidad y Excelencia en el Servicio Publico, consoliddndose como un

referente nacional en calidad, eficiencia y liderazgo.

Durante los ultimos afos se evidencia un enorme incremento en la recaudacion de
impuestos. Entre los afios 2000 y 2021 la recaudacion tributaria a cargo del SRI ha superado

los USD 189 mil millones. La cifra alcanzada por el SRI se debe principalmente a la
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eficiencia en la gestion de la institucion, a las mejoras en procesos de control y asistencia a
los contribuyentes, a la automatizacion de varios servicios que facilitan el cumplimiento
tributario voluntario, asi como a las acciones para fortalecer la transparencia fiscal y combatir

las practicas evasivas. (Servicio de Rentas Internas, SRI, 2021)

2.4.2.1. Registro Unico Contribuyente (RUC)
Es un instrumento que tiene por funcidn registrar e identificar a los contribuyentes

con fines impositivos y proporcionar esta informacion a la Administracion Tributaria.

Sirve para realizar alguna actividad econdmica de forma permanente u ocasional
en el Ecuador. Corresponde al nimero de identificacion asignado a todas aquellas
personas naturales y/o sociedades, que sean titulares de bienes o derechos por los cuales

deben pagar impuestos. (Servicio de Rentas Internas, SRI, 2021)

1. Inscripcion en el RUC

2. Emisién de comprobantes de venta (ver mas)
3. Declaracion de impuestos (ver mas)

4. Pago de impuestos (ver mas)

5. Exigir mis derechos (ver mas) (Servicio de Rentas Internas, SRI, 2021)

Base de datos del Registro Unico de Contribuyentes
En el siguiente listado puede revisar la base de datos del Registro Unico de
Contribuyentes por provincia de personas naturales y sociedades actualizada hasta el 09 de

septiembre de 2021.
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Seleccione la provincia de la cual requiere mayor informacion y se descargara un
documento de formato .TXT. Para abrirlo se recomienda utilizar el programa Excel 2007 o

versiones superiores. (Servicio de Rentas Internas, SRI, 2021).

2.4.3. Ley de Régimen Tributario Interno
Art. 82.- Estan gravados con el impuesto a los consumos especiales los siguientes
bienes y servicios:
GRUPO | TARIFA AD VALOREM
. Productos del tabaco y sucedaneos del
tabaco (abarcan los productos preparados totalmente
en parte utilizando como materia prima hojas de
tabaco y destinados a ser fumados, chupados,
inhalados, mascados o utilizados como rape). 150%

o Bebidas gaseosas 10% (LORTI, 2015)

2.5. Registro de marca
La empresa procedera al registro de marca ya que aplicara estrategias de marketing

usando su logotipo original y personificado.

¢ Qué es una Marca?

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma
clase o ramo. Puede estar representada por una palabra, nimeros, un simbolo, un logotipo, un
disefio, un sonido, un olor, la textura, o una combinacion de estos. Para efectos del registro de

marcas deben distinguirse los tipos y las clases de marcas.
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¢ Qué es una busqueda fonética?
Las busquedas fonéticas nos sirven para verificar si existe en el Ecuador marcas
idénticas o similares a la que pretendemos registrar, 0 que ya se encuentren registradas con

anterioridad.

¢Puedo hacer la busqueda fonética en linea?

Si, puede hacerlo via correo electronico a foneticoguito@senadi.gob.ec

¢ Cuanto cuesta realizar una busqueda fonética?

El costo es de $16.00

¢Cuanto cuesta registrar una marca en el Ecuador y cuanto tiempo dura la

proteccion?

El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas $
208,00 USD. La proteccién de la marca tiene una duracién de 10 afios, y siendo renovables
indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los seis meses antes y seis meses de

la fecha de vencimiento.

¢,Cual es el proceso para registro de marca?

Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec

34


mailto:foneticoquito@senadi.gob.ec
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/

CAPITULO I
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
A través de este capitulo de marco metodologico se detallaron los tipos, enfoques,
técnicas y herramientas de investigacion que se desarrollaron en el presente proyecto. De la
misma manera se mostraron los datos estadisticos recopilados de las encuestas realizadas
posteriores a la obtencion de una muestra basada en una poblacion finita. Para finalizar, se
describieron dos entrevistas con personajes relevantes de la estética y belleza que con sus
conocimientos aportaron ideas y consejos vitales para el desarrollo del presente plan de

negocios.

3.1. Métodos de Investigacion
A continuacion, se muestran los procesos que se llevaron a cabo en el presente

proyecto, para de esta manera alcanzar los objetivos planteados al inicio de la investigacion.

3.2. Tipo de investigacion

3.2.1. Investigacion Descriptiva

(Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2014, pag. 76) afirman que, “la aplicacion de la
investigacion descriptiva permitird argumentar, describir y especificar el mercado meta al
cual se dirige el centro estético e identificar las conductas de consumo del servicio por parte

de sus clientes”.

Este tipo de investigacion facilito detallar la situacion actual de la avenida 57 de
Pascuales para de esta manera analizarlos y determinar las estrategias adecuadas que se deben

poner en marcha para aprovechar las oportunidades y fortalezas, contrarrestar las debilidades

35



y amenazas 0 a su vez para convertir estos aspectos negativos en positivos. Ademas, se pudo
determinar la situacion de los competidores de la avenida 57 para determinar el nivel

competitivo y todos los demas aspectos relacionados al plan de negocios.

3.2.2. Investigacion de Campo

“la investigacion de campo es un tipo de investigacion que se aplica extrayendo datos
e informaciones directamente de la realidad a través del uso de técnicas de recoleccion de
informacidn, con el objetivo de obtener resultados dar respuesta para alguna situacion o

problema” (Jacquline & Belen, 2021, pag. 42).

La investigacion de campo se utilizd con el objetivo de obtener informacion directa,
relevante y real del objeto de estudio de técnicas de recoleccién como son encuestas a los
duefios de las tiendas, con el fin de contribuir con informacion relevante al presente proyecto
enfocado en el plan de negocio para la creacién de una empresa comercializadora de

productos de consumo masivo.

3.3. Enfoque de la Investigacion
Enfoque cuantitativo: usa recoleccion de datos para probar hipotesis con base en la
medicion numérica y el analisis estadistico para establecer patrones de comportamiento.

(Hernandez, 2014, pag. 10)

En términos generales, un estudio cuantitativo regularmente elige una idea, que

transforma en una o varias preguntas de investigacion relevantes; luego de estas deriva

hipétesis y variables; desarrolla un plan para probarlas; mide las variables en un determinado
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contexto; analiza las mediciones obtenidas, y establece una serie de conclusiones respecto de

la hipotesis.

3.4. Técnica e instrumentos
La técnica de investigacion que se utilizd en el presente proyecto de investigacion es

el siguiente:

3.4.1. La Encuesta

“la encuesta es una técnica usada por la investigacion descriptiva, en el que el
investigador recopila datos haciendo uso de un cuestionario, para luego tabular las respuestas
en graficos y tablas estadisticas que postreramente serdn analizadas por el investigador”
(Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2014).

Dentro de este plan de negocios de una empresa comercializadora de productos de
consumo masivo, la encuesta fue disefiada para ser desarrollada por los duefios de tiendas de

la avenida 57 de Pascuales.

3.5. Instrumento de Investigacion
El instrumento de investigacion que se utilizo en el presente proyecto fue el siguiente:
. Cuestionario de encuesta: EI mismo que fue desefiado con 11 preguntas
utilizadas para posteriormente realizar una encuesta.
Se las empleo a los Duefios de tiendas de la avenida 57 de Pascuales, para lo cual se
disefio un cuestionario con preguntas cerradas, conforme a las necesidades de la indagacion;

con ello se determino el grado de conocimiento y satisfaccion.
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3.6. Poblacion y Muestra

Para la presente investigacion dentro de la provincia del Guayas, se ha tomada como
referencia a los habitantes de la Avenida 57 de Pascuales la cual integra las Residencias de;
Porton de Beata y Beata Mercedes Molina y a la cooperativa de vivienda San Francisco con
su etapa Uno y Dos debido a que el plan de negocios tiene un perfil que va dirigido a un
publico en general. De acuerdo a las cifras reportadas por el Instituto Nacional de Estadistica
y Censos (INEC, 2018), los que en total suman 7.770 habitantes.

Para obtener el mercado meta al cual esta dirigido el plan de negocio, se han
considerado a todas las tiendas de las Residencias y de la Cooperativa San Francisco y sus

etapas, porque el plan de negocios va enfocado a las tiendas de la avenida 57 de Pascuales.

3.6.1. Muestra

No es necesario distinguir entre poblaciones y muestras porque es demasiada pequefia
la poblacion, por lo que la muestra del plan de negocio fue definida por su mercado meta que
son las tiendas de la avenida 57 de Pascuales, ademas por falta de datos estadisticas del total
de tiendas de los sectores de la avenida, se determinaron de una forma de conteo de campo

donde se determina de la siguiente manera:

. 3 tiendas, en Residencia Porton de Beata.

. 10 tiendas, en Residencia Beata Mercedes Molina.

. 87 tiendas, en Cooperativa San Francisco uno y dos juntas.
. 100  Tiendas a Encuestar
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3.7. Andlisis de resultados de Encuesta
Las tiendas a las cuales se les realizo la encuesta pertenecen a la avenida 57 de
Pascuales. A continuacion, se presenta la tabulacion de cada una de las preguntas de la

encuesta realizada a los duefios de tiendas.

P1. ¢De los siguientes productos, elija 4 que vende con mayor frecuencia?

La Tabla 2, tiene como objetivo conocer y determinar los productos con mayores
frecuencias que rotan en las tiendas para con esa informacion determinar los productos que se
necesita considerar con mayor importancia en el plan de negocios y satisfacer su necesidad de

desabastecimiento en el caso que se va presente.

Tabla2. Pregunta 1. De los siguientes productos, elija los 4 que vende con mayor frecuencia

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Arroz por Quintal 20 20%
Paca de Bebidas Gaseosas 15 15%
Azlcar por paquete 15 15%
Aceite por cajas 15 15%
Cafés por cajas 15 15%
Detergentes por bultos 10 10%
Papeles Higiénico por 10 10%
paquete
Total 100 100%
Elaborado por: Mieles (2021).
P1. ¢De los siguientes productos, eliga 4 que vende con
mayor frecuencia?
25
20%
20
15% 15% 15% 15%
15
10% 10%
10
0
Arroz Gaceosas  Azucar Aceite Café Detergente  Papel H.

Figura 7. ¢De los siguientes productos, elija 4 que vende con mayor frecuencia?
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 7, indica que del total de las personas encuestadas con el objetivo de
conocer su frecuencia de salida de productos fue que la mayor parte respondieron de una
forma equivalente, lo que se representa el 20% en la Arroz siendo el de mayor frecuencia en
venta y el 15% con Gaseosas, AzUcar, Aceite, Café siendo estos los segundo y por ultimo los
terceros con un 10% en los Detergentes y Papeles Higiénicos.

P2. ¢Con que frecuencia realiza las compras para su tienda?

La pregunta dos muestra la frecuencia y el porcentaje de las respuestas del total de
encuestados en relacion a rangos de dias que representan las compras promedias en sus
tiendas, siendo estas respuestas semanales en su frecuencia de compras representadas en la

Tabla 3.

Tabla 3. Pregunta 2. Frecuencias de compras de las tiendas

Respuestas Frecuencia Porcentaje (%)
Todos los dias 45 45%
Fin de Semana 36 36%
Cada Quince 14 14%
Mensual 5 5%
Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).

P2. ¢ Con que fecuencia realiza las compras para su
tienda?
50 45%
40 36%
30
20 14%
10 IIIIII 5%
0 [
Todos los dias Fin de semana Cada Quince Mensual

Figura 8. Frecuencia de compras de las tiendas.
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 8, indica que del total de encuestados que escogieron la opcion de “todos
los dias” corresponden al 45% siendo la respuesta con mas ponderacion, seguida del rango
que va entre el 36% con “fin de semana” y para finalizar con un muy reducido porcentaje de
14% y 5% los rangos de “cada quince” y “mensual”.

P3. ¢Cual es la compra promedio semanal que realiza para su tienda?

La Tabla 4, detalla los rangos que representan la compra promedio de las tiendas en el
mercado con relacion a productos de consumo masivo en la avenida 57 de Pascuales y
Guayaquil que se encuentran por encima y por debajo de los precios planificados del plan de

negocio, como se muestra a continuacion:

Tabla4. Pregunta 3. Compra promedio semanal de las tiendas.

Resultados Frecuencia Porcentaje (%)
$40-$80 23 23%
$80-% 120 37 37%
$120 - $ 160 19 19%
$ 160 en adelante 21 21%
Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).

P3. ¢Cual es la compra promedio semanal que realiza para su tienda
40 37%

35

30
0
25 23% 21%
19%
20
15

10

o o

$40-$80 $80-%$120 $120-$160 $ 160 en adelante

Figura9. Compra promedio semanal de las tiendas
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 9, muestra que el total de encuestas en responder de la compra promedio es

de 100, de los cuales el mayor porcentaje que es de 37% compra entre $80 y $120, seguido

del 23% que es el rango de entre $40 y $80 y con los menores porcentajes del 21% y 19% se

visualizo las opciones de $160 en adelante y $120 a $160.

P4. ¢Qué tipo de promociones y ofertas le gustaria en productos que necesita

para la tienda? Elija hasta 3 opciones

La pregunta cuatro tuvo como objetivo aportar a la presente investigacion con

respecto a los aspectos o variables que las tiendas consideran mas importantes con respecto a

las decisiones de elecciones en promociones y ofertas, entre las variables que se evaluaron se

mencionan a los descuentos, rebajas, premios, combos, sorteos como se muestra en la Tabla5.

Tabla5. Pregunta 4. Tipos de promociones y ofertas les gustaria a las tiendas

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)

Descuentos 26 26%
Rebajas 22 22%
Premios 12 12%
Combos 30 30%
Sorteos 10 10%

Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).

35
30
25
20
15
10

(]

P4. ¢ Que tipo de promociones y ofertas le gustaria en productos que

necesita para su tienda? Elija hasta 3 opciones

30%
26%

22%
12%

Descuentos Rebajas Premios Combos

10%

Sorteos

Figura 10. Tipos de promociones y ofertas les gustaria a las tiendas
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 10, indica a través de esta interrogante se puedo determinar que las
personas consideran el mas importante a los combos con un 30% Yy siendo los menores
porcentajes a las variables como los sorteos 10% y los premios 12%.

P5. Estaria dispuesto (a) a comprar los productos para su tienda de manera con

servicio delivery con un recargo del 5%.

La Tabla 6, representa la respuesta acerca de la interrogante que tiene el objetivo de
identificar la disposicion y preferencia de los encuestados con relacion al servicio delivery

que se pretende considerar en el plan de negocio.

Tabla 6. Disposicion y preferencia de las tiendas al comprar con servicio delivery

Resultados Frecuencia Porcentaje (%0)
Si 75 75%
No 5 5%
Tal vez 20 20%
Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).

P5. Estaria dispuesto (a) a comprar los productos para su tienda de
manera con servicio delivery con un recargo del 5%

80 75%
70
60
50
40
30

20%
20

5%

Si No Tal vez

10

Figura 11. Disposicién y preferencia de las tiendas al comprar con servicio delivery
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 11, con la intencion de saber qué tipo de valor agregado les gustaria a las

tiendas que se considere en plan de negocios, se pudo obtener como resultado con un 75% de

aceptacion con un si, también un 20% de tal vez en disposicién, seguida de un 5% de no.

P6. Donde usted considera hacer sus compras para el abastecimiento de su

tienda (Escoja hasta 2 opciones).

Dentro de la pregunta planteada anteriormente se encontraron tres opciones de

respuesta, entre ellas la eleccion del Mercado Montebello, otros, Maxitii y los encuestados

gue optaron por mencionada respuesta se los tiene con un mayor indice de importancia, como

muestra a continuacion en la Tabla 7.

Tabla7. Donde considera sus compras para el abastecimiento de su tienda
Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)

Mercado Montebello 40 40%

Maxitii 11 11%

Tia 10 10%

Mi Comisariato 10 10%

Supermaxi 6 6%

Otros 23 23%
Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).
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P6. Donde usted considera hacer sus compras para el abastecimiento de

su tienda (Escoja hasta 2 opciones)

40%

11% 10% 10%
. l l .
Mercado Maxitii Mi Comisariato Supermaxi

Montebello

23%

Otros

Figura 12. Donde considera sus compras para el abastecimiento de su tienda
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 12, muestra que del total de personas a las que se les realizo la encuesta,

fueron 40 las que respondieron que compraban en mercado Montebello y 23 en otros como

proveedores de empresas, también 11 en Maxitii. Por consiguiente, esta cantidad de

encuestado eligieron a Tia, Mi Comisariato y Supermaxi que quedaron muy por debajo con

10% Y 6%.

P7. ¢Por qué considera usted hacer el abastecimiento de su tienda en el

establecimiento escogido anteriormente? (Elija hasta 2 opciones).

La Tabla 8, tuvo como objetivo aportar a la presente investigacion con respecto a las

variables que los duefios de tiendas consideran importantes con respecto a las decisiones de

eleccion del establecimiento que escogen para realizar sus compras.

Tabla8. ¢Por qué considera el establecimiento escogido anteriormente?

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)

Mejor 12 12%

atencion/servicio

Mejor calidad 12 12%

Muy buenos precios 23 23%

Infraestructura 13 13%

Ubicacion 40 40%

Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).
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P7. ¢ Por que considera usted hacer el abastecimiento de su tienda en el

establecimiento escogido anteriormente?

23%
12% 12% 13%
Mejor Mejor calidad ~ Muy buenos precios  Infraestructura

atencion/servicio

40%

Ubicacion

Figura 13. ¢Por qué considera el establecimiento escogido anteriormente?
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 13, indica que a través de esta interrogante se puedo determinar que las
personas visitan cuyos establecimientos por su ubicacion 40%, muy buenos precios 23% y
por infraestructura 13% y con menores porcentajes correspondiente a las variables como
mejor calidad con un 12% y mejor atencion con un 12% parcial.

P8. Le gustaria que existiera una tienda mayorista en San Francisco 1 que

ofrezca buenos precios, excelente atencion y de calidad donde usted pueda

realizar sus compras.

La Tabla 9, muestra una pregunta importante que determinara la continuidad del plan
de negocio en la avenida 57 de Pascuales, por consiguiente, hubo una aceptacion de si de

parte de las personas que realizaron la encuesta.

Tabla 9. Existencia de una tienda mayorista en San Francisco 1

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%0)
Si 93 93%
No 5 5%
Tal vez 2 2%
Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).

P8. Le gustaria que existiera una tienda mayorista en San Francisco que
93(ngrezca BP,EA,C, donde usted realize sus compras
100
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Figura 14. Existencia de una tienda mayorista en San Francisco 1
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 14, indica que del total de duenos de tiendas que escogieron la opcion “Si”
corresponde a 93 encuestas, de las cuales son la mayor parte de los encuestados que dan una
aceptacion y Fe al plan de negocio.

P9. El establecimiento al que generalmente usted acude para abastecer su tienda

la conocio por:

La tabla 10, muestra la Gltima pregunta de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas
de la avenida 57 de pascuales, la interrogante tiene como objetivo identificar la introduccion
del plan de negocio por medio de la publicidad para llegar a su cliente de la mejor forma'y ser

aceptado para satisfacer sus necesidades, como a continuacion.

Tabla 10. Introduccion al mercado meta por medio de publicidad

Resultados Frecuencia Porcentaje (%)
Redes sociales 20 20%
Periodico 14 14%
Tv 43 43%
Radio 23 23%
Total 100 100%

Elaborado por: Mieles (2021).

P9. El establecimiento al que gerealmente usted acude para abastecer
su tienda la conocio por:
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Figura 15. Introduccion al mercado meta por medio de la publicidad
Elaborado por: Mieles (2021).
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Analisis e interpretacion:

La Figura 15, indica que el total de las personas que realizaron la encuesta
determinaron que el medio por el cual conocieron el establecimiento donde compran
actualmente fue por medio de la tv con 43% seguido del radio con 23% y con 20% en redes
sociales, por ultimo, muy de menos con 14% por periodico.

3.7.1. Andlisis General de la Encuesta

La pregunta 1 indica la rotacion de productos con mayor frecuencia en las tiendas, se
encuentran con quintales de arroz, gaseosas, aceites, azucar, cafés, lo que evidencia que son
los productos con mayor frecuencia de ventas en las tiendas y ademas contribuyen con sus
repuestas para determinar conclusiones que contribuyan al desarrollo de este proyecto de

investigacion.

A través de la pregunta 2 se pudo determinar que la realizacion de las compras de las
tiendas con frecuencia en dias es la mayor, con la de fin semana que son las de mayor
importancia de las tiendas para realizar sus compras y ademas contribuyen para determinar

conclusiones para el plan de negocio.

La pregunta 3 es un indicador que nos determind la compra promedio semanal que
realizan los duefios de las tiendas la cual nos permite planificar estrategias de ventas que
permitan generar grandes ganancias para el proyecto de investigaciébn al momento de

implementarse.

A través de la interrogante 4, se pudo determinar que el mayor tipo de promociones y

ofertas que les gustaria a los duefios de tiendas para sus negocios son los combos, descuentos,
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rebajas son los con mayor y méas importante a la hora de comprar para el abastecimiento de

sus tiendas.

La pregunta 5 se tuvo como objetivo determinar el servicio delivery para las tiendas al
momento de realizar las ventas, se determin0 que mayoria tubo aceptacion al recargo y

dispuestos a disponer por el servicio delivery.

Mediante la pregunta 6 se busco identificar el establecimiento donde los duefios de
tiendas realizan las compras para abastecer su negocio, lo cual respondieron la mayoria en el
mercado Montebello seguida de otros (proveedores de empresas) Yy el market del sector de
San Francisco Maxitii, ademas identificamos que con una frecuencia muy baja de
consideracion de compra de los encuestados se encuentran en los establecimientos de Tia, Mi

Comisariato y Supermaxi lo que es favorable para el proyecto de investigacion.

Al igual que en la pregunta anterior, en la interrogante 7 se pregunto acerca de la
consideracion del establecimiento que escogi6 anteriormente y el rango que obtuvo el mayor
porcentaje fue de la ubicacidn, en seguida por buenos precios, infraestructura y por ultimo

calidad y servicio con menor porcentaje.

La pregunta 8 dio como resultado que el factor de mayor relevancia por el que les
gustaria que existiera un mayorista en San Francisco fue el si con el 93% de aceptacién de los
encuestados lo que nos permite conocer que el plan de negocio tendra una gran aceptacion en

la avenida 57 de Pascuales.
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El plan de negocio, tiene entre sus propuestas ofrecer un servicio mayorista de
calidad, buenos precios e infraestructura para la avenida 57 por ese motivo con la
interrogante 9, se busco conocer cual de las opciones era la mas cotidiana para conocer
nuevos servicios o marcas de negocios donde acuden a realizar sus compras, la cual indicaron

que es la Tv, redes sociales y radio las mas frecuentes.
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CAPITULO IV
PROPUESTA
4.1. Titulo de la propuesta
Plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de productos de
consumo masivo al por mayor en la avenida 57 de la parroquia Pascuales.
4.2. Descripcion del negocio
4.2.1. Actividad econdmica que realiza la empresa
La comercializacion de productos de consumo masivo sera una empresa familiar
ubicada en la avenida 57 de la parroquia Pascuales de la ciudad de Guayaquil de la provincia
del Guayas en el norte de la ciudad, su actividad comercial consistira en la comercializacion
de productos de consumo masivo de forma mayorista para satisfacer las necesidades de las
tiendas de los sectores de San Francisco uno y dos como en sus residencias Porton de Beata y
Beata Mercedes Molina con la previa planeacion de poder lograr posicionar la empresa como

el principal proveedor de las tiendas de la avenida 57 de Pascuales.

4.2.2. Tipo de empresa

La comercializadora de productos de consumo masivo sera una microempresa, es
decir de negocio consumismo masivo. La empresa se encuentra dentro de este tipo de
empresa, debido a que emplea menos de 10 trabajadores como se indica en la formalizacion

de empresas del Ecuador.

4.2.3. Razdn social

La empresa serd nombrada como “La PROVICION”
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4.2.4. Nombre comercial

La compania posee como nombre comercial “La PROVICION tu ayuda en apuros”

4.2.5. Constitucién juridica
La empresa sera constituida como una sociedad andénima, para la inversion de

posibles socios en el transcurso del negocio.

4.2.6. Representantes legales
Presidente: David Mieles Bonozo

Gerente General: David Mieles Bonozo

4.2.7. Ubicacién del negocio

El establecimiento de la empresa se encontrara ubicado al norte de la ciudad de
Guayaquil, en el sector de Pascuales, especificamente dentro de la cooperativa San Francisco

1 en el Km. 16 2 via Daule entrando por la cerveceria Nacional.

4.2.8. Logotipo

La

Tu Ayuda en apuros

Figura 16. Logotipo de la empresa
Elaborado por: Mieles (2021).
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o ¢ Qué significa Provision?
Conjunto de cosas, especialmente alimentos o productos de primera

necesidad, que se guardan o se reservan para un fin determinado.

"la provision de servicios publicos estara retrasada con respecto a las

necesidades de la comunidad™ (espafiol, 2022).

La Figura 16, muestra el logotipo de la empresa del plan de negocio en investigacion,
el mismo que representa una forma de botella que se lo identifica como la representacion de
calmar la sed de los sedientos, mientras en las tiendas figura como que satisface las
necesidades de ellas.

Los colores del logotipo fueron considerados por medios de colores estratégicos que
estudia los significados de colores y su significado, ademéas analizamos a la competencia para

poder determinar un logotipo llamativo y que impacte en los clientes.

o Significado de los colores del logotipo
Rojo: Amor, pasion, valor, dinamismo y calor.
Azul: Simpatia, armonia, eternidad, inteligencia y anhelo.

Amarillo: Diversién, optimismo, energia, espontaneidad y alegria.

También representan los colores patriotas de la honorable bandera de la Republica del
Ecuador como los colores Amarrillo, Azul y Rojo, e tal forma identificandose con el pueblo

ecuatoriano desde un principio.
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4.3. Modelo de: CANVAS

El modelo CANVAS se muestra en la presente Figura 17, a continuacion:

SOCIOS CLAVES

-Aje

-Arca Continental
-Tesalia

- Arrozera Don Luis
-Arroz Company
-TiTan

-Mercado Montebello

-InnovaServiTech

ACTIVIDADES
CLAVES

-Venta de productos

de consumo masivo

-Servicio de calidad

RECURSOS
CLAVES

-Software

-Muebles y en seres

de oficinas

-implementos para
el almacenamiento

de productos

PROPUESTA
DE VALOR

Brindar un
servicio de
calidad con
precios bajos,
combos,
descuentos, y una
cdémoda ubicacion
para el
abastecimiento de

las tiendas.

RELACIONES
CON
CLIENTES

-Atencién de
calidad y

personalizada

-Seguimiento de
satisfaccion y
nuevas

recomendaciones

CANALES
-Publicidad Tv,
Redes sociales,

Radio

-Delivery

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Avenida 57 de la
Parroquia Pascuales, de
la Ciudad de
Guayaquil,
especificamente a todo
publico en general
consideracion como
mercado meta las

tiendas de la avenida.

-gastos bésicos
-Inversion

-Mano de obra

ESTRUCTURA DE COSTOS

-Alquiler de establecimiento

-implementos para establecimientos y oficina

FUENTES DE INGRESOS

-Ventas de cajas de aceites

-Ventas de cajas de cafés

-Ventas por delivery

-Ventas de quintales de arroz

-Ventas de pacas de Gaseosa

-Ventas de paquetes de azucar

-Ventas de paquetes de papel higiénicos

-Ventas de bultos de detergentes

Figura 17. Modelo de: CANVAS
Elaborado por: Mieles (2021).
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4.4. Andlisis del entorno: PESTEL
A continuacion, se realiza un analisis del macroentorno en que se desarrolla el plan de
negocios, donde identificaremos factores importantes que ayudaran a la sostenibilidad del

plan de negocios. El analisis PESTEL se muestra a continuacion:

4.4.1. Factores Politicos

El BanEcuador, durante el Gobierno de Todos, ha otorgado créditos a méas de medio
millon de ecuatorianos, de acuerdo a lo mencionado por Jorge Wated, ex presidente de
BanEcuador, destinados a emprendimientos que buscan la reactivacion de la economia

ecuatoriana (BanEcuador, 2020).

El gobierno ecuatoriano esta incentivando a la Banca Puablica y privada para que
ofrezca préstamos bancarios que faciliten el desarrollo y la recuperacion d ellos

emprendimientos existentes dentro del pais.

Ante la emergencia sanitaria y el estado de excepcién, el BIESS ofrece a los afiliados
y jubilados un préstamo quirografario emergente con tasas de interés preferenciales y periodo
de gracia. Los beneficiarios a este préstamo son los afiliados, jubilados/pensionistas, con un
pazo de 1 a 9 meses, con tres meses de gracia para las operaciones de préstamo quirografario
emergente, el tiempo de vigencia se ha estipulado a mientras dura la emergencia sanitaria o se
cumpla el cupo asignado para la concesion de créditos y con una modalidad de crédito 100%

de manera virtual (BIEES, 2020).
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4.4.2. Factores Economicos

En la actualidad Ecuador esta atravesando una de las mas grandes crisis en su historia,
debido a la caida del precio del petroleo, aumento excesivo del desempleo, la reduccion en el
presupuesto del Estado a la educacion, incremento de precios en productos de consumo
masivo, cierre de muchas grandes, medidas y pequefias empresas, entre otros factores, todo
esto ocasionado por la pandemia que azota a todo el mundo llamada coronavirus o0 COVID-
19.

La enorme cantidad de contagios y muertos a causa de este virus ha ocasionado que el
gobierno se vea en la obligacion de incrementar su gasto en salud Publica. Ademas, la
obligacion del uso de mascarillas, el aislamiento social y dias de cuarentena que ha
atravesado el pais, han sido un golpe que ha repercutido considerablemente a la economia del
mismo. Por consiguiente, este grave problema que se relacionan con todo negocio, puesto que
el hecho de encontrarse en aislamiento social disminuye las posibilidades de que las personas
quieran salir a los establecimientos.

Muchos guayaquilefios innovan y buscan formas para seguir trabajando en medio de
una crisis que amenaza al pais. La enfermedad del COVID-19 ha provocado que los
ciudadanos usen todas las normas de bioseguridades reinventen y encuentren la forma de

sobrevivir a una pandemia de la que no se visualiza un futuro.

4.4.3. Factores Socioculturales

La tendencia de los ecuatorianos ha cambiado en los ultimos afios, al momento de
invertir en sus alimentos escogen ubicacién, calidad y precio contrario a afios anteriores que
predominaba el precio. Una mega tendencia a nivel mundial es el mayor cuidado de la salud,

de tener una mejor alimentacion, un estilo de vida mas saludables y del aseo personal.
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4.4.4. Factores Tecnologicos

La tecnologia ha influenciado notablemente en la manera en la que los
emprendimientos se desenvuelven. Las redes sociales se han convertido en un instrumento
que ha favorecido al crecimiento de establecimientos que antes eran desconocidos.

La plataforma Instagram es practicamente una tienda virtual para los
emprendimientos porque permite dar a conocer sus servicios y productos en stock. Los
emprendedores exponen los resultados de sus servicios y muestran la calidad que brindan a
sus posibles clientes.

La tecnologia ha llegado a abrir un abanico de negocios que no eran conocidos por no
tener un establecimiento comercial, pero al ser descubiertos gracias a estas plataformas llegan
a entrar en la mente de los consumidores y a volverlos los nuevos negocios de la ciudad.
Ademas, gracias a la tecnologia en la actualidad se logra consultas tradicionales a través de
Internet, las mismas que son una nueva alternativa para el correcto mantenimiento de la salud

de la ciudadania.

4.4.5. Factores Legales

Los factores legales que estan establecidos en el sector de productos de consumo
masivo se regulan por medio de algunas normativas y leyes que la Republica del Ecuador
brinda a los empresarios del sector. EI ministerio de salud publica indica que se deben emitir
permisos de funcionamiento a los establecimientos que almacenan productos de consumo
masivo, de la misma manera el establecimiento debe contar con registro sanitario si es que el
producto es elaborado por dicho establecimiento.

La Ley Organica de salud estipula que es necesario los requisitos sanitarios para si
recibir el permiso anual para el funcionamiento de la empresa comercializadora de productos

de consumo masivo.
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La Ley de Fomento y Desarrollo en su Art. 3 estipula lo siguiente, serd beneficiario de
los mecanismos de fomento y desarrollo contemplados en el presente instrumento todo los
actores que tengan un rol activo dentro del ambito de las cadena de comercializacion de
productos de origen agricola, pecuario, acuicolas, pesqueros, hidrobioldgico y
agroindustriales del pais, especialmente: los actores de los circuitos econdmicos solidarios;
los micro, pequefios, y medianos productores de del agro; los micro, pequefios y medianos
productores acuicolas; los pescadores artesanales y recolectores del manglar; los mirco,
pequefios y medianos productores agroindustriales rurales; incluyendo a las comunas y
comunidades, pueblos y nacionales indigenas, afrodescendientes, montubios y cholos, para
quienes se disefiaran incentivos especiales que fomenten sus modos de intercambio
comercial.

4.5. Etapas de planificacion de la propuesta
La Figura 18, muestra practicamente el resumen de todo el Capitulo 1V, expresado en

4 etapas como se muestra a continuacion:

ETAPA #1: .
A ETAPA #2: ETAPA #3: ETAPA #4:
Planificacién Planificacio e
estratégica antricacion Plan de Planificacion
Administrativa Marketing Financiera
* Filosofia » La constitucion e Anélisis dela e Estado de
:j_e_r?presa. de la empresa. competencia. recsul'iados.
o ision Lrs e Costosy
e Visién y Est_ructyra o Analisis de gastos.
e Valores organizacional. la demanda. e Inversion.
institucionales. ¢ Organigrama. e Analisis de e Proyeccion
* Propuesta e Descripcion de la oferta. de?"”gfeso e
iti . anos.
de Pol.ltlcas. puestos de o Marketing ndicad
e Ventajas trabajo Mix . n Ica_ ores
e Analisis FODA e Flujograma de e Estrategias e Punto de
e 5Fuerza procesos. de Marketing. equilibrio.
de Porter.

Figura 18. Etapas de planificacion de la propuesta.
Elaborado por: Mieles (2021).
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4.6. Planificacion Estratégica

Dentro del plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora de
productos de consumo masivo se establecera un planteamiento estratégico con el objetivo de
alcanzar los propositos u objetivos de la empresa. La estructura de este plan estara definida
por la mision, vision, valores institucionales, analisis FODA y anélisis de las 5 Fuerzas de

Porter, lo que permitira un correcto funcionamiento interno de la empresa.

4.6.1. Filosofia Estratégica
La filosofia se basara en la satisfaccion de las necesidades de productos de consumo
masivo de sus clientes, puesto que, para la empresa, la imagen personal cobra una especial

importancia.

4.6.2. Mision
Nos enfocamos en proveer en las necesidades y bienestar de cada uno de los clientes,
brindando servicio de calidad, precios muy bajos con el objetivo de satisfacer sus

requerimientos y necesidades, haciendo uso de los altos estandares de calidad.

4.6.3. Vision
Consolidar a la empresa como una de las grandes lideres en el mercado de
comercializacion de productos de consumo masivos, con el objetivo de alcanzar un

posicionamiento y reconocimiento de la marca a nivel nacional e internacional.

59



4.6.4. Valores Institucionales
Este proyecto de investigacion se caracteriza por tener los siguientes valores
institucionales:
o Responsabilidad Empresarial: Este valor se desarrollard dentro de la
empresa debido a que tiene la finalidad de mantener una relacion con el entorno que
la rodea, es decir, con la sociedad, manteniendo un compromiso con las necesidades

personales de los clientes, con su desarrollo y con el medio ambiente.

o Trabajo en equipo: Sera uno de los valores fundamentales para el
crecimiento de la empresa, puesto que tiene el propésito de que todos los que
conformen la empresa trabajan en conjunto para estar en la constante busqueda de la
satisfaccion de los clientes y el crecimiento de la empresa, manteniendo su

compromiso con la mision y visién de la empresa.

. Originalidad: La empresa reflejara este valor a través de la
personalizacion de los servicios al cliente, esta es la manera en la que se conocera las
necesidades del cliente para asi poder brindarles la ayuda que buscan en cuanto a

abastecer sus tiendas.

o Honestidad: Este valor permitira que la empresa se comprometa a
mantener precios justos acorde a los productos que ofrece, en relacion al pago de sus
impuestos, al pago de sus sueldos de los colaboradores que trabajan en la empresa y
honestidad al momento de realizar publicaciones reales sin ningun tipo de alteraciones

acerca de los productos que se ofrecera en la empresa.
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4.6.5. Propuesta de objetivos estrategicos

Establecer una excelente cultura y clima organizacional que se vea

reflejada en el servicio prestado a los clientes.

Evaluar trimestralmente el grado de satisfaccion de los clientes.

Establecer metas econémicas reales de manera mensual en relaciéon a la

situacion econémica que atraviesa el pais. Una de ellas es alcanzar un

volumen de ventas de al menos $10.000 al mes.

Lanzar campaiias publicitarias de combos, descuentos y rebajas de manera

semanal para captar constantemente la atencion de los clientes.

Disefiar promociones mensuales a través de las redes sociales para crear

fidelidad en los clientes.

4.6.6. Propuesta de politicas para la empresa

Brindar una gran variedad de productos como arroz por quintales, pacas de
gaseosas, paquetes de azucar, cajas de aceites, cajas de cafés, bulto de
detergentes y paquetes de papel higiénicos, garantizando siempre la

calidad y comodidad de los clientes.

Ofrecer servicios delivery para que los clientes no tengan que salir de sus
negocios si no que sus productos lleguen donde ellos, de tal forma asi los

tendremos satisfechos con nuestro servicio.
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e Llevar a cabo cada uno de los procesos con las respectivas mediadas de

bioseguridad y eficacia.

e Proporcionar una atencion inmediata y eficiente, enfocada en el buen trato

y correcta atencion del cliente.

e Contratar a un personal comprometido, motivado y capaz de trabajar en

equipo enfocado en el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

4.6.7. Ventajas competitivas
Se identifica las siguientes ventajas competitivas que posee actualmente el plan de
Negocios:
e Originalidad y unico en la avenida con comercializacion de mayorista que
ofrecera productos necesarios para la satisfaccion de la comunidad en el

sector.

e Ofrecera a precio de mayorista productos primordiales de gran rotacion y

necesarios para las tiendas y la comunidad del sector.

e Ubicacion centralizada y en la principal donde rota el comercio, ademas le

quedaria cerca a todas tiendas y comunidad de realizar sus compras en el

establecimiento.
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4.6.8. Analisis FODA

La Figura 19. Muestra los aspectos positivos como negativos del plan de negocios de

manera interna (fortalezas y debilidades) y externas (oportunidades y amenazas).

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Es la unica empresa comercializadora

mayorista de la avenida. - No disponer de mas productos.
- El establecimiento tiene una ubicacion en | - No disponer de un terreno propio para la
la avenida principal para las tiendas. empresa comercializadora.

- Es el estabblecimiento mayorista mas
cerca del la avaenida.

- El unico en usar servicio delivry

FODA

OPORTUNIDADES \ ) AMENAZAS
- Ninguna competencia de - Posibles entradas de comercializadores
comercializacion mayorista en la avenida. mayoristas en la avenida.

- Crecimientos de nuevas tiendas en la - Precios mas bajos por parte de la

avenida. competencia.

- El unico proveedor mayorista para las - Crisis economica que atraviesa el pais a
tiendas en la avenida. causa del COVID-19.

Figura 19. FODA del plan de negocios.
Elaborado por: Mieles (2021).

Fortalezas
e Esla nica empresa comercializadora mayorista de la avenida.
e El establecimiento tiene una ubicacion en la avenida principal para las
tiendas.
e Es el establecimiento mayorista mas cerca de la avenida.

e El Unico en usar servicio delivery.
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Debilidades
e No disponer de mas productos.

e No disponer de un terreno propio para la empresa comercializadora.

Oportunidades
e Ninguna competencia de comercializacion mayorista en la avenida.
e Crecimiento de nuevas tiendas en la avenida.

e El Unico proveedor mayorista para las tiendas en la avenida.

Amenazas
e Posible entrada de comercializadores en la avenida.
e Precios méas bajos por parte de la competencia.

e Crisis econdmica que atraviesa el pais por causa del COVID-19.

4.6.9. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter
1. Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores se genera de acuerdo a las barreras de
entradas y salidas que posee el marcado en relacion a los productos de consumo
masivo. Por una parte, las barreras de entradas poseen un nivel medio, debido a que
las inversiones para incursionar en este tipo de negocios no son excesivamente altas,
sin embargo, esto depende del tipo de establecimiento y acabados de construccion que
se le desee implementar al espacio fisico en el que se desarrollara la empresa
comercializadora. Por otra parte, las barreras de salida son de nivel medio puesto que
el traspaso de este tipo de negocios de un lugar a otro no presenta mayores

dificultades.
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2. Poder de negociacion de los proveedores
Los proveedores de la empresa son de buena reputacion y algunos reconocidos
a nivel nacional, que se encargaran de proveer los productos necesarios para el
desarrollo de la comercializadora en la empresa. Por ese motivo. El nivel de

negociacion de los proveedores es bajo.

3. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes de la empresa comercializadora, seran de la avenida 57 de
pascuales donde existe el tipo de nivel socioecondémico C-, quienes son residentes de
Porton de Beata y Beata Mercedes Molina, correspondientes a la corporacion Beata y
de la promotora inmobiliaria LFG, también esta la cooperativa San Francisco con su
etapa unay dos.

Los clientes que representan el mercado potencial son un poco sensibles a los
precios de los productos que ofertamos en el plan de negocios, debido a la gran
cantidad de productos similares que encuentren en las redes sociales y alrededor de la
ciudad de Guayaquil, ellos tienen muchas opciones de las cuales elegir, pero muy
pocas veces tiene dominio del precio por esta razon se puede identificar un nivel de
negociacion por parte de los clientes en un nivel medio, razon suficiente para
establecer nuevas estrategias que muestren a los clientes el valor agregado que poseen
los productos dentro de la empresa.

4. Amenazas de productos y servicios sustitutos

El nivel de productos sustitutos es alto, debido a que dentro del mercado se

encuentran una gran cantidad de alternativas sustitutas que se consideran como

amenazas competitivas.
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Los productos de consumo masivo son numerosos en los establecimientos de
la ciudad de Guayaquil. Los productos sustitutos para el plan de negocios, los

contribuyen principalmente los autoservicios y los mercados mayoristas.

Analisis de la amenaza de ingreso de productos sustitutos permitira crear
nuevas estrategias destinadas a contrarrestar el efecto de la incursién de productos o
servicios sustitos al mercado, dando a conocer las ventajas competitivas que posee el
plan de negocio. Gran cantidad de alternativas sustitutas, por esta razon esta fuerza

posee un nivel alto.

5. Rivalidad entre los competidores
Dentro de la ciudad de Guayaquil hay muchos locales que se dedican a
la comercializacion de productos de consumo masivo. Por eso se considera a la

rivalidad entre competidores en un nivel alto.

La existencia de una fuerte rivalidad entre competidores genera
necesidad de una gran cantidad de estrategias destinadas a superarlos, buscando
aprovechar las fortalezas de la empresa y las debilidades de la competencia, para de

esta manera reaccionar de forma inmediata a sus estrategias.

El objetivo del analisis de la industria también llamado las 5 fuerzas de
Porter es determinar si la industria en la que se compite es atractiva o no, si la mayoria
de las fuerzas son altas, la industria no es atractiva y si la mayoria de las fuerzas son
bajas la industrias es muy atractiva. En este caso segun el analisis realizado de manera

previa. El plan de negocios posee dos fuerzas altas y dos fuerzas medias y una fuerza
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baja como se visualiza en la Figura 20. Por esta razon el anélisis de la industria es

medianamente atractiva.

4. Amenaza de productos y
servicios sustitutos:

Gran cantidad de alternativas
sustitutas, por esta razon esta
fuerza posee un nivel alto.

1. A menazas de nuevos
competidores:

Las barreras de entrada y salida
poseen un nivel medio.

5. Rivalidad entre los
competidores:

Presencia de muchos locales
dedicados al mismo servicio, por
ello esta fuerza posee un nivel
alto.

3. Poder de negociacion de los
clientes:

Clientes sensibles a los precios y con
gran cantidad de establecimientos
similares, por ello el nivel de
negociacion es medio.

Figura 20. Las 5 Fuerzas de Porter.
Elaborado por: Mieles (2021).

4.7. Plan Administrativo

4.7.1. La constitucion de la empresa

2. Poder de negociacién de
los proveedores:

Gran variedad de disponibles
para proveedores, por eso
posee un nivel bajo.

Para llevar a cabo la constitucion de la empresa comercializadora de productos de

consumo masivo, los aspectos legales que han sido considerados son la constitucion legal de

la empresa y el registro del nombre comercial. Posteriormente, para poder llevar a cabo la

realizacion de estos tramites legales, se requiere de los servicios de un estudio juridico civil,

tomen en consideracion de SUPERCIAS (Superintendencia de Compaiiias) y la secretaria

nacional de Derechos Intelectuales (SENADI).
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La empresa comercializadora de productos de consumo masivo, estar confirmada por
un unico propietario quien es el encargado y responsable de responder por el monto de sus
aportaciones, se constituye por escritura publica previo mandato de la Superintendencia de

Compaiiias y a Continuacion de este proceso serd inscrita en el Registro Mercantil.

4.7.2. Estructura organizacional

4.7.2.1. Propuesta de Organigrama

Estructura Funcional

Las actividades se organizan por funciones comunes desde la base hasta la cima
de la organizacion, se estructura el trabajo sobre la base de pasos, procesos o actividades
que se llevan a cabo para obtener un determinado resultado final. Es la forma mas comun
de estructura que se observa generalmente en organizaciones tradicionales, esta estructura
es estable y la tecnologia tiende a la rutina, los departamentos funcionan con baja relacién
de interdependencia entre ellos (Robbins, 2013).

La Figura 21 de propuesta de organigrama de la empresa se puede visualizar que
hay 2 profesionales que brindaran una debida administracion de la empresa siendo estos
el administrador con la colaboracién contable de una profesional en el &rea como de una

contadora.

también visualizamos los colaboradores como 2 cajeros para llevar el control del
inventario y flujo de efectivo de forma minuciosa, la colaboracion de 2 despachadores en
el establecimiento ayudara para brindar a los clientes una atencion inmediata ya que seran

ventas por mayor y para el cliente se le puede dificultar despacharse su mercancia.
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A demas, se incluyd la colaboracion de un colaborador en el area de atencion al

cliente para que pueda asistir las llamadas para las ventas en delivery y brindar un

servicio de calidad e inmediato al cliente este colaborador trabaja en cooperacion del

repartidor para la adecuada entrega de la mercaderia solicitada por el cliente, por ultimo

tenemos el puesto de un guardia de seguridad debido a la alza de delincuencia que ha

tenido la ciudad de Guayaquil brindaremos seguridad a nuestros clientes y al

establecimiento de la empresa.

Administrador

Despachador 1

! 1
| Contador :
1 1
1 1
1 1
Despachador 2 Cajero 1 Cajero 2
Guardia de Atencion Repartidor
sequridad Al cliente de
g delivery delivery

Figura 21. Organigrama de la empresa.
Elaborador por: Mieles (2021).
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4.7.3. Descripcion del puesto de trabajo
4.7.3.1. Administrador
La persona encargada de la Administracion sera a su vez quien controle la
contabilidad de la empresa y los cargos que tendra bajo su responsabilidad son los
siguientes:
e Realizar las planificaciones de las metas u objetivos a alcanzar por la
empresa.
e Dirigir, organizar, coordinar y supervisar las actividades administrativas y
operacionales de la empresa.

e Preparar presupuestos y proyecciones de ingresos.

4.7.3.2. Contador Externo
El contador sera una persona que servira a la empresa comercializadora de
productos de consumo masivo solo cuando sea necesario, por ende, no tiene la necesidad
de encontrarse todos los dias en las instalaciones del mismo y sus pagos se realizan de
acuerdo a los honorarios establecido de manera previa con el profesional en la materia:
e Llevar registros de los estados financieros.
e Realizar pagos de impuestos.
e Analizar las ganancias y gastos de la empresa.
e Redactar informes sobre el estado financiero de la empresa.
e Realizar los pagos de los servicios basicos, proveedores y sueldos de los

colaboradores y demas gastos financieros.
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4.7.3.3. Despachadores
Este puesto es uno de los impulsores del establecimiento, debido a que este
colaborador es quien brinda el conocimiento y servicio directo con el cliente, en otra
palabra se encarga de atender, ayudar y satisfacer a cada cliente con su mercaderia.
e Atencion al cliente y ayudar a los clientes con sus respectivas mercaderias.
e Entregar asesoramiento a los clientes.
e Satisfacer de la forma mas amable las inquietudes y despacho del cliente
dentro del establecimiento.

e Ser servicial, &gil y fuerte fisicamente.

4.7.3.4. Cajeros
Este puesto es crucial para el manejo del area de ingresos de la empresa ya que
por medio de sus actividades en el establecimiento aporta al buen funcionamiento del
mismo. Las funciones que debe de realizar un nutricionista son las siguientes:
e Registros.
e Verificacion de dinero en caja (arqueo).
e Verificar la emision total de ventas.
e Verificar que la suma del sistema corresponda con el efectivo.
e Atender con amabilidad y cortesia a los clientes.
e Entregar al final de su jornada la cantidad cuadrada con el sistema.

e Cubrir los faltantes que se determinen en el arqueo de forma inmediata.
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4.7.3.5. Atencion al cliente
El puesto de atencion al cliente es importante para saber la tendencia con que los
clientes se identifican con la empresa y que tan satisfecho y dispuesto se encuentra para
seguir fidelizando con el servicio que le ofrecemos, ademas este puesto emplea la funcién
de encargo de pedidos delivery de las los clientes. A continuacién, son:
e Conocer y entender al cliente.
e Crear y mantener la conexién con cada cliente.
e Incentivar al personal interno a la participacion de ofrecer una buena
atencion al cliente.
e Capaz de solucionar preguntas, inquietudes y dudas de los clientes.
e Fidelizar cada dia mas clientes hacia la marca.
e Atender y asesorar la venta delivery al cliente
e Comunicar de manera detallada a los puestos de debida pertinencia

delivery.

4.7.3.6. Repartidor delivery
El repartidor tiene la funcidn de llevar satisfaccion al cliente y brindar amabilidad
para crear fidelizacion para la empresa por lo cual es también muy considerable para el
crecimiento de la misma. A continuacion, son:
e Entregar una amplia variedad de articulos a distintas direcciones a través
de diferentes rutas.
e Seqguir ruta y horarios
e Cargar, descargar, preparar, inspeccionar y utilizar un vehiculo de reparto.
e Pedir feedback sobre los servicios prestados y resolver quejas de clientes.

e Cobrar pagos.
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e Informar a clientes sobre productos y servicios.

e Cumplir registros e informes.

e Cumplir normativas de conduccién y normas de seguridad.

4.7.3.7. Guardia de seguridad
Para agatizar la seguridad de los clientes y del establecimiento:
e Procedimientos de apertura.
e Control de acceso.
e Observacion.
e Operacidn de recaudo de transporte de valores
e Procedimiento de cierre.

e Cordialidad con los clientes.

73



4.7.4. Flujogramas
4.7.4.1. Flujogramas de proceso de comercializacion de los productos.
La siguiente Figura 22 se muestra el flujograma es acerca de las actividades que se

realizan al momento de ofrecer servicios de comercializacion, el mismo que se muestra a

continuacion:

Figura 22. Flujograma de procesos de comercializacion de productos.
Elaborado por: Mieles (2021).
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Para que el cliente llegue al establecimiento previamente debe tener la necesidad que
se le presente en su negocié donde nos visitara y previamente le atendemos recibiendo su
pedido inmediatamente procedemos a verificar los productos de su requerimiento para
consiguiente realizar el despacho de su pedido lo que incluye la atencion de embarcar el

pedido en el auto de los clientes.

Al culminar de tener listo el despacho del pedido, el cliente debe proceder a pagar por
su pedido solicitado para luego culminar con la entrega de su pedido y de asi brindando la

satisfaccion al cliente.

4.7.4.2. Flujograma de proceso de comercializacidn delivery
Dentro de este flujograma el primer paso consiste en brindar la atencion al cliente
que solicita un pedido de entrega a domicilio cominmente llamado en la actualidad

servicio Delivery.

La solicitud del cliente para la elaboracién de su pedido y posteriormente realizar
él envio de su pedido debe ser por medio del area de la atencién al cliente quien le
brindara la atencién necesaria para ayudarle lo mejor posible para satisfaccion de su

necesidad.

En la actualidad las empresas se vieron obligadas a implementar este servicio a
domicilio en sus servicios por la gran crisis sanitaria que existe hoy en dia en el mundo
entero, por lo cual el plan de negocios también se ve en la misma obligacion de valorar
este servicio en su investigacion, para de esta forma también cuidar por la salud del

consumidor y reconocimiento para la empresa.
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Figura 23. Flujograma de comercializacion delivery
Elaborado por: Mieles (2021).
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La Figura 23, representa el flujograma de la comercializacion delivery que valora el
plan de negocios ofrecer a sus clientes para una mejor atencion y servicio al cliente para de
tal forma tenerlos satisfechos, el flujograma empieza con una llamada de un cliente
manifestando su necesidad por la que inmediatamente es atendida con atencién al cliente para
orientar y ayudar en el pedido del cliente, una vez realizado el pedido se procede a ingresar a

los datos en el sistema para tener una base de los clientes en pedidos a domicilio.

El pedido es enviado a los despachadores para su respectiva reparticion donde luego
es embarcada en la movilidad que llevara el pedido a la direccion del cliente, el encargado del
envio si dirige a la direccion y una vez llegado al destino se procede a la cobranza del pedido

para luego efectuar la entrega y culminar con el proceso, Pero la satisfaccion continua.

4.7.4.3. Flujograma de pedidos y compras de productos a los proveedores
Dentro de este flujograma el primer paso consiste en realizar un pedido a los
proveedores, para ello los cajeros deben revisar el inventario en el sistema junto con la
cooperacion de los despachadores para verificacion del mismo en fisico y de la misma forma

realizar una lista de los productos que hacen falta para poder comercializar.

La solicitud es enviada a los proveedores por parte del administrador, y este

colaborador es el mismo encargado de revisar que los productos estén en buen estado al

momento en que llegan al establecimiento.

La Figura 23, muestra de manera grafica el proceso que se detall6 anteriormente, para

de esta manera hacer mas factible su comprension:
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Figura 24. Flujograma de procesos de compra a proveedores
Elaborado por: Mieles (2021).
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4.8. Plan de Marketing
4.8.1. Analisis competitivo
4.8.1.1. Analisis de la competencia
Mediante la investigacion del proyecto se pudo observar los diferentes competidores
que amenazan al plan de negocios. Se determino entre sus principales competidores por

servicios similares y por la ubicacion cercana son:

. Mercado Montebello
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Figura 25. Mercado montebello
Tomado por: Mieles (2021).

El terminal de transferencia de Viveres Montebello con ubicacién en Vicente
de Piedrahita 453, noroeste de la urbe de Guayaquil cercano a la via Daule y siendo el
gran establecimiento de productos de consumo masivo es el primer competidor que
enfrenta el plan de negocios, dado que los datos de la encuesta dan certificacion de un
40% de que los duefios de tiendas hacen sus compras respectivas compras en dicho

establecimiento (ver Tabla 7).
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Tambien se pudo identificar que la preferencia de las tiendas por escoger el mercado
Montebello fue similar a la pregunta anterior puesto que dio el mismo porcentaje de 40% (ver

Tabla 8) y es por:

1) Ubicacion.: En la avenida 57 no existe un mayorista que comercialice a las tiendas,

de ahi el porqué del plan de negocios.

Otra preferencia podria ser también los muy buenos precios (ver Tabla 8) que ofrece
el mercado montebello a continuacion lo presentamos precios de productos que el plan de

negocio ofrecera:

Tabla 11. Precios de la competencia montebello

Productos Precios
Arroz por quintal $26

Pacas de Bebidas gaseosas

Pequefias $4,10
medianas $5.60
Grandes $9.60

Elaborado por: Mieles (2021).

La Tabla 11, muestra precios de los productos de quintales de arroz con un precio de
$26, dicho precio puede variar dependiendo de las marcas, pero es el precio promedio de tal
producto en el mercado, de la misma manera las pacas de colas sus precios pueden variar de

acuerdo a la marca, pero son precios promedio.
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o Otros (proveedores de empresas)

Figura 26. Otros (proveedores)
Tomado de: Imagenes Google (2021).

La encuesta nos brind6 informacion muy efectiva para poder tomar decisiones
que ayudaron a planificar la estrategia de precio, en la seccién otros se

ubicaron los proveedores directos de reconocidas marcas (ver Tabla 7).

Los proveedores le brindan muchos productos a las tiendas los cuales le ayuda en la
venta de las tiendas, a continuacion, mostraremos productos que ofrecen ciertos proveedores

con precios promedios con variacion a las empresas, en la Tabla 12:

Tabla 12. Precios de competencia de otros proveedores

Productos Precios
Az(car por paquete
Pequefios $20.20
Medianos $38
Grandes $17.20
Aceite por cajas $30
Cajas de cafés $10

Elaborado por: Mieles (2021).
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Figura 27. Maxitii
Tomado por: Mieles (2021).

El market con un afio y medio de apertura tiene posibilidad de potenciar su
negocio a proyecciones que se definan a futuro, por lo que es tomada una
competencia directa por su ubicacién que es en la misma avenida 57 de
Pascuales unas cuadras mas abajo donde se pretende ubicar el establecimiento
del plan de negocio, la ventaja es que el competidor no comercializa por
mayor si no como una tienda de abarrotes con estilo de supermercado donde

todo esté perchado para el consumidor (ver Tabla 7).

Con lo proporcionado de la investigacion Podemos determinar que el plan de

negocios tiene gran posibilidad de poder posicionarse en dicho mercado y es el proveedor

mayorista de las tiendas de la avenida.
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4.8.1.2. Analisis de Oferta
Entre los principales productos que la empresa comercializadora ofrecera a sus
clientes se destaca su servicio de aportar a la comunidad de la avenida 57 llevando a las
Tiendas el abastecimiento necesario para la comunidad en general y permitir que las tiendas

puedan estar siempre a la disposicion de sus clientes.

La empresa comercializara productos de suma importancia para llegar a las tiendas,
como se determind en la metodologia de la investigacion y sus instrumentos (revisar Capitulo

3) de tal forma podemos ser su mayor aliado para sus necesidades.

El servicio de entrega a domicilio o delivery le favorecera mucho a las tiendas en
tiempo, estar abastecidos sin salir del negocio, y un buen servicio que no le costara caro para
su cartera de ingresos, todo esto y posibles ideas que se desarrollen con el pasar de los afios

podemos decir que el cliente estara contento de la empresa.

4.8.1.3. Analisis de demanda (comportamiento del consumidor)
Las tiendas tienen la expectativa de que el plan de negocios pueda ser util para poder
solventar sus necesidades con una ubicacion cerca, muy buenos precios, descuentos, rebajas,
combos, que pueda proveerlos todos los dias y que le pueda brindar un servicio delivery para

su comodidad (ver analisis de resultados de encuesta).

Los servicios y productos gque se ofrecen son de excelente calidad y muy competitivos

frente al mercado, todo lo ofertado por la empresa, va acorde de los principales competidores,

los servicios no son limitados, ni improvisados.
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4.8.2. Marketing Mix
4.8.2.1. Servicio / Producto
La empresa comercializadora de productos de consumo masivo, Serd una
microempresa enfocada en las tiendas de la avenida 57 de Pascuales que tiene como objetivo
fundamental satisfacer las necesidades en cuanto a abastecer con productos de consumo
masivo, con la finalidad de crear una imagen fresca, innovadora y de tendencia para cada uno

de sus clientes de acuerdo a sus gustos y preferencias.

Nl
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Figura 28. Productos de consumo masivo
Tomado de: Iméagenes Google (2021).

Los productos ofrecidos por la empresa se detallan a continuacion conforme al orden

de la pregunta uno de la encuesta (ver la Tabla 2):
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o Arroz por Quintales

Figura 29. Producto arroz por quintales
Tomada por: Mieles (2021).

La Figura 29, muestra el producto mas consumido en el Ecuador el arroz estando
siempre cada afio en los primeros puestos en productos de consumo masivo mas solicitados
por los ecuatorianos, la empresa comercializara este gran y excelente producto que nunca
falta en la mesa de los hogares y también es muy demandado en la ciudad de Guayaquil y sus
sectores donde se incluye la parroquia Pascuales, donde se ubica la avenida 57 la cual es la
ubicacién donde se lleva a cabo el proyecto de investigacion con el fin de demostrar que un

plan de negocios puede crear una empresa comercializacion de consumo masivo.

El arroz es el principal producto que ofrecera la empresa de forma mayorista por

quintales para proveer a las tiendas y que estén abastecidas de este producto esencial en las

tiendas del pais.
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. Pacas de Bebidas Gaseosas

Figura 30. Producto de pacas de Gaseosas
Tomado por: Mieles (2021).

La comercializacion de bebidas gaseosas es muy consumida en la ciudad de
Guayaquil debido que sin importar cual festividad se celebre la mayoria de las veces estas

bebidas estan dando frescura y acompafiando cualquier alimento.

La Figura 30, muestra pacas de colas donde se puede observar la cantidad suficiente
para proveer a las tiendas y abastecerlas, las bebidas gaseosas nunca pueden faltar en la mesa
de los hogares y por esa razon deben las tiendas estar abastecidas de ellas. Las pacas de colas

es el segundo producto que comercializara la empresa de forma mayorista.

86



. Azlcar por paquetes
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Figura 31. Producto azlcar por paca
Tomado de: imagenes Google (2021).

La azucar un producto fundamental para una variedad de elaboraciones de alimentos

en los hogares de la ciudad de Guayaquil y sus sectores como en la avenida 57 de Pascuales

en donde también se requiere de ella fundamentalmente.

La Figura 31, muestra paquetes de azlcar por quince y sacos de diferentes tamafios
por sus respectivas fundas de gramos que contienen cada uno, este producto serad

comercializado en las tiendas de la avenida 57 de Pascuales donde seran abastecidas de cada

dé vez que lo requieran.
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o Aceites por cajas

Figura 32. Producto de aceite por cajas
Tomado de: imagenes Google (2021).

La Figura 32, muestra cajas de aceites comestibles producto completamente necesario
en los hogares de cada familia, presentes en los negocios, restaurantes, puestos de comidas

rapidas y muchos mas establecimientos.

Las cajas de aceites comestibles son de suma importancia en las tiendas porque
tendrd menor costo y podrd generar mas ganancia para su negocio, por lo cual la empresa
comercializara este producto de completa importancia para los hogares de la avenida 57 de
Pascuales quien sera el proveedor de las tiendas para que puedan satisfacer a sus clientes de

la mejor manera que ellos requieren.
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o Cajas de café
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Figura 33. Producto de café por cajas
Tomado de: imagenes Google (2021).

El café un integrante en las familias ecuatorianas que no puede faltar por las mafanas,
por la noche y combina con cualquier preparacion de alimento que el consumidor elabore y
quiera integrarlo, el consumismo del café en guayaquil es muy elevado lo que favorece a la
avenida 57 de Pascuales para que la empresa comercialice dicho producto, las tiendas seran

abastecidas con la empresa comercializadora que satisfacer a sus necesidades.

La Figura 33, muestra cajas de café de diferentes tamafios conforme a los gramos de

cada funda de café, de esa forma seran comercializados los cafés en las tiendas de la avenida

donde podran generar mas ganancia.

89



. Detergentes por Bultos

Figura 34. Producto detergente por bulto
Tomado por: Mieles (2021).

Los bultos de detergentes son productos de consumo masivo que tienen una rotacion
rapida cuanto mas baratos sean, productos necesarios en los hogares que no puede faltar para

su respectivo uso de lavado de ropas.

La Figura 34, muestra un bulto de detergente para comercializacién y por ser de tal
cantidad eso permite adquirirlo en un costo muy bajo, otro producto a comercializar por la

empresa.
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o Papel Higiénico por Paquete
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Figura 35. Producto de papel higiénico por paquete
Tomado por: Mieles (2021).

La Figura 35, muestra paquetes de papel higiénico producto de consumo masivo que
rota también de manera rapida esencial en el consumidor y prioritario en las tiendas para su

comercializacion.

La empresa comercializara también este producto de rotacion rapida que beneficiara a

las tiendas con su abastecimiento y para la venta a sus clientes.
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4.8.2.2. Precio
Dentro del analisis competitivo que se mostro de manera previa se logré identificar la
posicion de la empra comercializadora de productos de consumo masivo en cuanto a precios.
La microempresa ha fijado sus precios en base a sus costos y en especial tomando como
referencia los precios de sus mas cercanos competidores, es por ello que no se encuentra ni

por encima ni por debajo de mencionados precios, sino en la mitad.

Como pudimos demostrar en las Tablas 11 y 12 los precios promedios de los clientes
segun sus marcas y tamafios de productos, vamos a mostrar los precios definidos para la

empresa comercializadora.

Tabla 13. Precios de productos a ofrecer

Precios de empresa comercializadora de productos de consumo masivo

Quintal (0so) $32
Saquillo de 25lbs (0s0) $9,50
Quintal (flor) $30,50
Saquillo de 25Ibs (flor) $8,50
Quintales (conejo) $28,80
Saquillo 25Ibs (conejo) $7,50
Colas de 3lbs (coca cola) $17,40
Colas de 2lbs (coca cola) 12,24
Colas de 1lbs (coca cola) $12,60
Colas de 900cc (coca cola) $5,28
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Colas de 3lbs (Pepsi) $14,40

Colas de 2lbs (Pepsi) $11,40
Colas de 1lbs (Pepsi) $5,58
Colas de 900cc (Pepsi) $5,22
Colas de 3lbs (big) $10,08
Colas de 1.8lbs (big) $5,52
Colas de 950cc (big) $5,16
Colas de 3000cc (big) $4,80
Azlcar 2kg (san Carlos) $15,60
Azlcar 1kg (san Carlos) $40,80
Azlcar 500g (san Carlos) $22,20
Azlcar 250g (san Carlos) $22,20
Aceite 1lbs (criollo) $27,60
Aceite 1 Ibs (favorita) $28,20
Café de 50g (don café) $28,80
Café de 10g (don café) $19,20
Café de 25g (café oro) $9,60
Detergentes 500g (gol) $28,80
Papel higiénico x 12 (hada) $10,20

Elaborado por: Mieles (2021).



4.8.2.3. Plaza
El plan de negocios trabajara de forma de comercializacion quien procedera a llevar
un producto a un intermediario mas para su respectiva venta al consumidor final, el lugar
donde se ubicara el establecimiento se muestra en la Figura 37 brindara su servicio de

comercializacion y productos en el sector de la avenida 57 de pascuales.

Figura 36. Ubicacidn del establecimiento
Tomado por: Mieles (2021).

La ubicacion del establecimiento fue escogida debido a que la de la idea de negocio es
nueva y es necesario que este en la principal para que pueda ser vista y visitada facilmente
por su ubicacién , por otra parte, el lugar también ofrece ventajas tales como la rapida
visibilidad por su ubicacién en la misma principal de la avenida 57 y también que esta en un
establecimiento esquinero donde transita muchas persona y se visualiza para las tiendas para
que la visiten y realicen sus respectivas compra, dicho de otra manera tiene la ubicacion

exacta para la comercializacion de los productos de consumo masivo.
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4.8.2.4. Promocion
La empresa brindara sus estrategias de promocién por medios de utilizacion virtual y
como redes sociales ya que se logra llegar a los clientes potenciales segun la necesidad en el

gue se presenten.

Las promociones como ahora comunmente son conocidas, descuentos, combos,
rebajas conforme se conocié por medio de la encuesta (ver Tabla 5) de tal forma seran

brindadas las promociones.

4.9. Estrategia de marketing

4.9.1. Estrategias de posicionamiento
Las estrategias que serdn utilizadas para que la empresa logre alcanzar un
posicionamiento en el mercado, enfocado en funcion de las caracteristicas técnicas del

servicio y productos que se utilizan en cada uno de sus procesos, y estas son:

. Establecer alianzas estratégicas con marcas nacionales con la finalidad
de fomentar el uso de producto ecuatoriano.
o Generar actividades en la comunidad participar de fechas civicas y de

festividad para dar a conocer su servicio y posicionarse en la comunidad.

4.9.2. Estrategias Competitivas
Este tipo de estrategias permitird a la empresa adquirir caracteristicas diferenciales en
relacién con la competencia, con el objetivo de que mejore o iguale condiciones de sus

competidores tanto internos como externes.
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Brindar servicios innovadores, personalizado y diferenciador de la
competencia con el objetivo de liderar el mercado.

Ofertar servicios con los mas altos estandares de calidad por medio de
profesionales formados con estudios nacionales e internacionales.

Implementar a un personal capacitado para que otorgue una respuesta

inmediata a las inquietudes de posibles clientes potenciales.

4.9.3. Estrategias de imagen y comunicacion

Mantener un logotipo minimalista, tomando en consideracion el disefio
arquitectonico y de interiores de la empresa de manera lineal y moderno, con
el objetivo de transmitir con estos colores elegancia y confiabilidad.

Ofertar productos por medio de redes sociales para que los clientes tengan
suficiente informacidn acerca de todas las actividades que realiza la empresa.
Interactuar, compartir y responder requerimientos, dudas quejas y sugerencias

de los actuales y futuros clientes.

4.9.4. Estrategias de fidelizacion

4.95.

Adaptar los disefios de servicio a domicilio para la comodidad del cliente.
Brindar la comercializacién de productos de consumo masivo.
Aceptar recomendacion e ideas de los clientes para que se sientan parte de la

empresa.

Estrategias de precios

Adaptar los precios de la empresa a los que posee la competencia.
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e Establecer descuentos, combos, rebajas de los productos.

4.9.6. Estrategias de venta

e Crear campafas publicitarias para ampliar la cartera de clientes de manera

trimestral.

e Implementar el unos de delivery.

4.10. Analisis Financiero

4.10.1. Inventario

Tabla 14. Inventario de productos.

Costox Cgfnn:ra Total Total de
PRODUCTOS CONSUMO MASIVD ) - compra compra Grupo
caja xcaja Mensual Anual
mensu
quintales (ps0) 52700 20 |5 540,00(5 6.480,00 [ARROZPOR MAYOR
saquillos de 25lbs (os0) 5 750 20 |5 150,00|5 1.800,00 |ARROZPOR MAYOR
quintales (flor} 52600 20 |5 520,00|5 6.240,00 |ARROZ POR MAYOR
saquillos de 25lbs (flor) 5 650 20 |5 130,005 1.560,00 |ARROZPOR MAYOR
quintales (conejo) 5 2400 20 |5 4B0,00|5 5.760,00 |ARROZ POR MAYOR
saquilos de 25lbs (conejo) 5 550 20 |5 110,00|5 1.320,00 |ARROZ POR MAYOR
colas 3lbs (coca cola) 51520 20 |5 30400|5 364800 |BEBIDAS GASEOSA PORMAYOR x6
colas 2lbs (coca cola) 51020 20 |5 20400|5 244800 |[BEBIDAS GASEQSA PORMAYORXE
colas 1lks (coca cola) $1115| 20 |5 223,00|5 267600 |BEBIDAS GASEQSA PORMAYOR x 12
colas 950cc (coca cola) 5 480 20 |5 96,00 | 5 1.152,00 |BEBIDAS GASEQSA PORMAYOR x 12
colas ks (pepsi) 1250 20 |5 250,005 3.000,00 |BEBIDAS GASEQSA PORMAYORXE
colas 2lbs (pepsi) 51000 20 |5 200005 240000 |BEBIDAS GASEQSA PORMAYORXE
colas 1lks (pepsi) 5 498 20 |5 99,60 | 5 1.185,20 |BEBIDAS GASEOSA PORMAYOR x 12
colas 950cc (pepsi) 5 400 20 |5 B000 |5 950,00 |BEBIDAS GASEOSA PORMAYORx 12
colas 3lbs (big) $ 900 20 |5 180,00|&% 2.160,00 |BEBIDAS GASEOSA PORMAYOR xB
colas 1.8lbs (big) S 480 20 |§ 96,00 | 5 1.152,00 |BEBIDAS GASEQSA POR MAYOR x6
colas 950cc (big) S 400 20 |§ B0,00 (5 960,00 |BEBIDAS GASEQSA PORMAYOR x 12
colas 300cc (big) 3000 20 |§ 60,00 (5 720,00 |AZUCAR POR MAYOR PAQUETE x 24
azucar 2kg (san carlos) 51450 20 |5 290,00 (5 3.480,00 |AZUCAR POR MAYOR PAQUETE x 10
azucar 1kg (san carlos) 51050 20 |5 210,005 2520,00 |AZUCAR POR MAYORPAQUETEx 15
azucar 500q (san carlos) 51900 20 |5 3B0,00|5 4.560,00 |AZUCAR POR MAYORPAQUETE x 50
azucar 250q (san carlos) 52300 20 |5 4B0,00|5 5.520,00 |AZUCAR POR WAYOR PAQUETE x 100
aceite 1lbs (favorita) 5 2600 20 |5 520,005 6.240,00 |ACENE POR MAYOR CAJA x 15
café de 10g (don café) 5 1750 20 |5 350,00 (5 4.200,00 |CAFE PORMAYOR CAJAX 82
café de S0g (don café) 5 2550 20 |5 510,005 6.120,00 |CAFE PORMAYOR CAJA % 20
detergente 500g (gol) 5 2500 20 |5 500,00|5 6.000,00 [DETERGENTE POR MAYOR BULTO x 36
5 - |5
café de 25g (café oro) 5 BS0| 20 |5 170,005 2.040,00 |CAFE PORMAYOR CAJAX 12
papel higenico x 12 (hada) 5 900 20 |5 1B0,00(5 2.160,00 |[PAPEL HIGENICO POR MAYOR PAQUETE x 12
TOTAL §394,88 § 7.897,60 | $94.771,20
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Elaborado por: Mieles (2021).

4.10.1.1. Costos

Tabla 15. Costos generales

COSTOS Y GASTOS
COSTOS OPERATIVOS
COMPRA DE MERCADERIA $7.897,60  $94.771,20
TOTAL COSTOS OPERATIVOS MENSUAL | $7.897,60
T C 0 ANUAL $94.771,20

Elaborado por: Mieles (2021).

4.10.2. Colaboradores

Tabla 16. Colaboradores

. . Carg.a Sueldo  Sueldos 13° Sueldo 14° Sueldo Vacaciones Aporte Fondos
Cant. Cargo horaria . de

mensual bhase Fijos patronal reserva
1 Gerente Administrativo 160 $1.000.00 $1.000.00 $83.33 $33.33 $41.67 $111.50  $0.00
1 contador 80 $838.00 383800 $69.83 $33.33 $34.92 $93.44 $0,00
2 cajeros 160 $425.00 385000 $70.83 $33.33 $35.42 $94.73 $0,00
2 despachadores 160 $42500 385000 $70.83 $33.33 $35.42 $94.78 $0.00
1 atencion al cliente 160 $425.00 342500 $3542 $33.33 17,71 $47.39 $0,00
1 guardia de seguridad 160 §425.00 $425.00 $3542 $33.33 $17.71 §47.39 $0.00
1 Delivery 80 $3542 33542 5295 $3333 $1.48 $3.95 $0,00
Afio 1 $4.42342  $368.62 $233.33 $18431  $493.21 $0,00

Afio 2 §4.532.92 337774 §455.05 $188.87 $30542 537074

Agio 3

Elaborado por: Mieles (2021).

$4.645.13

$387.09

$4606.32

$193.55

$517.93

$387.09
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4.10.3. Ingresos proyectados

Tabla 17. Ingresos proyectados.

Elaborado por: Mieles (2021).

DETALLE
Crecimiento anual 0% 3% 3% 3%
Productos alim. v colas. - §33.119,10 $34.775,06 $36.513,81
Productos deter. e higie. - §22.079,40 $23.183,37 $24.342,54
Servicio delivery - $13.075,02 $13.728,77 $14.41521
Ingreso Operative §21.798.00 $60.958,50 $64.006,43 $67.206,75

Elaborado por: Mieles (2021).

4.10.4. Estados de resultado
Tabla 18. Estado de resultado
Activos No Corrientes
Descripcion Valor USS %o
3 Muebles de oficina $900,00 4.13%
3 Equipos de computo $1.950.00 8.95%
2 Cajeros $900.00 413%
6 Anaqueles v mostradores $1.200.00 551%
Subtotal $4.950,00 22.71%
Gastos pre-pagados
Gastos de Constitucion $168.00 0.77%
Gastos de instalacion v readecuacion $6.696,00 30.72%
Garanfia del alquiler (un mes) $400.00 1.84%
Permisos v tasas de habilitacion $86.40 0.40%
Publicidad pagada por adelantado $1.600.00 7.34%
Subtotal $8.950,40 41,06%
Activos Corrientes

Capital de Trabajo $7.897.60
Subtotal $7.897,60 36,23%
TOTAL INVERSION INICIAL $21.798.00 100,00%
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4.10.5. Indicadores financieros

Tabla 19. Indicadores
| FLUJO DE INGRESOS | FLUJO DE EGRESOS FLUJO DE EFECTIVO
A B AB
ANO VALOR ANO VALOR ANO VALOR $-21.798.00 Inversion inicial
1 $ 208.262.40 1 $ 184.652.61 1 $ 23.609.79] $23.609.79
2 $211.802.86 2 5 192.780,37 2 5 19.022.49) $19.022.49
3 $ 21540351 3 $ 196.368.92 3 $ 19.034 59| $19.034.59
4 $219.065.37 4 $ 200.029.01 4 $ 19.036.36] $19.036.36
5 $222.789.48 5 $ 203.762.11 5 $ 19.027.37] $19.027.37
TOTAL |$1.077.323,62 TOTAL |S 977.503,02
Relacién . SIES
/B 458 VAN: 77.932.60 RENTABLE
TIR 94.3%
PAYBACK
PER. FC ACUM NEG. 2
ABS ULT. ACUM NEG. $61.654.77
FC NETO SIG PER. $ 19.034.59
PB 5.24
Elaborado por: Mieles (2021).
4.10.6. Punto de equilibrio
Tabla 20. Punto equilibrio
GRAFICO DEL PUNTE)“ Igg IEQU'JL]IBRIO ANO1
70.000 AT Variables Aiio 1 Aiio 2 Afio 3
£0.000 Ventas $60.958.50  $64.006.43 $67.206,75
Costos Variables $6.381,81 $6.700,90 $7.035.95
0000
P.E=542.154.29 Costos Fijos $37.767.98 $39.656,38 §41.63920
/____——0—-—‘.
0000 o o —g—e—t—2"7 PE.% 69% 70% 1%
10000 P E. Unidades 650 682 716
PE 3 $42.18429  $4420351  $46.50820

0% 90% 100% 110%

Elaborado por: Mieles (2021).

Precio Promedio= $64,62
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CONCLUSIONES

Después de terminado el plan de negocios para la creacion de una empresa

comercializadora de productos de consumo masivo se concluye que:

La avenida 57 de pascuales se encuentra en indices de crecimiento y
urbanizacion, por ende, existe poca presencia de competidores de la actividad
comercial mayorista y minorista en comparacion a otros sectores de la ciudad
lo que se considera como un nicho de mercado que a través de estrategias de

marketing podré ser aprovechado por el pan de negocios.

El proyecto tiene una estructura organizacional funcional que le permitira una
administracion sencilla pero eficaz para los recursos de la empresa y poder

continuar operando en un futuro con formalidad.

La ubicacion para la empresa comercializadora es de gran ventaja y
accesibilidad a toda la avenida principal lo que le favorecera para crecer y
poder posicionarse en el mercado y aprovechar la oportunidad de dicho

mercado.

La originalidad y ser el Unico posible proveedor mayorista para las tiendas en
la avenida le da una gran ventaja de aprovechar la gran oportunidad de ser el
primero en establecerse de tal forma y poder consolidarse por mucho tiempo,

mas la inversion y ganancia que generara le permiten ser rentable.
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RECOMENDACIONES

La base a la investigacion realizada, se sugiere estos puntos como recomendaciones

del presente plan de negocios:

La primera recomendacion que se da es que los establecimientos en el sector
de los productos de consumo masivo tienen muchos beneficios que brindar lo
que permite que se puede invertir con seguridad en la actividad comercial
mayorista de esta manera lo planificamos como una microempresa es

importante para la consolidacion del negocio.

Deberan mantener un control eficaz para llevar una administracion favorable
para la empresa y para poder mantener la estructura organizacional con la que

empiezan.

Se recomienda que se mantenga un buen rendimiento y participacion en el
mercado, establecido indicadores de control de manera periddica para asi
mantener el posicionamiento de la empresa en el mercado y poder evitar
afectaciones en futuras decisiones financieras y en nuevas estrategias de

marketing.

Por ultimo, de la misma manera se recomienda al plan de negocios que

invierta para la implementacion del mismo por los resultados obtenidos que
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fueron muy favorables y de positivo éxito que aseguran una rentabilidad para

la empresa.
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ANEXQOS

Anexo 1. Encuesta a duefios de tiendas
CTUESTIONARIO DE PREGUNTAS PARA LA ENCUESTA

BIENVENIDA

SroSm

Moy buerms fardes. Boy esiudiante de la Undrerzidad Laica VICEMTE REOCAFUERTE ds
Guayaquil v me enouemmo realizado il tesis para recibinme como Licemciado en
Admmistracior de Emgprezas para lo cmzl agredszoo su celaboracion cem el :zimudsnts
Coestioaaria.

El ohjetivo especifice de esta epcos:ta realizar tm analiziz sobre la demanda de productos da
COMSMD MASi.

En esie cuestionario, no by respoestzs busnaz o malas. Lo gue importamte e: o singsts
opiniae; le asszuro que la: respuesta: que usted 2ports serin estrictamente confidencizles ¥
20lp seram utilizada: con fines academices,

OBJETIVO
Fecolectzr informiacicn de 13 avenida 37 {paroguiz Pasciale:) que pas facilite ol analizis del
mercado ¥ una exiiosa toma de dacizions: para &l plan de negocios.

DIFIGIDA A
A Guetics de tendes gue vendan productos de comsre masivo all por meenor e b mavors de

los cazo:

A POSIBLE DERANTMA

1. Deelos signientes preductos, elija los 4 que vende con mayor frecasscia
Amaz (guintales)

Paca de colas

Amacar (quirtales o paguetes)

Aceites (Cajas)

Cafes {czjas)

DCieterpentes (o)

Papsls: higierices (paguetes)

(Crros:

Ooooooooao

Elaborado por: Mieles (2021).
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Anexo 2. Encuesta a duefios de tiendas

2. ;Con qué frecuencia realiza las compras para su tisnda?
O Todos Loz dizs
' Fin de semana:
O Cada guince
2 Mfen=oal

3. ;Cual & la compra promedio semanal que realiza para sa tienda?
O 340-380

O FEr-3 120

O F120-5160

O § 160 en adelante

4. ;Qmé tipe de promociome: ¥ ofertas le gustaria en productos gue necesita para su
tienda? Elija hasta 3 opciones

O Desooentos
O Eebajas
O Pramios
O Combao:
O Sortens

&. Estaria dispuesto (a) 8 comprar los producios para o tienda de mamers con servicio
delivery con un recargo del 513

O B
O Ho
O talwvez

Elaborado por: Mieles (2021).
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Anexo 3. Encuesta a duefios de tiendas

C. COMPETENCTA

6. Donde nsted considera hacer sus compras para el abastecimiento de s tienda (Elija
hasta I opciones)

Miercado marte bello

Tia

b1 Comisariato

Supermazd

Crirs

O O oo o o

7. Par queé considera usted hacer & abastecimiento de su tends en & evtablacimiento
excozido anteriormente. (Elija hasta I opciomes)

O mejor 2iencion / servicio

O mejor calidad

O muy buenos precios para mi tienda

O infreestnactura (pargees, metalaciones bien decoradas, lusar comiodo pera comipras)
O ubicacion

D. UEICACTDON

8. Le gostarts que exizta una tienda mavorista en San Francisco 1 (parroquia Pascosles)
que ofrezca buemos precies, excelente afencidn v de calidad donde wsted pudiera
realizar sms compras

O 5

O oo

O talvez

Elaborado por: Mieles (2021).
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Anexo 4. Encuesta a duefios de tiendas

E. PUBLICIDAD

9. La tiends & ls que peneralments uvted acude para abastecer su fiends s conocio por:
O Eedes sorialss

O Periodico

O Tr

O Fadio

Elaborado por: Mieles (2021)
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Anexo 5. Evidencia de encuesta

Elaborado por: Mieles (2021).
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Anexo 6. Evidencia de encuesta

it
lf”,‘,‘ll H

FHT
1

Elaborado por: Mieles (2021).

112



