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CAPITULO |
1. INTRODUCCION AL PROYECTO

1.1. GENERALIDADES

Al incrementarse la poblacion y querer obtener casa propia, nos encontramos
con el problema de que las nuevas urbanizaciones o ciudadelas se encuentran
fuera del perimetro de la ciudad y en lugares donde se dificulta encontrar

productos de primera necesidad de forma inmediata.

Dentro de estas ciudadelas o urbanizaciones algunas cuentan con la
creacion de de centros comerciales y otras no; las que no cuentan con estos
centros comerciales al querer abastecerse de productos de primera necesidad
tales como: alimentos, medicina, comida preparada, necesitan movilizarse
desde sus hogares hacia el lugar mas cercano para poder adquirirlas, siendo

estos lugares mas cercanos lejos de sus ciudadelas o urbanizaciones.

Es por tales motivos que surge la necesidad de la implementacion de “algun
lugar” mas cercano a sus hogares donde se puedan abastecer de estos
productos para sentirse menos estresados a la hora de querer realizar una
pequeia compra; sin embargo estas nuevas urbanizaciones cuentan con las
creaciones de politicas y reglas del buen vivir que impiden dafar las fachadas
de las casas y la creacion de tiendas en las que se puedan expender los
productos. Se conoce adicional a esta problematica que dentro de estas
urbanizaciones existen personas que estan vendiendo “clandestinamente” sus

productos y se encuentran con la necesidad de venderlos en locales



comerciales donde su ubicacion sea mas apropiada y libre de realizar su

comercio.

Entonces existen dos necesidades: 1) La demanda de productos por parte de
los habitantes de estas ciudadelas alejadas y 2) la demanda de locales

comerciales donde se asienten los comerciantes para vender sus productos.
1.2. ANTECEDENTES

Debido que en algunas de las nuevas ciudadelas creadas en Guayaquil via a
la costa, Samborondén, Daule y Francisco de Orellana carecen de centros
comerciales o tiendas de abastos en las que encontremos farmacias, ventas de
productos de consumo masivo, comida, licores, papeleria , etc., surge la
necesidad de adquirir estos productos pero para poder adquirirlos implica
costos adicionales como por ejemplo movilizacion en transporte, pérdida de
tiempo, exposicion a la delincuencia entre otros y todo esto por no tener cerca

de ellos las “tiendas” que podrian facilitar su adquisicion .

Es asi como nace la creacion de este nuevo Modelo de Proyecto, que
consiste en adquirir una casa dentro de una de estas ciudadelas, de los
modelos mas grandes y realizar divisiones internas para poder ofrecer locales
comerciales y satisfacer necesidades tanto del comerciante como del
consumidor ademas de acordar con el Comité Administrador de la ciudadela un
contrato de respetar las politicas y reglamentos del no dafo de la fachada de la

vivienda y las politicas del buen vivir, cumpliendo ademas con los estatutos



legales que rigen para estos modelos de negocios. Beneficiando de esta forma

a toda la sociedad y obteniendo una adecuada rentabilidad.

1.3. IMPORTANCIA DEL ESTUDIO

Basandonos en las simples labores cotidianas de compras podemos
observar que en casi todos los lugares donde nos ubigquemos existen un sin
numero de factores que tratan de llamar la atencion del consumidor asi como
llenar sus expectativas, es por tales motivos que la poblacion trata de con un
minimo esfuerzo lograr encontrar los productos que calmen las necesidades

del consumidor.

Entonces se vuelve importante para nosotros realizar un estudio en aquellas
nuevas areas donde aun no se logre satisfacer las necesidades del consumidor
para poder explotar diversos campos donde el consumidor pueda realizar sus
compras basicas y es en ese sentido que nuestro estudio va orientado a
aquellos planes habitacionales cuyas ubicaciones se encuentran fuera del

perimetro urbano y que no encuentren con facilidad los insumos basicos.

Contribuir con las expectativas que las familias han depositado en sus
ciudadelas como lugar de confort, relajamiento, etc., no tiene porque convertirse
en un lugar donde conseguir compras basicas sea una tortura, con experiencia
previa en habitantes de estas ciudadela sabemos que en la actualidad es asi,

sin embargo la opcion idonea es el modelo de proyecto MINI MALL



BROADWAY, donde el estudio se basara en servicio de excelencia para

satisfacer al cliente, obtener una adecuada rentabilidad acorde al negocio.

1.4. MARCO TEORICO

El crecimiento de la poblacion en el pais ha dinamizado la oferta y la
demanda de la vivienda, especialmente en las grandes y medianas ciudades
como Guayaquil es por eso que la demanda de adquirir vivienda propia de
forma horizontal, incentiva a las constructoras a la creacion de nuevos planes
inmobiliarios los cuales se han ido expandiendo via a la Costa, Samborondon,

Daule, Av. Fco. De Orellana, entre otros.

Segun una publicacién en el Diario Hoy del 21 de febrero del 2008 basado en
un articulo de la Revista Ekos del mismo mes, sefala que la oferta de vivienda
nueva en Guayaquil ha tenido un ascenso, principalmente en las zonas de la
via a Samborondén. El precio promedio de los materiales de construccion en

Guayas disminuy6 y el mercado de construccion ha ido en auge cada vez mas.

Ademas del incremento de los planes habitacionales existe un apoyo por
parte del Gobierno para incentivar la compra de casas es asi como existen las
facilidades del Bono de la Vivienda que ofrece el Miduvi y la liquidez que ha
inyectado al Banco del Pacifico para que otorguen los préstamos hipotecarios a

tasas mas bajas que el resto del mercado (5%); ademas de otras opcion de



crédito para los ecuatorianos es acceder a los préstamos hipotecarios del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). El Consejo Directivo del IESS,
sostuvo que existe un monto de $500 millones destinados para garantizar una
adecuada fluidez de préstamos hipotecarios. Las prestaciones iran desde los
$5 hasta los $50 mil, para lo cual hay que considerar que los afiliados tengan
cinco anos como aportantes y un sueldo minimo de $200. La tasa de interés

que debera pagar un afiliado oscila entre el 9% y el 13%.

Los prestamos hipotecarios son los mas importantes, ya que dinamizan la
economia, producen mano de obra y dan un beneficio a quienes adquieren la
vivienda, quienes han mencionado que el objetivo de la institucion es reducir el

déficit habitacional que existe en el pais.

Segun estimaciones de la entidad, existen unos 500 mil afiliados sin casa
propia. (APB). Esta propuesta del proyecto se lo realizaria inicialmente en

Guayaquil.

Se conoce que existen alrededor de 96 urbanizaciones via a Samborondén y
que una de las urbanizaciones mas alejadas seria sambocity en el Km 12.5 via
Samboronddn, cuyo ultimo centro comercial es el Riocentro Samborondén. Por
otro lado se encuentran las ciudadelas de via a la Costa, son menos y siendo la

ultima Valle Alto ubicada en el km 20 via a la costa.

Sin embargo existe la problematica de que a pesar que las urbanizaciones y
ciudadelas crecen en Guayaquil por los diferentes motivos no todas cuentan

con centros comerciales dentro de ellas o tiendas de abastos que les permita



suplir sus principales necesidades y debido a que estas ciudadelas quedan
fuera del perimetro de la ciudad implica en gastos exhaustivos de movilizacién y
otros que se podrian evitar si se disefia un centro comercial dentro de las

mismas.

1.5. OBJETIVOS

1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Establecer dentro de una casa un Mini - Mall con alquiler de locales y/o
administracion de los comercios que en el se asienten; ofreciendo el espacio
adecuado para satisfacer la demanda de los pequefios comercios vy
satisfaciendo la necesidad del consumidor ademas de respetar las politicas de

la urbanizacién y obteniendo una adecuada rentabilidad.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Invertir en la compra de una casa en la urbanizacion Valle Alto que

carecen de centros comerciales.



e Dividir internamente la casa para poder crear los espacios para los

locales comerciales.
e« Ofrecer en alquiler los locales para los futuros comerciantes.
¢ Administrar el Mini mal y un local dentro del él.

e Realizar publicidad del Mini Mall dentro de la ciudadela para darnos a

conocer.
CAPITULO I

2. INVESTIGACION DEL MERCADO Y SU ANALISIS

2.1. RESUMEN DEL PROBLEMA

Debido a que nuestro proyecto esta orientado a los habitantes de
urbanizaciones ubicados fuera del perimetro urbano de la ciudad de Guayaquil,
escogiendo para la implementacion de este proyecto la Urbanizacion Valle Alto,
la informacion que la hemos obtenido de publicaciones de periodicos locales
revistas, reportajes televisivos y lo mas importante la opiniéon de los habitantes

de dicha urbanizacion.

2.2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Dentro de estas ciudadelas o urbanizaciones algunas cuentan con la

creacion de centros comerciales y otras no; las que no poseen centros



comerciales al querer abastecerse de productos de primera necesidad tales
como: alimentos, medicina, comida preparada, necesitan movilizarse desde sus
hogares hacia el lugar mas cercano para poder adquirirlas, siendo estos lugares

mas cercanos lejos de sus ciudadelas o urbanizaciones.

Es por tales motivos que surge la necesidad de la implementacion de “un
lugar” mas cercano a sus hogares donde se puedan abastecer de estos
productos para sentirse menos estresados a la hora de querer realizar una

pequena compra.

2.2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se propuso el proyecto de creacion en ciudadelas alejadas del perimetro
urbano, y dado que no se conté con informacion del mercado, se procedid a

realizar una recoleccion directa de datos por medio de una encuesta personal.

Las preguntas del cuestionario que se realizara constan de las siguientes

partes:

« Breve introduccion e identificacion del encuestado: se tratara de
segmentar el mercado por medio de edad, frecuencia de compras
al supermercado, tiempo que dedica a compras y se tratara de

determinar cual es la tienda o mal de sus preferencias.



2.3.

Descripcion del Servicio: se identificara la necesidad y se
comprobara si el proyecto es viable preguntando a los habitantes si
desean la creacion del Mini Mall y por qué desean la creacion de

uno.

Lugar de Servicio: en esta seccion se identificara los productos y

servicios que los habitantes necesiten en su ciudadela.

Puntos Débiles: se identificara si los habitantes se sienten
amenazados con la creacion del Mini Mall y se reforzara este

punto para que sientan mejorias en la calidad de la urbanizacion.

Intencion de Compras: se verificara la rentabilidad del negocio por

medio de la necesidad de los habitantes.

HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

La investigacion trae consigo las siguientes hipotesis:

Se cree que las urbanizaciones fuera del perimetro urbano quedan

alejadas de tiendas de abastos.



e« Se cree que como estas urbanizaciones se encuentran alejadas del
perimetro urbano y no cuentan con tiendas de abastos cerca, gastan

mucho de su tiempo y se estresan a la hora de las compras.

e Se espera que el Mini Mall sea una ayuda para los habitantes de estas
ciudadelas cuando se trate de pequenas compras y a veces hasta

urgentes.

¢ Se espera que nuestro servicio de calidad sea el mayor atractivo para

los habitantes de la ciudadela.

2.4. DISENO DE LA INVESTIGACION

Se realizé un analisis, que se basé en una encuesta para encontrar la
informacion respecto a la aceptacion de los habitantes hacia el proyecto de

creacion de un Mini Mall dentro o cerca de su ciudadela.

FUENTES DE INFORMACION:
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No existen datos secundarios de informacién mas que la observacion directa
de otras urbanizaciones con centros comerciales dentro de ellas, es por eso
que la fuente directa de informacion son las encuestas realizadas a los

entrevistados.

RECOLECCION DE DATOS:

Los datos recolectados son cuantitativos vy descriptivos basados en las
encuestas personales realizadas los fines de semana del mes de Julio del 2010
en la Ciudadela Valle Alto escogiendo al azar de sus etapas a habitantes que
nos colaboren y/o de personas que viven en la ciudadela pero laboran en

diferentes sitios de trabajo.

Para este proyecto se escogid una muestra aleatoria de personas que
habitan en la Urbanizacion Valle Alto, la urbanizacion cuenta con 21 etapas con
200 casas aproximadamente en cada una de las etapas detalladas a

continuacioén:

New York (Etapa 1), Paris (Etapa 2), Londres (Etapa 3), Roma (Etapa 4),
Venecia (Etapa 5), Rio de Janeiro (Etapa 6), Madrid (Etapa 7), Buenos Aires
(Etapa 8), Atenas (Etapa 9), Tokio (Etapa 10), Estambul (Etapa 11), El Cairo
(Etapa 12), Berlin (Etapa 13), Orlando(Etapa 14), Moscu (Etapa 15), Pekin
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(Etapa 16), Amsterdam (Etapa 17), Hollywood(Etapa 18), Casa Blanca (Etapa
19), Naerobi (Etapa 20), Mexico (Etapa 21)

De las cuales solo 4 etapas estan habilitadas con un promedio de 200 casas

por etapa.

FIGURA N° 1 VALLE ALTO

e §
= LR g el

Fuente http -www walacosta com'ValleAlto- modelosnewyork htm

TAMANO DE LA MUESTRA:

Para determinar el tamafo de la muestra, se utiliza la técnica de muestreo
irrestricto aleatorio, y para determinar el numero de encuestas a realizar, se
establece un grado de confianza y un margen de error, ademas se toman en

cuenta los siguientes factores:

Nivel de confianza (z)

12



Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza

establecido del 90%. Para este grado de confianza corresponde un valor de z

de 1.67 obtenido de una tabla de distribucion normal.

Maximo error permisible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un limite o

grado de confianza “X". Este error ha sido definido con un margen del 10%

Porcion estimada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fenomeno en especifico, en este caso,
es que las personas estén dispuestas a alquilar los locales y consumir los
productos o servicios del Mini Mall; puesto que no se tiene ninguna informacion
previa, se toma el promedio con el que se trabaja en estos casos, que es del

50% de que acepten el producto o servicio.

Para hallar el numero de personas a encuestar, aplicamos la formula de una

poblacion infinita, por lo tanto, la formula es la siguiente:

Donde:

N: tamano de la poblacion N= (4 etapas x 200 casas aprox.) = 800
n: tamano de la muestra

z: 1.96 para E= 5%, 1.67 paraZ=10% n="7?

p: 0.5

q: (1-p) : (1-0.05)= 0.5

13



Estableciendo e:10% = 0.1
S?’=pxq=05x05=0.25
CUADRO N° 1 TAMANO DE LA MUESTRA
$*x Z°
0~ ?
y o 025x 167 0.697225
7012 0001

Ny

n:—_
Ny
1+T

697
n=""697

1+m

=370

Elaborado por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchoro.Claudia Villamar Lokina

Medicion y Escala

La encuesta tiene un formato de escalas de preguntas nominal por lo que se
realizé un analisis descriptivo de frecuencias para encontrar los datos mas

representativos con respecto a la edad, miembro de familia, frecuencia al hacer

14



compras y tiempo que se tarda en realizarla, asi como también sus preferencias

en cuanto a servicios especiales, productos y precios.

2.5. ELABORACION Y PRUEBA DEL CUESTIONARIO

Este cuestionario lo hemos disefnado para que los encuestados puedan
responder de una manera facil y poder alcanzar informacién necesaria para la

recopilacion de datos.

Consideraciones Preliminares

e Descripcion cualitativa, donde se recopilaron datos a 370 personas

encuestadas.

e La encuesta se dirigi6 a personas mayores de edad quienes tienen

capacidad para salir fueras de sus hogares a realizar compras.
+ Contenido de las preguntas.

e Las preguntas seran cortas y precisas.

Formato de Respuestas

El cuestionario estd compuesto por preguntas de seleccion multiple, donde

elegiran respuestas de varias alternativas e incluso podran proponer otras de su

15



preferencia, preguntas de sinceridad que serviran para comparar el interés del

encuestado.

Secuencias de Preguntas

Nuestra encuesta se disefio con preguntas sencillas que van de respuestas

“si” 0 “no” para continuarla o terminarla, llevando asi la encuesta a un mayor

nivel de interés del encuesta

2.5.1. DISENO DEL CUESTIONARIO

Mini Mall Broadway <7~

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para evaluar el
lanzamiento de un servicio dentro de su ciudadela que consiste en la
implementacion de un Mini-Mall, facilitando de esta manera la adquisicion de
ciertos productos para su consumo, los mismos que no pueden ser adquiridos
de manera rapida debido a la lejania de centros comerciales, tiendas o
supermercados con esta ciudadela, para eso solicitamos de la colaboraciéon de

su tiempo para llenar una encuesta.

Padre de familia Madre de familia

Edad

a. ;Con que frecuencia usted realiza compras para su hogar?

___Una vez por semana

16



_ Cada 15 dias
__Una vez al mes
__ Cada vez que necesite adquirir algo

. ¢Qué tiempo le lleva a usted realizar compras fuera de su ciudadela?

~1-2 horas
~2-3 horas

3 horas o mas

: Cual es el centro comercial de su preferencia?
___Riocentro ceibos

___San marino

___Mall del sol

__Mall del sur

__ Otros favor especificar

" DESCRIPCION DEL SERVICIO

. ¢Quisiera usted la creacion de un Mini Mall dentro de su ciudadela?

17



Si

No

Si la respuesta es afirmativa favor continue, de lo contrario fin de la encuesta.

2. ;Cual de los siguientes aspectos le atraen del servicio?
__ Simplicidad
__ Que es necesario
___Facilidad de uso
~_ Que mejora las condiciones de vida en la ciudadela

___Ninguno de los otros

__ Otro, favor especifique

2. LUGAR DEL SERVICIO

3. ,En qué lugar le gustaria que quede el Mini Mall?

___ Centro de la ciudadela

18



__Le es indiferente el lugar, aun asi cree que es necesario.

__ Otros Favor especifique |

4. ;Cuales de los siguientes servicios le gustaria que hubiese en el Mini Mall?
___Farmacia
___Productos de consumo Masivo
___Venta de Licores
__ Peluqueria
__Restaurante
~_ Papeleria
~ Bazar

__Todos los anteriores

___ Otros favor especificar

5. De la siguiente lista marque el producto o servicio que usted mas consume

__Botellén de agua
__Lacteos

__Snacks
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__Vegetales y frutas
~Embutidos, carnes
~Productos de limpieza
__Medicamentos

~ Comidas rapidas
__Peluqueria

__Todos los anteriores

_Otros favor especificar B

3. PUNTOS DEBILES |

6. ¢Cual de los siguientes aspectos no le atraen del servicio?
__Puede ocasionar desorden en la ciudadela
__Le parece complicado
__Le es indiferente

___Ninguno de los anteriores

__ Otros favor especifique

20



4. INTENCION DE COMPRAS

. Partiendo de la base que le gusta la implementacion de un Mini mal en la

ciudadela ;Qué probabilidad hay de que la utilice?

__La utilizaria en cuanto estuviera en la ciudadela

__ La utilizaria después de algun tiempo de instalarse en la ciudadela
__La utilizaria solo si surge la necesidad

__No creo que la utilice

__No la utilizaria

¢, Le gustaria que el Mini Mall cuente con entrega a Domicilio?
Si

No

Si es no fin de la encuesta de lo contrario continue.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar recargo por la entrega a domicilio?

25 centavos

50 centavos

21



~_1dolar

__Otros Favor especifique

GRACIAS
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2.5.2. ANALISIS DE DATOS

La herramienta que tomaremos para el analisis de los datos sera SPSS.

De acuerdo al estudio realizado podemos mostrar los siguientes resultados

con el proyecto “Mini Mall Broadway” :

DATOS DE SEGMENTACION DEL MERCADO:

Identificacion de quien proporciona dinero para los gastos varios en el hogar.

Padre de familia

Padre de familia

Padre de familia

[(IMams

Wrapa

\\\ -

Flaberado pei: Veronica Castillo Calle. Brenda Chaver Ganchezo, Claudia Villamar Molina
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Como se puede apreciar en el grafico del numero total de encuestados el
62,43% fueron madres de familia y el 37,57% padres de familia quienes
destinan o proporcionan el mayor aporte economico para gastos varios en sus

domicilios.

Edad

Edad
Porcentae Paorcentae
Frecuencia | Porcentage Jalido acumulada

Validos  menor a 25 afios 7 19 19 19

25-35 anos 196 330 230 MY

3643 3n0s 132 BT B 903

16 anps en adelante Bl 0r 9% 1000

Total 370 100 0 1000 |

Bl menor a 25 aiios
B 25 35 anos
[[) 36 45 ados

46 anoes en
0 adelante

Flaborado por: Verdnica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo,Claudia Villamar Molina
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Este grafico indica la distribucion de edades de los encuestados. Existen dos
rangos grandes en este mercado que son del 52.97% edades comprendidas

entre 25 a 35 anos de edad y el segmento con 35.68% edades entre 35 a45

anos de edad.

:Con que frecuencia usted realiza compras (alimentos, bebidas,

medicinas, papeleria, comida rapida, etc.) para su hogar?

;Con que frecuencia usted realiza
compras{alimentos.bebidas.medicinas papeleria.comida rapida.etc.| para su hogar?

Uarrantas | Carraptas
uiieliigle | FUILEliale

Einriianein | D it Alida R
recuencia orcemaie | \8id0 | acumuiacd
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¢ Con que frecuencia usted realiza compras(alimentos,bebidas,
medicinas, papeleria,comida rapida,etc.) para su hogar?

[l Una ver por semana
B Cada 15 dias
[T una vez ai mes

Dcmulqumcnlc
adqui it algo

Elaborade por: Veronica Castillo Calle, Bienda Chaver Ganchere Claudia Villamar Molina

Este grafico refleja la frecuencia de compra de los encuestados, arrojando
como resultado dos proporciones significativas con la que los habitantes suelen
realizar sus compras con un 37.57% una vez por semana y con 34.05% cada

guince dias.

:Qué tiempo le lleva a usted realizar compras fuera de su ciudadela?

¢Que tiempo le lleva a usted realizar compras fuera de su ciudadela?
Porcentaje | Forcentage
Frecuencia | Porcentaje 3lido acumulado
Valdos menos de 1 hora 128 He ue Us
132 horas 143 JE 336 132
23 3 horas 83 | 24 24 957
3 horas ¢ mas 14 43 43 1000
Total 370 l 1000 1000
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£ Qué tiempo le lleva a usted realizar compras fuera de su
ciudadela?

Bl menos de 1 hora
W1a2horas

DZ a3 horas

[[]3 horas o mas

Elaborade por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo,Claudia Villamar Molina

Los Datos obtenidos con respecto con esta pregunta y visualizados en el
grafico nos demuestra que existen dos segmentos casi parecidos en
proporciones: con el 38.65% los habitantes que demoran en realizar sus
compras entre 1 a 2 horas y aquellos que lo hacen entre 2 a 3 horas con un
34.59%.

¢Cual es el centro comercial de su preferencia?

==
¢Cual es el centro comercial de su preferencia ?
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaie alido | acumulado

Validos Riocentro Ceibos 43 £6 2 662 | 662

San Idanno 16 13 33 705

I4all del Sol m 192 192 897

Mall del Sur 12 32 32 930

Qtro 26 10 70 1000

Total 30 1000 1000
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¢Cual es el centro comercial de su preferencia ?

B Riocentio Ceib
B San Marino

[ Mall del Sol
I mall del Sur
[Jotre

Elaborado por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chaver Ganchozo.Claudia Villamar Molina

Del total de la muestra hemos obtenido que la mayoria de los habitantes

prefieren ir a Riocentro Ceibos con un 66,22% .

DESCRIPCION DEL SERVICIO:
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¢Quisiera usted la creacion de un Mini Mall dentro de su ciudadela ?

¢Quisiera usted la creacion de un Mini Mall dentro de su ciudadela?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje 3lido acumulado
Valdos 1o 28 16 16 16
Si W2 924 924 1000
Tot 70 100 0 100 0

£Quisiera usted la creacion de un Mini Mall dentro de su
ciudadela ?

Elaborado por: Brenda Chavez Ganchezo Veronica Castille Calle, Claudia Vilamar Molina

De 370 encuestados 342 estan de acuerdo con la implementacion del Mini
Mall dentro de la urbanizacion, lo que representa el 92 43% del total de la

muestra.

Por esta razon el “n” para las siguientes preguntas es de 342 personas, y
queda en evidencia que la implementacion del Mini Mall tiene la probabilidad de

Exito de mas del 90% dentro de la ciudadela Valle Alto.
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DESCRIPCION DEL SERVICIO:

¢Cual de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

¢ Cual de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

Porcentage Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje .aldo acumulado

Valides  Por ser practice 86 25 25 21
2 33 3

¢ Cual de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

[ inguno de los otros

Elaborade por: Veronica Castille Calle. Brenda Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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El 35,09% de las personas coinciden con el criterio que es necesaria la
creacion del Mini Mall dentro de Valle Alto, un 25,15% considera que seria
practico tenerlo y un 23,10% considera que seria por la facilidad que tendrian

en la ciudadela a la hora de realizar las compras.

LUGAR DEL SERVICIO:

¢En que lugar le gustaria que quede el Mini Mall?

¢En que lugar le gustaria que quede el Mini Mall?

Porcentaje | Porcentae

Frecuencia | Porcentage .alido acumulado

\Validae Canten da |a r al 7 a4 0 ~q P g £
Valides  Centro de |a ciudadela d 21h AR Fall

¢En qué lugar le gustaria que quede el Mini Mall?

Centro de la

L ciudadela
Le es indiferente e
lugar,aun asi cree
que es necesario

[__]o“-

Elaborado por: Veronica Castille Calle, Brenda Chaverz Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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Los datos logrados en esta pregunta nos muestran que el 76,32% de los
habitantes de la muestra de Valle Alto le es indiferente el lugar donde se ubique
el Mini Mall porque indistintamente donde se lo ubique creen que es necesaria

la implementacion del mismo.

¢Cuales de los siguientes servicios le gustaria que hubiese en el Mini
Mall?

¢ Cuales de los siguientes servicios le gustaria que hubiese en el Mini Mall ?
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¢Cuales de los siguientes servicios le gustaria que hubiese en el
Mini Mall ?

[ Farmacia

] Preductos de
consumo masive

[ Venta de licores
O Peluqueria

W) Servicio de Comid
Rapida

[l Bazar
B Todos los anterior

B owe

Elaborado por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina

El 80,41% de los habitantes desean recibir los servicios propuestos en esta
pregunta, el resultado a esta pregunta nos indica que todos los servicios son

aptos para establecerse por no contar con ninguno dentro de la ciudadela.
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De la siguiente lista marque el producto o servicio que usted mas

consume

De la siguiente lista marque el producto o servicio que usted mas consume

Porcentae | Porcentae
Frecuencia | Porcentae | alido acumulado
Valdos  Botellon de agua 18 53 3] 31
Lacteas 5 13 13 67
Snacks § 18 14 83
egetales £ 8 18 102
Comidas rapidas 3 4 g 111
Peliguena 1 ] k 14
Todos los antenores 301 810 35 0 994
Otro 2| 6| : 1000

Tota 12 1‘ 1000 | 000

[P
De la siguiente lista mar producto o servicio que usted mas consume

W Botellon de agua
B Lacteos
[Jsnacks
[JVegetales

[[] Comidas rapidas
[ Peliqueria

Todos los
anteriores

Otre

Elaborade por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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El 88,01% de los encuestados consume todas las opciones de producto o

servicio presentados.

PUNTOS DEBILES:

¢Cual de los siguientes aspectos no le atraen del servicio?

¢ Cual de los siguientes aspecos no le atraen del servicio?

Porcentaje | Porcentae
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¢ Cual de los siguientes aspectos no le atraen del servicio?

Puede ocasionar
[Jdesorden en la
ciudadeia
a Le parece dificil
establecer ol Mini
[JLe es ndderente

Ninguno de las
Dmumﬂ

Boue

Elaborado por: Verénica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina

Se busco conocer los principales problemas que se podrian presentar para
establecer el Mini Mall, obteniendo como resultado a la pregunta que es
indiferente para el 70,18% de las personas encuestadas, seguidos por la
dificultad de establecer el mismo, con un17,54%; sin embargo el tema que nos
causaba preocupacion es que “ocasione desorden en la ciudadela” arrogo un
resultado del 9,94%, pero que hay que trabajarlo para que los habitantes

sientan la confianza del servicio que vamos a brindar.

INTENCION DE COMPRAS:
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Partiendo de la base que le gusta la implementacion de un Mini Mall en la
ciudadela ;Qué probabilidad hay de que la utilice?

Partiendo de la base que le gusta la implementacion de un Hinillall en la ciudadela ; Que
probabilidad hay de que la utilice?

- -
Forcentae | Forcenta
- -~ ‘ i
Frecuencia | Forcentae .3i00 acumulado
validos  La utiizana en cuanto
20 | a7 4 27 a7 4
aetie 1372 BA A ada LJ0 WS U e viw
estu.era én 1a Cludaceia |
N R Pt e
Ld uliiZzana cespues e
srmni da an " - " o
ag,"::‘"’f. de L0 0¢ 0 330
nstalarse en 13 Clugadela
La uliizana SCi0 51 Surge - | Al &l o o
- ] 18 14 44
/ v v o

Partiendo de la base que le gusta |a implementacion de un MiniMall en la ciudadela ; Que
probabilidad hay de que la utilice?

La utiizaria en cuant
[(Jestimera en ia
ciudadela

La utilizaria despues
\ .d-apmnmwu

nstalarse en la

ciudadela
.Lauﬂ.nmu

surge la necesidad
I No creo que la utilice
\

Elaborado por: Verénica Castillo Calle, Brenda Chaver Ganchezo, Claudia Villamar Molina

37



Los resultados obtenidos muestran que en su mayoria, el 87,43% de

personas, utilizaria los servicios del Mini Mall en cuanto estuviera establecido.

¢ Le gustaria que el Mini Mall cuente con entrega a domicilio?

;Le gustaria que el Mini Mall cuente con entrega a domicilio?

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje .ahdo acumulado
Vahdos o 6 18 18 18
6 1000

Elaborade por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chaver Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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El 98,25% de las personas estan de acuerdo que el Mini Mall cuente con

entrega a domicilio.

Como 336 de los encuestados desearian que el Mini Mall brinde servicio a
domicilio, en base a este numero se determind cuanto estarian dispuestos a

pagar por el mismo como se muestra en el siguiente cuadro.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar recargo por la entrega a domicilio?

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar recargo por la entrega a domicilio?

T

Bineepntars Darrontaio
orcentae crcentage

0
Frecuencia | Forcenta | .alldo acumuiade
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¢ Cuanto estaria dispuesto a aﬂar recargo por la entrega a
domicilio?

B 80 25 centavos
[l 50 50 centavos

Elaborado por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chave: Ganchoze, Claudia Villamar Molina

De las opciones presentadas la mayoria de los encuestados estarian

dispuestos a pagar $1 por el servicio.

2.6. MATRIZ BCG (Boston Consulting Group) e

La Matriz BCG nos servira para planear nuestra participacion en el mercado:

Nos hemos situado en el signo de Interrogacion debido a que la inversion que
realizaremos sera fuerte el primer ano, es decir va a haber mayor inversion y
margenes de utilidades bajos hasta podernos posicionar en el mercado,

estaremos inicialmente endeudados con un préstamo bancario que nos

permitira la inversion para el Mini Mall.
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Ademas sera un reto ya que si es verdad en las etapas de Valle Alto no
tienen tienda cercanas, existen dentro de la ciudad de Guayaquil Malls que
representan o tienen mayor infraestructura y diversidad de productos, sin
embargo nuestro servicio representara una nueva oportunidad para una
demanda que aun no ha sido satisfecha y nuestra diferenciacion sera por un
mall, pero PEQUENO dentro de una casa donde tengan variedad de productos

al alcance de todos los habitantes.

Las estrategias seran:
« Penetracion en el mercado

e Expansion del mercado

FIGURA N° 2 MATRIZ BCG

I
PARTICIPACION RELATIVA DE MERCADO

TASA DE CRECIMIENTO DE LA
INDUSTRIA
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2.7. MATRIZ IMPLICACION

La matriz de implicacion nos sirve para medir el nivel de respuesta de
consumidor a un estimulo, en este caso seria el proceso de decidir si adquirir

un producto o servicio que se encuentre dentro de nuestro Mini Mall.

Para nuestro proyecto se ubicaria en APRENDIZAJE, ya que el desembolso
que harian los futuros compradores precisa de primero pensar, luego sentir,
para al final efectuar la accion de compra del servicio, la comparacion y el

beneficio que traeria consigo que el Mini Mall este cerca de sus hogares.

FIGURA N°3 MATRIZ IMPLICACION

APREHENSION ;
L
| Aprendizaje Afectividad
| ‘ L
i Aprender, desear, Desear, aprender, \ '\ I :
| hacer hacer \ '.\N S
NI -
o p
i = i
|
Rutina Hedonismo i
8 |

Hacer, aprender, Hacer, sentir,

desear aprender
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2.8. MACRO Y MICROSEGMENTACION

Macro segmentacion

Debido a las multiples necesidades de los habitantes de las ciudadelas
alejadas del perimetro urbano, con el fin de optimizar la demanda se realizo la

siguiente segmentacion:

ALQUILER DE LOCALES COMERCIALES: son 8 locales que se pondran en
alquiler para que los mismos habitantes de las ciudadelas tengan oportunidad
de crear su propio negocio como bazar, papeleria, pelugueria, etc, entre los que
la poblacion requiera segun los datos que se recolectaron por medio de la

encuesta.

ADMINISTRACION DE UN MINIMARKET DENTRO DEL MINI MALL:
estaremos también a cargo de la administracion de un local comercial dentro
del mini mal e implementaremos un minimarket o despensa donde se ofreceran

productos de consumo masivo de interés para la poblacion de la ciudadela.

Micro segmentacion

GEOGRAFICA: nuestro mercado potencial y donde penetraremos con el

proyecto es la ciudadela Valle Alto ubicado Km 21 via a la Costa.
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FIGURA N° 4 UBICACION VALLE ALTO

Fuente hitp “ww vialacosta com/alleato/modelosnewvvorn. html

DEMOGRAFIA: se encuentra orientado a personas mayores de edad con

capacidad de compra.

PICTOGRAFIA: el estilo y disefio del Mini Mall sera la misma fachada de las

casas de Valle Alto.

PRODUCTO-BENEFICIO: Perseguimos que los habitantes consuman dentro

de la ciudadela sintiéndose mas cémodos y relajados.

SIMBOLICA: tratamos de crear un servicio que se diferencie con servicio a la

puerta y de forma rapida.



2.9. FUERZAS DE PORTER

FIGURA N° 5 FUERZAS DE PORTER

Proveedores: Contamos con un departamento de compras el cual esta
encargado de revisar cual de todos los distintos oferentes nos proporciona el
mejor precio y en el tiempo acordado, para obtener los productos necesarios

para el mejor funcionamiento de cada una de las instalaciones.

Clientes: De acuerdo a la segmentacion de mercado tenemos consumidores

entre los 25 y 50 afos de edad, lo cual les brinda a ellos la facilidad de escoger
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de las opciones ofrecidas cual se acomoda mejor a sus necesidades, existe

también la posibilidad de entrega a domicilio.

Nuevos Competidores: no existe competidor directo con respecto al servicio

a ofrecer y a la cercania a los domicilios.

Productos y Servicios Sustitutos: en este caso la competencia indirecta
serian los centros comerciales o supermercados que quedan mas cerca via a la

costa como el Megamaxi de Ceibos o Riocentro Ceibos.

2.10. PLAN DE MARKETING

PRECIOS

Se estableceran de acuerdo a los Costos promedios de brindar nuestros
servicios desde la inversion que se realizara para la instalacion vy
acondicionamiento del local, la misma que sera recuperable dentro de un ano,
tanto en los alquileres de los locales comerciales como en la venta de productos
masivos en nuestro mini market, pero al mismo tiempo no dejando de lado el

objetivo primordial de captar mercado.

Los precios de los productos del minimarket, estaran dados de acuerdo al
mercado para evitar la especulacion, evitando la venta de estos a costos
demasiados elevados, asi evitar el descontento de los habitantes y ganar la

preferencia de ellos.
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Lo que realmente no podremos controlar al maximo seran los precios que
establezcan los demas negocios, sin embargo nuestra administracion se
encargara de la supervision de los locales y que estos no caigan en la

exageracion para evitar la mala reputacion del Mini Mall en general.

Ademas contaremos con un motorizado a disposicion de los 8 locales para la
entrega a domicilio dentro de la ciudadela, el costo del motorizado ira en una

factura agregado al valor del producto, y sera un costo fijo.

PRODUCTO

El producto ofrecido serd nuestro Mini Mall, el cual se ajustara a las
necesidades requeridas por nuestros posibles arrendatarios, que accedan a
nuestros locales, y estos puedan ofrecer su servicio al consumidor final que son

los habitantes de la urbanizacion.

Una vez implementado el Mini Mall, el primer negocio a establecer es el

minimarket, que estara bajo la administracion general del Mini Mall.

EL Mini Mall ofrecera para alquiler 9 locales, 5 en la planta baja y 4 en la

planta alta, contara con:

e Servicio de Administracion del Local

e Limpieza permanente

« Vigilancia las 24 horas del dia %
e Motorizado para entrega de pedidos &

e Servicios basicos
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Con respecto al minimarket o despensa contara:
e Con productos de primera necesidad
e Atencién personalizadade 7 AM. a9 P.M.

e Servicio a domicilio

PLAZA

Se encontrara ubicado en la ciudadela Valle Alto km 21 via a la Costa

FIGURA N° 6 PLAZA

5 i)
C jNare Aste [ ot

4

Fuente http /v vialacosta com'ValleAlto'modelosnewyork html
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PROMOCION

Por ser un Mini Mall para habitantes de la urbanizacion Valle Alto, no para
toda la ciudad, nos daremos a conocer por medio de volantes, banners, en los
comités que se realizan mensualmente en la ciudadela se hara la respectiva
invitacion y descripcion de este nuevo proyecto, se colocara  un anuncio
publicitario al inicio de la urbanizaciéon, ademas de realizar una fiesta de
inauguracion para de esta manera captar la atencion de los habitantes y a su

vez ayudando a la integracion de los habitantes.

PERSONAL

La importancia de las personas en el éxito de una prestacion de servicios es

evidente, especialmente si se considera:

¢ Los servicios son principalmente intangibles
e Personas (empleados) son los que prestan generalmente el servicio, y su

forma de actuar es parte de la calidad del servicio que percibe el cliente.

Esto es evidente en el personal directamente relacionado con las ventas, y la
prestacion del servicio, las que por su funcion tienen mucho contacto con el
cliente, sin embargo hay personas que tienen otras funciones que las ponen en
contacto con el cliente, Ejemplo: guardias, personal de limpieza, repartidor, que
pueden con su actuar influenciar en la percepcion del cliente sobre la empresa y

SUS Servicios.
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Por eso el éxito del marketing de un servicio esta vinculado de manera
estrecha con la seleccién, capacitacion, motivacién y manejo de personal. De
manera creciente, las personas forman parte de la diferenciaciéon en la cual las

compafiias de servicio crean valor agregado y ganan ventaja competitiva.

Es por esto que nuestros colaboradores seran capacitados en cuanto a la
atencion al cliente se trata, para brindar un servicio de calidad acorde a

nuestros estandares.

CAPITULO lli

3. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

3.1. INTRODUCCION

En el estudio organizacional se define el marco formal, los niveles de
responsabilidad y autoridad de la organizacion, necesaria para la puesta en
marcha y ejecucién del proyecto. Incluye organigrama, descripcion de cargos y
funciones, ademas de costos administrativos necesarios para el posterior

estudio economico y financiero.

En nuestro Mini Mall el recurso humano es el factor mas importante, por lo
que de este dependera nuestra imagen, la calidad del servicio ofrecido y las
relaciones con el cliente, es por este motivo que el proceso de seleccion de los
arrendatarios con sus respectivos negocios debe ser estricto, para de esta

manera mostrar una imagen confiable a los habitantes de la urbanizacion.
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Si el cliente se encuentra satisfecho con ellos obtendremos su lealtad, por
eso es tan importante este factor, ya que son el vinculo directo del Mini Mall con

el cliente.

Aseguramos que los servicios que se presten dentro de este Mall sean de
calidad, ademas de los productos que se venderan en el minimarket que estara

bajo la responsabilidad de esta administracion.

Por ser un proyecto sencillo de instalar, en su organizacion no contara con un
orden jerarquico demasiado amplio, ademas de estar en etapa de introduccion

siendo un beneficio para este, la contratacion de poco personal.

3.2.  MISION

En Mini Mall Broadway nuestra mision es ofrecer locales comerciales con
productos de primera necesidad asi como también servicios de calidad para los
habitantes de las urbanizaciones alejadas del perimetro urbano, facilitando y
ahorrando tiempo en sus compras o actividades, gracias a nuestro talento
humano y a nuestra infraestructuctura tenemos la capacidad de operar
eficientemente y brindar un optimo servicio para nuestros clientes, optimizando

la rentabilidad del negocio y el beneficio a los accionistas y a la sociedad.
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3.3. VISION

Implementar otros “ Mini Mall ” dentro de otras urbanizaciones o ciudadelas

que presenten el mismo problema.
“Todo lo que usted necesite a su alcance dentro de su urbanizacion.”

3.4. ORGANIGRAMA

FIGURA N° 7 ORGANIGRAMA

ADMINISTRADOR
GENERAL

DEL MINI MALL
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Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo. Claudia Villamar Molina
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3.5. ANALISIS FODA

FORTALEZAS:

« Facil instalacion sin necesidad de grandes obras

« Poco personal involucrado en la operacion del proyecto

e Productos y Servicios de calidad

« Seguridad garantizada dentro de nuestras instalaciones.

« Facilidad de uso

« No hay la necesidad de ir al Mini Mall para adquirir algo si puede solicitar

servicio a domicilio

OPORTUNIDADES: LB
e Se podrian desarrollar nuevos servicios
« Se podria extender a otras urbanizaciones con iguales necesidades

e Posicionarnos en la mente del consumidor siendo una empresa de

tradicion

DEBILIDADES:
e Seleccion de Proveedor confiable.

« Espacio fisico del Mini Mall no tan amplio, que pueda ocasionar

aglomeracion.
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e Desconfianza de los visitantes

e Cobro de servicio a domicilio

AMENAZAS:

« Impacto de los reglamentos internos de la ciudadela

e Proyecto facil de imita

3.6. DISTRIBUCION DE FUNCIONES DEL PERSONAL

Se detalla a continuacion el perfil del personal requeridos para el proyecto.

3.6.1. PERFILES DE FUNCIONES Y CARGOS

A continuacion se detalla el perfil del personal requerido tanto para el Mini

Mall como para la Administracion del Mini Market.

ADMINISTRADOR GENERAL DEL MINI MALL

PERFIL DEL CARGO




Edad: 25 afos en adelante
Sexo: Indistinto
Estado Civil: Indistinto

Educaciéon Formal: Estudiante universitario de Economia, Ingenieria
Comercial, Administracion de Empresas, o carreras afines como

Técnicas de ventas o Marketing

Instruccion Informal: Relaciones Publicas, Conocimientos de
Marketing, Técnicas de ventas, Conocimientos basicos del idioma Inglés

preferible pero no indispensable, Manejo de Utilitarios para Windows

Experiencia Previa: De 0 a 6 meses de experiencia en el cargo, o en

posiciones similares preferible pero no indispensable
HABILIDADES Y DESTREZAS:

e Fluidez verbal: Capacidad de expresar, transmitir informacion de

manera clara, veraz y concisa.

« Contacto agradable con el personal y publico en general: Sabe
como establecer, mantener relaciones de trabajo con

colaboradores y grupos externos.

e Adaptacion al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad y
enfrentarse con flexibilidad, versatilidad a situaciones como a

personas nuevas.

e Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo.
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« Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con los demas,
capaces de trabajar en equipo como soportar labores bajo

presion, ser muy responsable de las funciones encomendadas.

e Tener Iniciativa: Para impulsar los temas que dependan de él y

estén a su alcance.

CONTADORA

PERFIL DEL CARGO

e Edad: desde 25 arnos en adelante
¢ Sexo: Indistinto
« Estado Civil: Indistinto

e« Educacion Formal: Estudiante Universitario de Economia,
Administracién de Empresas, Jurisprudencia, Ingenieria Comercial o

Carreras a fines.

« Instruccion Informal: Conocimientos contables, estadisticos y legales.

Manejo de utilitarios para Windows.

« Experiencia Previa: Minimo 1 afio de experiencia en el cargo con

conocimientos del giro de negocios de tarjetas de credito.
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HABILIDADES Y DESTREZAS:

Fluidez verbal: Capacidad de expresar asi como transmitir

informacion de manera clara, veraz y concisa.

Contacto agradable con el personal y publico en general: Sabe
como establecer y mantener relaciones de trabajo con

colaboradores y grupos externos.

Adaptacion al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad los
cambios, enfrentarse con flexibilidad, versatilidad a situaciones y

personas nuevas.
Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo.

Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con los demas,
capaces de trabajar en equipo, bajo presién, ser muy responsable

de las funciones encomendadas.

Capacidad de Analisis: Capacidad para identificar, comprender y

evaluar.

Tener Iniciativa: Para impulsar los temas que dependan él y estén

a su alcance.
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MOTORIZADO

PERFIL DEL CARGO

e Edad: 20 afos en adelante
« Sexo: indistinto { ; E
e Estado Civil: Indistinto 3B

« Educacion Formal: Bachiller

¢ Instruccion Informal: Licencia Profesional y moto propia

« Experiencia Previa: Conocimiento de los procesos de Servicios al
Cliente

« HABILIDADES Y DESTREZAS:

e Fluidez verbal: Capacidad de expresar y transmitir informacion de

manera clara, veraz y concisa.

e Contacto agradable con el personal y publico en general: Sabe
como establecer, mantener relaciones de trabajo con

colaboradores, asi como con grupos externos.
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e Adaptacion al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad,

flexibilidad, versatilidad, situaciones y personas nuevas.
e Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo.

« Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con el demas,
capaz de trabajar en equipo, soportar trabajo a presion, ser muy

responsable de las funciones encomendadas.

e Capacidad de Analisis: Capacidad para identificar, comprender y

evaluar.

e Tener Iniciativa: Para impulsar los temas que dependan él y estén

a su alcance.

PERSONAL DE LIMPIEZA. .

s -

~——— A

g X
Yo e

PERFIL DEL CARGO

« Edad: 20 afos en adelante
¢ Sexo: indistinto
« Estado Civil: Indistinto

e Educacion Formal: Bachiller

59



Instruccion Informal: Indistinto
Experiencia Previa: Conocimiento de los procesos de Servicios al
Cliente .

HABILIDADES Y DESTREZAS: (50

e Fluidez verbal: Capacidad de expresar y transmitir informacion de

manera clara, veraz y concisa.

e Contacto agradable con el personal y publico en general: Sabe
como establecer, mantener relaciones de trabajo con

colaboradores, asi como con grupos externos.

e Adaptacién al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad,

flexibilidad, versatilidad, situaciones y personas nuevas.
e Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo.

« Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con el demas,
capaz de trabajar en equipo, soportar trabajo a presion, ser muy

responsable de las funciones encomendadas.

e Capacidad de Analisis: Capacidad para identificar, comprender y

evaluar.

e Tener Iniciativa: Para impulsar los temas que dependan el y estén

a su alcance.
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3.6.2. COSTO DEL PERSONAL

A continuacion se presenta una lista detallada

CUADRO N° 2 COSTO DE PERSONAL

- INGRE 505 DESCUENTOS
CARGO SUELDO LUNCH FONDO RESERVA® |[TOTAL INGRESOS |AP. PERSONAL 9.359A RECIBIR
ADMINISTRADOR GENERAL 300 00 40 00 28 33 368 33 3179 136 l_j
CONTADOR 260 00 40 00 2500 325 00 28 05 296 95
MOTORIZADO 200 00 40 00 20 00 260 00 22 44 37 56
AUXILIAR DE LIMPIEZA 200 00 40 00 20 00 260 00 22 44 237 56
960,00 160,00 93,33 1.213,33 104,72 1.108,61
I Elaborado por Veromica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

*Fondo de Reserva se paga a partir del mes 13 de labores.

PROVISIONE S MEN SUALES BENEFICIOS
CARGO 13ER SUELDO |14TO SUELDO |VACACIONES |AP. PATRONAL|TOTAL PROV.
ADMINISTRADOR GENERAL 28 33 20.00 1417 4131 103 81
CONTADOR 2500 20.00 1250 36 45 9395
MOTORIZADO 2000 20.00 10 00 2916 79 16
AUXILIAR DE LIMPIEZA 2000 20.00 10.00 29 16 79.16
93.33 80,00 46,67 136,08 356,08

Elaborado oor Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

CARGO

ADMINISTRADOR GENERAL 472 14

CONTADOR 418,95

MOTORIZADO 339,16

AUXILIAR DE LIMPIEZA 339,16
1.569,41

Elaborado por: Veronica Castillo Calle, Brenda
Chavez Ganchozo. Claudia Villamar Molina

Todos los empleados gozaran de todos los beneficios de ley y se los detalla a

continuacion:
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Decimo tercer sueldo: que se lo realiza en el hasta el 15 de Diciembre de
cada afno y es la 12ava parte de lo ganado entre sueldos y variables

entre Diciembre del afio anterior a Noviembre del afno actual.

Decimo Cuarto sueldo: se los paga hasta el 15 de Marzo de cada ano, y

es un sueldo basico (actualmente 240U$D)
Utilidades en caso de generalas en Abril de cada ano.

Fondo de reserva: se pagara a los empleados que tengan mas de un
afo laborando en la empresa y es la 12ava parte de lo ganado en ese

mes, se lo paga mensualmente al trabajador o al IESS.

Vacaciones: son 15 dias de gozo de vacaciones pagadas. La 24ava

parte de los ingresos obtenidos en el ano de labores del trabajador.

Aporte patronal: es responsabilidad del patrono y debe asumir el 12.15%
de los ingresos aportables del trabajador, estos ingresos deben

calcularse del sueldo mas comisiones y debe pagarse al seguro social.

Otros beneficios:

Se les reconocera 2 délares por lunch diarios de los dias laborables.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

Dentro de nuestro estudio técnico para la elaboracion de este proyecto

contaremos con los siguientes factores:

e Obras fisicas
e Equipamiento

e Aspecto legal {

4.1. OBRAS FISICAS

Las obras fisicas abarcan todo lo que respecta al lugar donde se instalara el

Mini Mall dentro de la urbanizacion.

Como hemos planteado en este proyecto el objetivo de este Mini Mall es que

ademas de facilitar la calidad de vida de sus habitantes, no haya desorden

dentro de la misma acatando las reglas establecidas dentro de la urbanizacion.

Nuestro Mini Mall sera instalado en una casa de la ciudadela New York

urbanizacion Valle Alto, dentro de esta casa existen divisiones pero necesitaran

de arreglos para poder adecuar 4 locales en la planta baja y 4 locales en la

planta alta.
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CUADRO N° 3 DESCRIPCION DE CASA

MODELO BROADWAY i
Area de Terreno 160 m2

Area de Construccion 127,92 m2

2 plantas
Precio 61,730USD

Elaborado Por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo,
Claudia Villamar Molina

FIGURA N° 8 PLANO

9 W0

ADMINISTRACION

Para realizar las adecuaciones de los locales se necesitaran:
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CUADRO N° 4 ADECUACIONES MINIMALL

PRECIO
MATERIAL MEDIDA CANTIDAD  UNITARIO TOTAL

espesor 10r o
e T VIS

Total § 260,00

/illamar Mohna

Las dos laminas de MDF seran para las divisiones de los locales 2 y 3.

Por ser un Mini Mall y para no ocasionar desorden se habilitara el garaje de
dicha casa, recordando que nuestro negocio estara caracterizado por la entrega

a domicilio y no se necesitara de un parqueadero tan amplio.

4.2. EQUIPAMIENTO

Dentro de este Mini Mall seran alquilado estos locales, cada uno de los
arrendatarios seran responsables de cada uno de los insumos, enseres y

demas para el funcionamiento de sus pequefos negocios.

Nosotras seremos responsables de uno de los locales en el que se instalara
un Mini Market, de toda la entrega a domicilio del Mini Mall y la limpieza de las

instalaciones.
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A continuacién se detalla los requerimientos para la correcta instalacion del

Mini Mall Broadway y ademas del Minimarket del mismo:

CUADRO N°5 INVERSIONES MINIMALL

Mini Mall

Articulo o Servicio Cantidad Valor unitario Total
Escritono 3 $ 8000 $ 240,00
Sillas 5 $ 1200 § 60.00
Extintor 4 $ 2000 S 80.00
Computadora 3 $ 60000 $ 180000
Impresora 1 $ 85.00 '$ 85.00
Archivador 2 $ 9500 § 190.00
Sistema de alarmas 1 $ 120000 i $ 120000
Central telefonica 1 $ 38000 & 380.00
Teléfono 8 $ 2400 § 192,00
Instalacion de central telefonica 1 S 20000 § 200.00
Mano de obra 1 $ 8000 $ 80,00
TOTAL S 4.507,00

Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda ?havez Ganchozo Claudia Villamar Molina

! Fuente: Corporacion El Rosado S.A, Indusur S.A, Ing. Sixto Gachozo
Faubla, Disefiador Grafico Luis Cedefo, Ing. Miguel Ganchozo Lucas

66



CUADRO N°6 INVERSIONES MINIMARKET

Minimarket Cantidad Valor unitario

Caja registradora  SAMSUNG ER-350

Balanzas Electronicas Digitales De 30kg / 66lb
Gondolas/Perchas 2 m x 1.12 m.con 5 bandejas cada una
Banco

Vitrina frigorifica vértical Indurama 15 pies

Congelador horiontal Indurama de 15 2 pies

TOTAL

18 28000 $
18 7500 S
3 8 9096 %
18 1500 %
1 8 680,00 $
1% 65000 S

$

Total

280,00
7500
27288
15.00
680.00
650,00
1.972,88

Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

2

A continuacion se detalla la lista de los proveedores del Minimarket:

CUADRO N°7 LISTA DE PROVEEDORES

Proveedores Mini Market

Tropicalimentos $ A

£BC coca ¢
AQuapine
Elaborados Carnicos S.A

o $.A Distnipuidera Geycca C.A

QOnental Industna Alimentic

Ortega Burgos Peter Pecro
Calle S.A
= T

Juan -K-Legistics Senvices CIA, LTDA

Confit

La Fabnl 5.4
Distemca S.A

Diproconsumo 5.4

Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

Teléfono

026002953

! Fuente : Orve Hogar, Corporacion El Rosado S.A, Metal Y Perchas
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4.3. ASPECTO LEGAL #

Los aspectos legales considerados para la ejecucion de este proyecto son la
obtencion del Registro Unico de Contribuyente (RUC) para personas naturales,
el Permiso de Funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos de la
ciudad de Guayaquil (BCBG) y el Permiso de Funcionamiento de la M. I.

Municipalidad de Guayaquil. *

Inicialmente se inscribe en el Servicio de Rentas Internas para obtener el
Registro Unico de Contribuyente (RUC) como punto de partida, para esto se
acude a dicha institucion con la cédula de identidad, certificado de votacion y

una planilla de servicios basicos original y la copia de todos.*

Luego el permiso del Cuerpo de Bomberos, para esto se necesita adquirir
uno o mas extintores, con la factura de compra de estos, cédula de identidad,
certificado de votacion y el Registro Unico de Contribuyentes se acerca a la

Ventanilla se da a conocer las dimensiones del negocio para efectos del pago.’

* Fuente :Estudio Juridico Villagran Lara
* Fuente - Servicios de Rentas Internas

Fuente: Benemeérito Cuerpo de Bomberos de la ciudad de
Guayaquil (BCBG)
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Seguimos con el tramite en la M.I. Municipalidad de Guayaquil para obtener
el certificado de uso de suelo, para dicho tramite se debe llevar el RUC, cédula
de identidad, certificado de votacién, recibo de pago de predios Urbanos, tasa
unica por servicio ,3 fotos del local tanto interior como exterior bario, ademas el

plano interior del establecimiento y el croquis de la ubicacion.

A continuacion se solicita un certificado de desechos solidos para lo que se
adjunta copia de cédula de identidad , certificado de votacion, RUC, pago del
predio urbano de local, certificado de uso de suelo y la respectiva tasa de

tramite por servicios.

El siguiente paso es obtener el permiso de habilitacion para lo cual se
adjuntan todos los documentos descritos anteriormente, se cancela la
respectiva tasas de servicio, 3 fotos del local, documentos del propietario del

predio, plano interior del local y croquis de la ubicacion.

Luego se necesita el permiso para el letrero para lo que se necesita haber
tramitado la tasa de habilitaciéon, con la cédula de identidad, Ruc, certificado de

votacion, 2 fotos del letrero, se presenta la solicitud para la inspeccion.

Al terminar el ejercicio se debe cancelar el impuesto del 1.5 por mil hasta el

mes de junio del siguiente ano, la patente anual y mensual.®

Para la certeza en todos los tramites que deben realizarse se ha decidido
contratar los servicios de un abogado el mismo que cobrara un valor de $500.00

por dichos tramites.”

® Fuente - M. |. Municipalidad de Guayaquil
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CUADRO N°8 GASTOS LEGALES

Capitulo V Bk

5. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se tomara en cuenta todos los procedimientos de inversion a
realizarse, considerando dentro de esto a los gastos administrativos en los
cuales se detalla el sueldo a percibir por parte de cada uno de los miembros de
la compaiiia con estos se lograra identificar la cantidad de dinero necesario

para costear las actividades planteadas en nuestro proyecto.

También se considera los activos fijos en los que la empresa debera invertir,
asi como tecnologia e infraestructura para alcanzar los objetivos descritos

anteriormente.

5.1. DETALLE DE INVERSIONES

Para llevar a cabo el proyecto necesitamos un capital de $ 70.169,88 o

que servira para la adecuacion del MiniMall, Minimarket y capital trabajo.

” Fuente :Estudio Juridico Villagran Lara
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Contaremos con 1 propietario que aportara con $ 33.131,88 para
solventar los gastos iniciales del proyecto y el saldo que corresponde al 60% del
valor de la casa sera adquirido a través de un préstamo al Banco del Pacifico

con tasa de interés del 9%.anual por 10 anos.
A continuacion el detalle:

CUADRO N°9 RESUMEN DE INVERSION
Resumen de Inversion

Descripcion Valor
CASA $ 6173000
Gastos de remodelacion $ 260,00
Gastos de equipamiento $ 647988
Minimall 3 4 507 00
Minimarket S 1972 88
Gastos legales $ 500,00
Gastos de Publicidad $ 120000
Total $ 70.169,88

Elaborado por Verdnica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

CUADRO N°10 DESGLOSE DE APORTACION

Desglose de la inversion

Préstamo bancarno $ 37 038,00
Inversion del Propietario $ 33.131,88
Suma $ 70.169,88

Elaborado por * Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo.Claudia Villamar Molina

Amortizacion

En el siguiente cuadro presentamos la amortizacion de la deuda del
préstamo bancario que es de $ 37.038,00 a 10 afios con el 9% de interes

anual, tomando como fuente el Banco del Pacifico de la ciudad de Guayaquil.
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CUADRO N° 11 AMORTIZACION DE LA DEUDA

Afic | Cuota | Interés | Amortizacion | Capital Vivo

0 ; - : 37 038,00

1 577126 333342 243784 34 600,16

2 577126 311401 265725 31942 91

3 577126 287486 2 896.40 29 046 50

4 577126 261419 315708 25889 42

5 577126 233005 344122 22 448 21

6 577126 202034 375093 18 697.28

7 577126 168276 4088 51 14.608,77

8 577126 131479 4 456 48 10 152,30 S
9 577126 913,71 4857 56 5294 74 )
10 577126 47653 520474 0.00 5 )

Elaborado Por Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo. Claudia Villamar Molina

5.2. INGRESOS

Los ingresos del Minimall estaran dados por: ingresos por alquiler, ingresos

por ventas en el Minimarket y por las entregas a domicilio.

El alquiler de locales tendra un valor de $180,00 mensual, alquilando 8 locales

en total, obteniendo un ingreso anual por alquiler de $ 17.280,00.

De acuerdo a una investigacion realizada en varias tiendas de sectores de
similares caracteristicas a la urbanizaciéon Valle Alto pudimos obtener un valor
en promedio mensual en ventas de $ 1.173,65 con lo que ellos abastecen a 80
familias de sus sectores, estableciendo asi un promedio mensual en ventas por

familiade $ 14,67.

Para determinar nuestra variaciéon de la demanda nos basamos en la

poblacion de la urbanizacion al momento de la realizacion del proyecto siendo
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esta de 800 familias, nuestra investigacion de mercado indicé una aceptacion

del 92.43% a la nueva idea de proyecto, que serian un total de 739 familias.

En dicha investigacion de mercado pudimos obtener como clientes
potenciales un 88,01% siendo 650 familias nuestros posibles compradores, los

que utilizarian los servicios del Minimall y Minimarket.

De acuerdo a nuestra infraestructura del local para Minimarket se podria
abastecer una demanda de 400 familias al mes, equivalente al 61,54% de los

posibles compradores.

A partir del segundo afo considerando que se habitaran mas etapas de la
urbanizacién se incrementarian las ventas en un 25%, pudiendo asi abastecer
100 familias mas por afo, ademas se veran incrementados en un valor menor a
la inflacion tomando como referencia la inflacién anual 2009 la cual fue 8,93%,
para esto se decidio establecer el 6,93%, dando un total de incremento del

31.93% en las ventas.

El ingreso por entrega a domicilio se establece en un valor fijo de $1.00, dato
obtenido de nuestra investigacion de mercado siendo este el valor con mayor
aceptacion, para definir el numero de entregas diarias se consulté con ciertas
tiendas o locales que cuentan con el mismo servicio indicandonos un promedio

de 40 entregas a domicilio diarias.

A continuacion se muestra la tabla de ingresos:
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CUADRO N°12 INGRESOS

Ingreso por Alquiler locales Minimall

mensual $ 1.440,00
numero de locales 8

valor de alquler por local mensual § 180.00

anual $ 17.280,00
Ingreso por Ventas Minimarket

mensual para abastecer 80 famrias $ 117365

promedio de ventas mensual por famiha $ 1467

Ingreso por ventas mensual del minimarket para abastecer 400 familias H 5.868,25
anual H 70.419,00
Ingreso por entrega a domicilio

mensual $1.00x 40 entregas diarias 4030 dizs § 1.200,00
anual $ 14.400,00
Total de ingresos mensual H 8.508,26
Total de ingresos anual $ 102.099,00

Elaborado por Verorsca Castillo Calle Brenda Chavez Ganchazo Claudia Villamar Molina

5.3. EGRESOS O GASTOS

Los gastos que presenta el Minimall y Minimarket estan detallados a
continuacion, el valor de los sueldos y salarios en el primer aiio no posee fondo
de reserva, puestos que este es considerado a partir del 13 mes de trabajo,
para los siguientes afos si se incluiran todos los beneficios de ley asumiendo

que todos los empleados permaneceran en la empresa.
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Considerando que se obtendra un incremento en las ventas, en el tercer afno
se decide contratar a un asistente de administracion y otro motorizado para
poder abastecer la demanda, a su vez es necesario alquilar una bodega para
almacenar el inventario necesario, asi mismo el rubro de otros gastos en el que
se considera el pago de gasolina, se incrementara en el doble a partir del tercer

ano, debido a la contratacion del sequndo motorizado.

El valor de los servicios basicos y gastos en la compra de los productos del
Minimarket se veran incrementados a partir del sequndo afno tomando como
referencia el valor de la inflacion anual 2009 la cual fue 8,93%, para esto se
decidio establecer un valor menor al mencionado considerando que se espera
una disminucién de la misma para los siguientes afos, dicho valor sera de
6,93%,

Ademas el gasto en la compra de los productos del Minimarket también se
vera incrementado en el mismo porcentaje que aumenten las ventas, para de

esta manera abastecer a la demanda, siendo este en total un 31,93%
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CUADRO N°13 EGRESOS O GASTOS

Gastos

Gastos mensuales

Suministros de oficina $30.00
Servicios Basicos $ 180.00
Sueldos y salarios(primer ano) $125608
Otros gastos(gasolina) $ 150.00
Gastos de mantenimiento $4000
Gastos de Seguridad $83200
Guardia $ 80000

Sistema de Alarmas $3200

Gastos de Publicidad $ 148 33
Eventos por promocion del Minimall y Minimarket $1.300.00

*Se realizaran 2 eventos en junio y diciembre $650 cada uno
*Se considera un gasto mensual de $40 00 por concepto

de bolantes o algun tipo de propaganda $ 480.00

Suma de gastos de publicidad anual $178000

Suma de gastos mensual $ 2.636,41
Suma de gastos anual $31.636,96
Gastos de Productos Minimarket

gasto mensual para abastecer 80 familias $ 648 45

promedio de gastos mensual de productos $8.11

gasto de productos mensual del minimarket para abastecer 400 familias $324225
Gastos Totales mensual $ 5.878,66
Gastos Totales anual $70.543,96

Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

A continuacion el detalle de los Activos fijos a utilizar y sus depreciaciones,
los mismos que seran reemplazados cuando su vida util concluya y vendidos

segun su valor de desecho.
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CUADRO N°14 ACTIVOS FIJOS A DEPRECIAR

Resumen de Activos fijos a depreciar
Muebles y enseres § 77788
Maquinanas y equipos $ 140500
Equipo de oficina $ 85200
Equipo de computo $ 188500
Suma $ 491988
DEPRECIACION
Depreciacio
Depreciacién Depreciaci6 n mensual Valor
Descripcion Valor Vida atil % n anual ($) afio 1 residual
Muebles y enseres $ 77788 10 10% $ 7001 § 583 & 7779
Maguinarias y equipos  $ 140500 10 10% S 12645 $ 1054 $§ 14050
Equipo de oficina "$ 85200 5 20% $ 13632 § 1136 $ 17040
Equipo de computo $ 188500 3 33% S 41889 $ 3491 $ 62833
Total $4919.88 $ 751,67 $ 62,64
Elaborado por : Verdnica Castillo Calle, Brenda Chéavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina

CUADRO N° 15 CALENDARIO DE REINVERSION EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Dscpin 1 2 3 4§ 6 T b % M

Moebls y enseres § e
Mauranas | equpos § 14500
EQupo deofona § 83200 § g0
EQupo de compuo § 188500 186500 $ 186500

Tota § 158500 § 85200 § 158500 § 186500 $30M%8

o pr VetncaCastl Gl Brenda Chavez Gz Clada Vilamar Wol
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CUADRO N°16 CALENDARIO DE INGRESO POR VENTA DE MAQUINARIA'Y
EQUIPO DE REEMPLAZO

Calndario de ngresos por venta de maquinariay equinos e reemplaz0

Ano
Deseripeion {2y & F & 17 ¢ v 1
oebes  enseres § T
Maounanas | qupis § 13
Equpo & ofora y 11040 § My
EQupo de compudo § fi3] ) B3 RS
Toa kY §1040 § 643 § 3% § MM

Faborad - Verinca Castlo bl renda Chavez Ganchvzo Cludia Vil g

5.4. ESTADO DE RESULTADOS

Un estado financiero que muestra los ingresos obtenidos en un negocio, los
gastos que originaron la obtencién de esos ingresos y la resultante utilidad o

pérdida neta
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5.5. TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR)

Esta tasa por lo general es utilizada para descontar los beneficios y los
costos futuros de un proyecto de inversion, trayendo estos al valor presente
para saber si es factible llevar o no a cabo el proyecto, también se lo puede
comparar con distintos proyectos y escoger el que mejor conviene, y para

conocer la rentabilidad se compara beneficios vs costos:

Si beneficios es mayor a los costos, el proyecto es rentable y se lo acepta.
Caso contrario existe mayor gasto que ingreso por lo tanto se rechaza el

proyecto.

La TMAR para deducir el VAN en nuestro proyecto de inversion es de
13,93% vy se considerd calcularla mediante el método CAPM cuya formula es

representada de la siguiente manera :

Ke = Rf+B (Rm — Rf)+ EMBI

e Doénde: Ke: Tasa de costo de capital o rentabilidad minima exigida de la
inversion.

« Rf: Tasa libre de riesgo, tomada de los rendimientos de los bonos del
tesoro de

e Estados Unidos a 10 anos plazo.
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e Rm: Retorno del mercado o Tasa de mercado, tomada de los

rendimientos de

e las acciones del mercado de capitales de Estados Unidos

« PB: Riesgo sistematico de las actividades propias de la empresa

* (Rm-Rf): Prima de riesgo. =

L)
AN
X W
tx

=4 b

« EMBI: Riesgo pais

f

(s3]

Tasa libre de riesgo (Rf)
Para nuestro proyecto se tomo la tasa libre de riesgo corresponde al
rendimiento promedio geométrico de los Bonos del tesoro de los Estados

Unidos a diez afos plazo, la cual se encuentra en 3.21%.

Retorno del mercado o Tasa de mercado (Rm):
La tasa de mercado se la obtuvo del promedio del rendimiento geometrico de
las acciones del mercado de capitales de Estados Unidos para 10 afios cuya

tasa de mercado es de 3.68%
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Sistematico (B)

También conocido como Beta de los accionistas o Beta apalancado
corresponde al riesgo que enfrentan los accionistas del proyecto al realizar la
inversion. Para este caso se obtuvo del promedio de 74 empresas del sector
dedicadas a la venta de productos para el hogar como supermercados, que

cotizan en la Bolsa de Valores de New York, cuyo beta es de 1.

Riesgo Pais

Este indice mide el grado de riesgo que contiene el Ecuador para las
inversiones extranjeras. El riesgo pais a utilizarse es de 1025 puntos bases, que
representa el 10.25%

CUADRO N°19 CALCULO TMAR

e =N +b(r,— r;) +EMBI

rf 3,21%
B 1
rm 3,68%
EMBI 10,25%
Re 13,93%

Elaborado por  Veronica Castillo Calle Brenda Chavez GanchozoClaudia Villamar Molina
5.6. CAPITAL DE TRABAJO

El monto acumulado de todos los recursos provistos a lo largo del periodo y
su utilizacion, sin importar si el efectivo y otros componentes del capital de

trabajo estan directamente afectados.
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5.7. FLUJO DE CAJA
El Flujo de Caja es un informe financiero que muestra los flujos de ingreso y

egreso de efectivo que ha obtenido una empresa.

Ejemplos de ingresos de efectivo son el cobro de facturas, cobro de

préstamos, cobro de intereses, préstamos obtenidos, cobro de alquileres, etc.

Ejemplos de egresos de efectivo son el pago de facturas, pago de impuestos,
pago de sueldos, pago de préstamos, pago de intereses, pago de servicios de

agua o luz, etc.

La diferencia entre los ingresos y los egresos de efectivo se le conoce como
saldo, el cual puede ser favorable (cuando los ingresos son mayores que los

egresos) o desfavorable (cuando los egresos son mayores que los ingresos).

A diferencia del Estado de Resultados, el Flujo de Caja muestra lo que
realmente sale o ingresa en efectivo a “caja” como, por ejemplo, los cobros de
una venta que realmente se hicieron efectivos. En el Flujo de Caja, el término

ganancia o pérdida no se utiliza.

La importancia del Flujo de Caja es que éste nos permite conocer la liquidez
de la empresa, es decir, conocer con cuanto de dinero en efectivo se cuenta, de

modo que, con dicha informacion podamos tomamos decisiones tales como:
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« cuanto podemos comprar de mercaderia.

« sies posible comprar al contado o es necesario o preferible solicitar

« si es posible pagar deudas a su fecha de vencimiento o es necesario
pedir un refinanciamiento o un nuevo financiamiento.

« sitenemos un excedente de dinero suficiente como para poder invertirlo

« sies necesario aumentar el disponible

La importancia de elaborar un Flujo de Caja Proyectado es que nos permite, por

ejemplo:

« anticiparnos a futuros déficit (o falta) de efectivo y, de ese modo, por
ejemplo, poder tomar la decision de buscar financiamiento

oportunamente.

. establecer una base soélida para sustentar el requerimiento de créditos,
por ejemplo, al presentarlo dentro de nuestro plan o proyecto de

negocios.

« A continuacion el respectivo flujo de caja proyectado a 10 anos :
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5.8. INDICADORES DE BONDAD FINANCIERA

Utilizando la tasa calculada anteriormente para descontar los flujos 13,93%
se procedio a calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno

(TIR) de este proyecto teniendo los siguientes resultados:

Con lo cual podemos decir que se acepta el proyecto dado que el VAN> 0.

i s,
VAN $ 4385293 7.\
TIR 30,55% \.j%@-jv /
ot r.'.-"_" b
v

5.8.1. VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto del MINIMALL BROADWAY, a una tasa de interés del
13,93%, representa la ganancia extraordinaria, medida en unidades monetarias
actuales, lo que significa que este método tiene en cuenta el valor del dinero en

el tiempo.

Interpretacion financiera: para EL MINIMALL BROADWAY, el valor presente
neto a una tasa de interés del 13,93%, es de $ 43.852,93

Dicho resultado es positivo, es decir, mayor que cero, por lo tanto, se puede

afirmar que el proyecto es viable desde el punto de vista financiero.
5.8.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés que hace que el Valor
Actual Neto (VAN) de la comercializadora sea igual al cero (0). Si el proyecto

tiene flujos netos siempre positivos o siempre negativos, el VAN nunca podra

ser cero y por lo tanto sera improbable encontrar la TIR.
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Interpretacion financiera: para el proyecto, la TIR es del 30,55% tasa que es
superior a la TMAR (13.93%) por lo tanto el proyecto es viable y se justifica

desde el punto de vista financiero.

5.9. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Del Flujo de caja se realizo el andlisis de sensibilidad comparando la TIR y la
TMAR, para esto se realizé un incremento y un decremento tanto en el ingreso

como en el egreso, de esta manera se obtuvo hasta qué punto el proyecto

seguia siendo factible.
CUADRO N°21 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

INGRESOS

| Variacion TMAR VAN TR FACTIBILIDAD|
9% 1393%  § 12393310  5276%  FACTIBLE
6% 1393%  § 9723971  4622%  FACTIBLE
3% 1393%  § 7054632  3888%  FACTIBLE
0 1393%  § 4385293  3055%  FACTBLE
3% 1393%  § 1715954  2097%  FACTIBLE
-6% 13.93% § (953385) 962% NO FACTIBLE
9% 13.93% § (36227 24) -4 66% NO FACTIBLE
EGRESOS
| Variaciéon TMAR VAN TR  FACTIBILIDAD
9% 1393% (30.870.85) 0.37% NO FACTIBLE
6% 1393% (5962 92) 11.3%% NO FACTIBLE

$
S
3% 1393% $ 1894500 21.50% FACTIBLE

0 1393% § 4385293 30,55% FACTIBLE
-3% 13.93% $ 6876086 38.83% FACTIBLE
6% 13.93% $ 9366879 46.49% FACTIBLE
-3% 13.93% $ 11857672 53.61% FACTIBLE

Elaborado Por- Veronica Castillo Calle, Brenda Chévez Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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CUADRO N° 22 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Flujo de Caja Proyectado

ANOS 0 1 2 3 4 5 6 i 8 9 10
Total Ingresos $ 10209000 S 12918171 § 16491192 § 21205079 § 27424111 § 15628879 § 46453430 § 60734260 § 79574958 § 104431492
Total Egresos § 7054396 § 12861529 § 16915201 § 21020857 § 26211526 § 33055002 § 42078706 § 53078448 § 69672183 § 90370947
GASTOS DE DEPRECIACION §  THI6T S 75167 8§ THI67T 8§ TH6T S 75167 S TSI67 8§ 7567 & TS167 § 76T § 15167
TOTAL DE GASTOS € 7129563 S 12036696 § 16990368 S 21096024 § 26286693 5 33130169 § 42153873 § 54053615 § 69747350 § 90446113
VAN § 3080337 §  (18526) 8 (499176) § 109056 § 1137418 § 2498711 § 4299557 § 6680645 § 9827608 § 11985378 |
GASTOS FINANCIERQS § 333342 S 311401 § 287486 § 261419 S 233005 § 202034 § 168276 § 13479 § 93N § 47653
UAI § 2746995 § (329927) § (786662) § (152363) § 904413 § 22%677 § 4131281 5 6549166 § 9736237 § 13931726
Paricipacion de los rabagadores 5% § 412049 §  (40489) § (117999 §  (22654) § 135662 § 344502 § 619692 § 982375 § 1460436 § 2090659
Impuesto 25% § 686749 § (82482) § (196666) §  (38091) § 226103 § 574160 § 1032820 § 1637291 § 2434038 § 348“31\
UTILIDAD NETA § 1648197 § (107956) § (471997) §  (91418) § 542648 S 13TEO06 § 2478760 § 3020499 § 5641742 5 8362635
(+) Gastos de Depreciacion ) 15167 § 13167 § 15167 § 75167 § T5167 § 75167 § 75167 §  T5167 § 15167 § 1'516?|
(+)ngreso par venta de actvos filos § g § 62633 § . § 17040 § 62833 § 5 § 62833 § 398 69
(-Reiversion de activos fijos § . 8 . § 188500 § .8 85200 5 188500 § .8 .8 188500 § 304488
(-} Gastos de Amortizaciin § 243784 S 265725 § 289640 S 315708 § 344122 § 375093 § 408851 § 445648 § 485756 § 520474
(-} Inversion § (70 169.88)
(-) Capital de Trabajo § (28925.45)
Recuperacion Capital Trabajo § 2892945
Prestamg 5 31080 |
FLUJOS ANUALES § (6205733) € (1967146) S (386B514) & (812138) § (331959) § 205533 § 9052414 '§ 2145085 § 1550019 § 5305487 § 10536255
TMAR 1393% '
VAN $4385293 ‘
TR 30.55% |

Elaborado Por Veronica Castilo Calle Brenda Chavez Ganchozo. Claudia Villamar Molina
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CONCLUSION

Segun el analisis e investigacion de mercado, el proyecto tiene aceptacion por
parte de los consumidores, no tiene competidor directo, en el primer periodo se
encontraria en el signo de Interrogacion en la matriz BCG para luego pasar al
segmento de la vaca lechera, el producto o servicio se encontraria en el

cuadrante de aprendizaje en la matriz de implicacion.

Del andlisis organizacional se cuenta con un Administrador quien sera el
responsable del buen funcionamiento del Mini Mall y un motorizado que se
encontrara a disponibilidad de los locales bajo la autorizacién y responsabilidad
de la Administracion General ademas del personal necesario para el

Minimarket.

En el estudio técnico se obtuvo la cantidad de personal, maquinarias y

equipamientos para el correcto funcionamiento de las instalaciones.

En lo que respecta al analisis financiero, pudimos concluir que el proyecto es
rentable por los resultados obtenidos de la TIR de 30,55% y la TMAR de
13,93%, siendo la TIR mayor a la TMAR y cuyo VAN es de $ 43.852,93 que es

mayor a cero.

De acuerdo al analisis de sensibilidad, teniendo en cuenta que la tasa de
crecimiento del mercado en el segundo afno es de 31,93% que los egresos
aumentaran de acuerdo en el mismo porcentaje de incremento de ventas, el

proyecto por tanto podemos concluir resultara factible en su mayor parte.
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RECOMENDACION

Debido a que la inversion es alta y el servicio es exclusivo para esta
Urbanizacion, el alquiler de los locales se fij6 en no menos de $180 para poder
obtener rentabilidad desde el cuarto ano disminuyendo asi el riesgo de cifras
negativas en nuestro proyecto con ese alquiler y manteniendo todas las demas
variables en sus proporciones podemos concluir que el proyecto es factible en
todas sus dimensiones.

Ademas se concluye que el proyecto puede aplicarse en otras ciudadelas

de similares circunstancias para expandir el negocio.
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ANEXO 1 : CUADRO DE SUELDOS AL PRIMER ANO

INGRESOS DESCUENTOS
CARGO SUELDO LUNCH FONDO RESERVA® |TOTAL INGRESOS [AP. PERSONAL 9.354A RECIBIR
ADMINISTRADOR GENERAL 300 00 40 00 | NO APLICA 340 00 .79 308 21
CONTADOR 260.00 40.00 | NO APLICA 300.00 28.05 27195
MOTORIZADO 200 00 4000 | NO APLICA 240.00 22 44 217 56
AUXILIAR DE LIMPIEZA 200 00 40.00 | NO APLICA 240 00 2244 217 56
960,00 160,00 | NO APLICA 112000 104,72 1.015,28
* El Fondo de Reserva se lo paga al mes 13 de labores no aplica para la inversion imicial
Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina

PROVISIONES MENSUALES BENEFICIOS
CARGO 13ER SUELDO [14TO SUELDO |[VACACIONES |AP. PATRONAL|TOTAL PROV.
ADMINISTRADOR GENERAL | NO APLICA NO APLICA NO APLICA 41.31 41 31
CONTADOR NO APLICA NO APLICA NO APLICA 36 45 36 45
MOTORIZADO NO APLICA NO APLICA NO APLICA 29 16 2916
AUXILIAR DE LIMPIEZA NO APLICA NO APLICA NO APLICA 29.16 29.16
NO APLICA NO APLICA NO APLICA 136,08 136,08

El 13er 14to sueldo y vacaciones no aplica para la inversion inicial por ser pagos puntuales al afio
Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina
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Al primer afio

CARGO

ADMINISTRADOR GENERAL 381,31

CONTADOR 336,45

MOTORIZADO 269,16

AUXILIAR DE LIMPIEZA 269.16
1.256.08

Elaborado por Verdnica Castillo Calle, Brenda
Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina

Gasto mensual de sueldo de nuevos empleados
Primer afio de ingreso A partir del Segundo afio de ingreso

Asistente de Administrador $ 269,16 S 339,16
Motorizado $ 26916 3 339.16
Suma mensual $ §3832 $ 678,32
Suma Anual $ 645984 $ 813984

Elaborado por: Veronica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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ANEXOQO 2 : Lista de productos, costo y precios de venta

Productos Minimarket Cantidad V unitario Total PV.P VENTAS
Lacteos

Yogurt Chiveria frutilla c/cereal 12 $055 $6.60 $0.70 $8.40
Yogurt Chivena durazno 200 G 6 $045 $270 $060 $360
Yogurt natural Chiveria 200G 4 $045 $1.80 $060 $240
Yogurt Frutilia Chiveria 1kg 4 $200 $8,00 $265 $10,60
Regener crem ciruela 100gr de alpina 12 $0.38 $456 $060 $720
Regener cremfrutilla 100gr de alpina 12 $0.38 $456 $060 $720
Avena 250 g natural 12 $045 $540 $0.70 $840
Avena naranjilla Toni 12 $0.30 $ 360 $055 $6.,60
Leche sab frutilla Toni 24 $040 $ 960 $ 060 $ 14 .40
Leche sab chocolate Toni 24 $0.40 $960 $060 $1440
Leche entera 24 $1.10 $ 2640 $120 $28.80
Yogqurt bebible Toni 24 $045 $1080 $065 $ 1560
Yogurt mix frutilla 12 $0.50 $6.00 $070 $840
Yogurt mix durazno 12 $050 $6.00 $070 $8.40
Yogurt Toni vivaly ciruela 12 $048 $576 $ 065 $780
Queso crema 6 $1.08 $6.48 $160 $960
Queso 250 gr 6 $270 $16,20 $3,55 $21,30
Total $ 134,06 $ 183,10

Elaborado por  Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo.Claudia Villamar Molina
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Productos Minimarket
Bebidas

Botellon agua 20 litros
Galoneras 4 litros
Botella agua 500cc
Tampico naranja 250cc
Pulp durazno tetra

Te adelgazante limén
Te adelgazante mora
Te adelgazante toronja
Te energizate mora

Te relajate durazno
Gatorade apple
Gatorade mandarina
Gatorade tropical fruit
Gatorade uva

Coca cola chica
Fanta- Nrj chica

Sprite

Coca cola mediana
Del valle naranja 450
Del valle naranja 250
Del valle naranja 2000
Total

Cantidad

30
15
24
24
12

12
12
12
6
6
6
6
6
6
12
12
12
24
12
12
6

V unitario

$080
$0,48
$012
$0.16
$030
$046
5046
$0.46
$040
$0,40
$060
$ 0,60
$060
$ 0,60
$012
$0.12
$012
$028
$0.24
$015
$ 060

Total

$2400
$720
$288
$384
$3.60
$552
$5,52
$552
$240
$240
$ 360
$360
$360
$3.60
$144
$1.44
$144
$672
$288
$1.80
$360
$ 96,60

Elaborado por - Verdnica Castillo Calle.Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina
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PV

1,75
0.90
030
0.30
0.50
0.75
075
0.75
0.70
0.70
1.10
1.10
1,10
1.10
040
0.40
040
0.45
0.50
0.35
1,50

BO OO OBDH OO OO OOHOHOHBO AR

VENTAS

52,50
13.50
7.20
7.20
6,00
9,00
9,00
9,00
420
420
6,60
6,60
6,60
6.60
480
480
4 80
10.80
6,00
420
9,00
192,60




Productos Minimarket
Carnes

Mortadela familiar porcion diaria
Picadas la castilla

Chorizo de pollo

Hot dog granel mediano
Hot dog mediano de polio
Carne para Estofado Ib
Carne molida de res Ib
Jamon sanduche 200gr
Pulpa de Brazo fileteada Ib
Pollo pechuga con ala Ib
Total

Cantidad

gwmummmmmm

V unitario

$0.38
$090
$1.00
$0.90
$090
$145
$125
$1.60
$200
$1.00

Total

$190
$540
$500
$450
$450
$725
$3.75
$8.00
$10,00
$ 20,00
$70,30

Elaborado por - Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina
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PMP

$0,75
$185
$155
$165
$165
$280
$2.15
$245
$285
$210

VENTAS

$3.75
$11.10
S 175
$825
$825
$1400
$645
$1225
$1425
$4200
$ 128,06



Productos Minimarket
Pastas/Harinas

Fideo pasta corta lazito
Fideo pasta corta codito
Fideo pasta corta macarr
Fideo pasta corta Tornillo
Fideo sopita criolla
Fideo rapidito pollo
Fideo espaguetti

Supan molde blanco

Rey pan hot dog
Tostadas integrales
Apanadura

Rey pan briollo

Rey pan hamburguesa
Total

Cantidad

oW I W e le e =N RO NS R

V unitario

$0.14
$014
$014
$014
$020
$0.35
$0.78
$1,00
$0.85
$0.46
$1.04
$0.76
$130

Total

$070
$070
$070
$0.70
$12,00
$210
$468
$6,00
$510
$276
$416
$ 456
$7.80
$ 61,96

Elaborado por  Verdnica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo. Claudia Villamar Molina
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PP

$0.40
$0.40
$040
$040
$0.50
$0.70
$135
$150
$1,75
$090
$145
$1.00
$175

VENTAS

$200
$200
$200
$200
$30.00
$420
$8.10
$9.00
$10.50
$540
$580
$6.00
$1050
$ 97,60



Productos Minimarket Cantidad
Aceite/Margarina

Aceilte La favonta

Aceite La favonta medio litro
Mantequilla Bonella

Achiote medio litro La favorita
Total

o onon

V unitario

$160
$085
$145
$1,00

Total

$8,00
$425
$725
$5,00
$ 24,50

Elaborado por - Verdnica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo,Claudia Villamar Molina
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PMVP

2,80
210
210
1,70

@ WO W

VENTAS

14,00
10,50
10,50

8,50
43,60



Productos Minimarket

Productos de limpiezal Aseo personal
Desodorante Lady speed

Shampoo pantene

Shampoo Sawtal

Pata dental colgate

Papel Higienico flor

Jabon en barra

Lava todo

Desinfectante Olimpia

Botella de clorox regular

Jabon machete

Toallas sanitanas nosotras basica
Toallas sanitarias nosotras invisible rap
Protectores diarios x 24

Detergente limon

Detergente floral

Total

Cantidad

- - Yy -
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V unitario

$124
$200
$0.75
$080
$275
$048
$120
$130
$1.10
$025
$070
$1.08
$065
$065
$065

Total

$6.20
$10.00
$225
$800
$825
$576
$720
$7.80
$ 6,60
$150
$420
$6.48
$195
$780
$7.80
$91,79

Elaborado por - Verdnica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo, Claudia Villamar Molina
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PV.P

345
3.00
2.00
1.45
3,80
0.90
3.00
2,50
1.80
045
1.65
1,90
1,70
1.40
1,40

PPAOHOHPOHOAOOLBAHAG

VENTAS

1725
1500

6,00
1450
10.40
10.80
18,00
15,00
10,80

2,70

9,90
11,40

510
16,80
16,80

180,45



Productos Minimarket
Snacks/Golosinas
Galletas konitos 560 ch
Oreo duo

Galletas ntz

Galleta club social
Nachos

Chicharron

Papas fritas cebolla
Papas fritas natural
Dontos

Kchitos

Kataboom fresa

Tumix pastilla clorofila
Tortolines

Tostitos

Chocolate manicho
Ryskos

Total

Cantidad

6
10
10
10
12
12
24
24
24
24
20

1
24
24
10
24

V unitario

5045
$0.30
$030
$020
$021
$0.21
s$0.21
$0.21
$0.21
$021
$0.05
$250
$0.22
$0.22
$025
$028

Total

$270
$3.00
$3.00
$200
$252
$252
$504
$504
$504
$504
$1.00
$250
$5.28
$5.28
$250
$6,72
$569,18

Elaborado por Verdnica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina
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PY.P

0.75
0,55
0.55
0,40
0,40
040
0,40
0.40
0,40
0,40
0,15
3.50
0,40
0,40
0,50
0,45

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

VENTAS

450
550
5,50
400
480
4380
960
9,60
960
960
3,00
3,90
960
960
5.00
10,80
109,00




Productos Minimarket Cantidad V unitario Total PR VENTAS

Otros productos

Latas de atun 12 $075 $900 $ 145 % 17.40
Alifio sachet caja 40 $0,06 $228 $ 040 $ 16.00
Ajo pasta sachet 40 $007 $265 $ 040 $ 16.00
Hierba luisa te 25 $003 $083 S 025 § 6.25
Manzanilla te 25 $003 $083 $ 025 $ 6,25
Maggi Mayonesa 28 $0,55 $1538 $ 080 S 22.40
Salsa tomate sobre 24 $039 $946 $ 065 $ 15,60
Crema champifiones 12 $065 $780 $ 150 $ 18.00
Crema de pollo 12 $065 $780 $ 150 % 18.00
Ranchero gallina 48 $0.07 5327 $ 025 $ 12.00
Fresco solo 10 $018 $180 S 035 $ 3.50
Arroz gustadina Ib 30 $045 $1350 S 065 $ 19,50
Comino sobre 21 $0.18 $378 $ 035 § 7.35
Azlcar blanca 2kg 25 $142 $ 35,50 $ 180 $ 4500
Sal yodada 2kg 6 $048 $288 $ 110 § 6.60
Caldo de Gallina cubos maggi 24 $014 $330 $ 040 $ 960
Total $ 120,06 $§ 239456

Elaborado por . Verdnica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Villamar Molina
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ANEXO 3 : Cuadro de ingresos y gastos a partir del segundo ano

LOCALES
VENTAS
SUMA

GASTOS

Suministros de oficina
Servicios Basicos
Sueldos y salarios
Otros gastos(gasolina)
Gastos deProductos
Gastos de Sequridad
Gastos de Publicidad
Gastos de Mantenimiento
Gastos de Alquiler
Suma

ANO? 3 [ 5 il 7 3 g )
§  1720000]S  1728000]S  1728000(§  1728000(§  1728000/S 17280005  1728000(S  1728000]$ 1728000
§  M0171[S  M4TEMQ2[S 19477079(8  2%69111[S 33900879 S 44725430 |S 59006260 (S 77846958 | 102701492
§ 12918171]S  16491192[S  21205079(§  27424111[S 35628879 S 464534305  60TM260(S 774958 |8 104431492
| |
8 E 6000 | $ 36000 § %000 | § %000 $ 36000 | $ 36000 | $ 36000 | $ 360.00
S 230898 248975[S  264090[S  2823%2[% 301962 S IBAT[S  345264[S  36NK[S 375
§ 1882965 2520080[% 6972808  2697280(S 26072805 209728015 26972808 26972808 2697280
S 180000(S  360000(S  360000(S  360000[S  360000(8  360000/S  360000[$  360000/§ 360000
'S 0306865 % 12278547 % 161900868 21371455 § 28196350 § 37198139 § 49075504 |§ 64745313 |§ 85418491
§ 998400 § 998400 % 998400|$ 998400 § 998400 § 998400 § 998400 § 098400 8  9.98400
§ 178000 §  178000|§  178000(§ 178000 § 178000 § 178000 §  178000|§  178000|§ 178000
$ 48000 § 48000 |$ 480,00 | $ 48000 ' § 48000 § 48000 § 48000 | § 480,00 | § 480,00
s § 2400008 2400008 240000 § 240000 § 240000 § 240000 (§  240000(§ 240000
§ 12861529 § 160.15201[§ 21020857 |§ 26241526 § 33056002 § 42076706 § 5078448 |§ 69672183 |§ 90370947

Elaborado por Veronica Castillo Calle Brenda Chavez Ganchozo Claudia Vilamar Mokina

104










