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CAPITULO I

1. INTRODUCCIÓN AL PROYECTO

Al incrementarse la población 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 c¡udadelas o urbanizaciones algunas cuentan con la

creacrón 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 más cercano para poder adquir¡rlas, siendo

estos lugares más cercanos lejos de sus ciudadelas o urbanizaciones.

Es por tales motivos que surge la necesidad de la implementación de "algún

lugar" más cercano a sus hogares donde se puedan abastecer de estos

productos para sentirse menos estresados a la hora de querer realizar una

pequeña compra; sin embargo estas nuevas urbanizaciones cuentan con las

creaciones de políticas y reglas del buen vivir que impiden dañar las fachadas

de las casas y la creac¡ón de tiendas en las que se puedan expender los

productos. Se conoce adicional a esta problemática que dentro de estas

urbanizaciones existen personas que están vendiendo "clandestinamente" sus

productos y se encuentran con la necesidad de venderlos en locales

1
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comerciales donde su ubicación sea más apropiada y l¡bre de realizar su

comercio.

Entonces ex¡sten 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 vía a

la costa, Samborondón, Daule y Francisco de Orellana carecen de centros

comerciales o tiendas de abastos en las que encontremos farmacias, ventas de

productos de consumo mas¡vo, comida, licores, papeleria , etc., surge la

necesidad de adquirir estos productos pero para poder adqu¡rirlos implica

costos adicionales como por ejemplo movilización en transporte, pérdida de

tiempo, exposición a la delincuenc¡a entre otros y todo esto por no tener cerca

de ellos las "tiendas" que podrÍan facilitar su adquisición .

Es asi como nace la creación de este nuevo Modelo de Proyecto, que

consiste en adquirir una casa dentro de una de estas ciudadelas, de los

modelos más grandes y realizar divisiones ¡nternas para poder ofrecer locales

comerciales y satisfacer necesidades tanto del comerciante como del

consumidor además de acordar con el Comité Administrador de la ciudadela un

contrato de respetar las políticas y reglamentos del no daño de la fachada de la

vivienda y las políticas del buen vivir; cumpliendo además con los estatutos
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legales que rigen para estos modelos de negocios. Beneficiando de esta forma

a toda Ia sociedad y obteniendo una adecuada rentabilidad.

1.3. IMPORTANCIA DEL ESTUDIO

Basándonos en las simples labores cotid¡anas de compras podemos

observar que en casi todos los lugares donde nos ubiquemos existen un sin

número de factores que tratan de llamar la atención del consumidor asi como

llenar sus expectat¡vas, es por tales motivos que la población trata de con un

mínimo esfuerzo lograr encontrar los productos que calmen las necesidades

del consumidor.

Entonces se vuelve ¡mportante para nosotros realizar un estudio en aquellas

nuevas áreas donde aun no se logre satisfacer las necesidades del consumidor

para poder explotar diversos campos donde el consumidor pueda realizar sus

compras básicas y es en ese sentido que nuestro estudio va orientado a

aquellos planes habitacionales cuyas ubicaciones se encuentran fuera del

perímetro urbano y que no encuentren con facilidad los insumos básicos.

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 básicas sea una tortura, con experiencia

previa en habitantes de estas ciudadela sabemos que en la actualidad es así,

sin embargo la opción idónea es el modelo de proyecto MlNl MALL

I
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BROADWAY, donde el estudio se basará en servicio de excelencra para

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

1.4. MARCO TEORICO

El crecimiento de la población en el país 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 viv¡enda propia de

forma horizontal, incentiva a las constructoras a la creación de nuevos planes

inmobiliarios los cuales se han ido expandiendo via a la Costa, SamborondÓn,

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

Según una publicación en el Diario Hoy del 21 de febrero del 2008 basado en

un artículo de la Revista Ekos del mismo mes, señala que la oferta de vivienda

n ueva en Guayaquil ha tenido un ascenso, princ¡palmente en las zonas de la

via a Samborondón. El precio promedio de los materiales de construcción en

Guayas disminuyó y el mercado de construcción ha ido en auge cada vez más.

Además del incremento de los planes habitacionales existe un apoyo por

parte del Gobierno para incentivar la compra de casas es así 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 más bajas que el resto del mercado (5%); además de otras opciÓn de
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crédito para los ecuatorianos es acceder a los préstamos hipotecarios del

lnstituto 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 irán desde los

$5 hasta los $50 m¡|, para lo cual hay que considerar que los af¡l¡ados tengan

cinco años como aportantes y un sueldo minimo de $200. La tasa de interés

que deberá pagar un afil¡ado oscila entre el 9% y el 13%.

Los préstamos hipotecarios son los más ¡mportantes, ya que dinamizan la

economía, producen mano de obra y dan un beneficio a quienes adquieren la

vivienda, quienes han mencionado que el objetivo de la institución es reducir el

déficit habitacional que existe en el paÍs.

Según estimaciones de la entidad, existen unos 500 mil af¡liados sin casa

propia. (APB). Esta propuesta del proyecto se lo realizaría inicialmente en

Guayaquil.

Se conoce que existen alrededor de g6 urbanizaciones vía a Samborondón y

que una de las urbanizaciones más alejadas seria samboci§ en el Km 12.5 via

Samborondón, cuyo último centro comercial es el Riocentro Samborondón. Por

otro lado se encuentran las ciudadelas de vía a la Costa, son menos y siendo la

ultima Valle Alto ubicada en el km 2O via a la costa.

Sin embargo existe la problemática 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
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suplir sus principales neces¡dades y debido a que estas c¡udadelas quedan

fuera del perimetro de la ciudad implica en gastos exhaust¡vos de movilización y

otros que se podrian evitar si se diseña un centro comercial dentro de las

mtsmas

1.5. OBJET]VOS

1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Establecer dentro de una casa un Mini - Mall con alquiler de locales y/o

administración de los comercios que en él se asienten; ofreciendo el espacio

adecuado para satisfacer la demanda de los pequeños comercios y

satisfaciendo la necesidad del consumidor además de respetar las politicas de

la urbanización y obteniendo una adecuada rentab¡lidad.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

lnvertir en la compra de una casa en la urbanización Valle Alto que

carecen de centros comerciales.
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Dividir internamente la casa para poder crear los espacios para los

locales comerciales.

Ofrecer en alquiler los locales para los futuros comerc¡antes

Administrar el Mini mal y un local dentro del é1.

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 OEL PROBLEMA

Debido a que nuestro proyecto está orientado a los habitantes de

urbanizaciones ubicados fuera del perimetro urbano de la ciudad de Guayaquil,

escogiendo para la implementación de este proyecto la UrbanizaciÓn Valle Alto,

la información que la hemos obtenido de publicaciones de periódicos locales

,revistas, reportajes televisivos y lo más ¡mportante la opinión de los habitantes

de dicha urbanización.

2.2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Dentro de estas c¡udadelas o urbanizaciones algunas cuentan con la

creación de centros comerciales y otras no; las que no poseen centros
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comerciales al querer abastecerse de productos de primera necesidad tales

como: alimentos, medicina, comida preparada, necesitan movilizarse desde sus

hogares hacia el lugar más cercano para poder adquirirlas, s¡endo estos lugares

más cercanos lejos de sus ciudadelas o urbanizaciones.

Es por tales motivos que surge la necesidad de la implementación de'un
lugal' más cercano a sus hogares donde se puedan abastecer de estos

productos para sentirse menos estresados a la hora de querer realizar una

pequeña compra.

2.2.1. PLANTEAMIEHTO DEL PROBLEMA

Se propuso el proyecto de creación en ciudadelas alejadas del perímetro

urbano, y dado que no se contó con información del mercado, se procedió a

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

Las preguntas del cuestionario que se realizará constan de las siguientes

partes:

Breve introducción e identificación del encuestado: se tratará de

segmentar el mercado por medio de edad, frecuencia de compras

al supermercado, tiempo que dedica a compras y se tratará de

determinar cuál es la tienda o mal de sus preferencias.
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Descripción del Servicio: se identificará la necesidad y se

comprobará si el proyecto es viable preguntando a los habitantes si

desean la creación del Mini Mall y por qué desean la creación de

uno.

Lugar de Servicio: en esta sección se identificará los productos y

servicios que los habitantes necesiten en su ciudadela.

Puntos Débiles: se ¡dentif¡cará s¡ los habitantes se sienten

amenazados con la creación del Mini Mall y se reforz ará este

punto para que sientan mejorias en la cal¡dad de la urbanización.

lntención de Compras: se verificará la rentabilidad del negocio por

medio de la necesidad de los habitantes.

2.3. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

La investigación trae consigo las siguientes hipótesis:

Se cree que las urbanizaciones fuera del per¡metro urbano quedan

alejadas de tiendas de abastos.
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Se cree que como estas urbanizaciones se encuentran alejadas del

perímetro urbano y no cuentan con t¡endas de abastos cerca, gastan

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

Se espera que el Mini Mall sea una ayuda para los habitantes de estas

ciudadelas cuando se trate de pequeñas 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. D|SEÑO DE LA INVESTIGACIÓN

Se realizó un análisis, que se basó en una encuesta para encontrar la

información respecto a la aceptación de los habitantes hacia el proyecto de

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

FUENTES DE INFORMACIÓN:
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No existen datos secundarios de información más que la observación directa

de otras urbanizaciones con centros comerciales dentro de ellas, es por eso

que la fuente directa de información son las encuestas realizadas a los

entrevistados.

Los datos recolectados son cuantitativos y descr¡ptivos basados en las

encuestas personales real¡zadas los f¡nes 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

d iferentes sitios de trabajo.

Para este proyecto se escogió una muestra aleatoria de personas que

habitan en la Urbanización Valle Alto, la urbanización cuenta con 21 etapas con

200 casas aproximadamente en cada una de las etapas detalladas a

continuación:

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

11
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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 están habilitadas con un promedio de 200 casas

por etapa.

FIGURA N' 1 VALLE ALTO

,. r,r .: ¡ vla ¿ ¿:c,.
I l(¡l .tr1(ttu ¡ i.!.¡

Ft¡erie fap \$nr vElóosta comva,hAito modosnqryork htm

Para determinar el tamaño de la muestra, se utiliza la técnica de muestreo

irrestricto aleatorio, y para determinar el número de encuestas a realizar, se

establece un grado de confianza y un margen de error, además se toman en

cuenta los siguientes factores:

Nivel de confianza (z)

12
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Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de conf¡anza

establec¡do del 90%. Para este grado de confianza corresponde un valor de z

de 1.67 obtenido de una tabla de distribución normal.

Máximo error perm¡sible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra ''n" y un límite o

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

Porción esümada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fenómeno en específico, 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 información

previa, se toma el promed¡o con el que se trabaja en estos casos, que es del

50% de que acepten el produc{o o servicio.

Para hallar el número de personas a encuestar, aplicamos la fórmula de una

poblac¡ón infinita, por lo tanto, la fórmula es la siguiente.

Donde:

N: tamaño de la población N= (4 etapas x 200 casas aprox.) = 800

n: tamaño de la muestra

z: 1.96 para E= 5o/o, 1.67 gara Z = 1Oo/o n= ?

p: 0.5

q: (1-p):(1-0.0s)= 0 5

13



Estableciendo e. 10% = 0. 1

52=pxq=0.5x0.5=0.25

CUADRO N' 1 TAMAÑO DE LA MUESTRA

Medición y Escala

La encuesta tiene un formato de escalas de preguntas nominal por lo que se

realizó un análisis descriptivo de frecuencias para encontrar los datos más

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

Ihbora& por: verorxca Casüllo Calle. Erenda Cháye¡ G¡nchoto.Clalúa v lam¡r l,ldtn¿

S2x Z'

0.25 x 1.67'z

0. l?
N 0

/v
n

0

No
E2

0.697225
=- =697

0.001

697n= 
-g1 

=370
tr-^'900

t*+
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compras y tiempo que se tarda en realizarla, as¡ como también sus preferencias

en cuanto a servicios especiales, productos y precios.

2.5, ELABORACIÓN Y PRUEBA DEL CUESTIONARIO

Este cuestionario lo hemos diseñado para que los encuestados puedan

responder de una manera fácil y poder alcanzar información necesaria para la

recopilación de datos.

Consideraciones Prelim¡nares

Descripción cualitativa, donde se recopilaron datos a 370 personas

encuestadas.

La encuesta se dirigió a personas mayores de edad quienes tienen

capacidad para salir fueras de sus hogares a realizar compras.

Contenido de las preguntas.

Las preguntas serán cortas y precisas

Formato de Resouestas

El cuestionario está compuesto por preguntas de selección múltiple, donde

elegirán respuestas de varias alternativas e incluso podrán proponer otras de su

15
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preferenc¡a, preguntas de sinceridad que servirán para comparar el interés del

encuestado.

Secuencias de Prequntas

Nuestra encuesta se diseñó con preguntas sencillas que van de respuestas

"si" o ''no" para contrnuarla o terminarla, llevando asi la encuesta a un mayor

nivel de interés del encuesta

2.5.1. DISEÑO DEL CUEST]ONARIO

Mini Ma,i Sroadway
Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para evaluar el

lanzamiento de un servicio dentro de su ciudadela que consiste en la

implementación de un Mini-Mall, facilitando de esta manera la adqursición de

ciertos productos para su consumo, los mismos que no pueden ser adquiridos

de manera rápida debido a la lejania de centros comerciales, tiendas o

supermercados con esta ciudadela, para eso solicitamos de la colaboración 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

15



Cada 15 días

Una vez al mes

_ Cada vez que necesite adquirir algo

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

1-2 horas

2-3 horas

3 horas o más

c. ¿Cuál es el centro comercial de su preferencia?

Riocentro ceibos

San marino

Mall del sol

Mall del sur

_ Otros favor especificar

DESCRIPCI N DEL SERVICIO

1. ¿Quisiera usted la creación de un Mini Mall dentro de su ciudadela?

17
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Si

No

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

2. ¿Cuál de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

Sim plicidad

Oue es necesario

Facilidad de uso

Que mejora las condiciones de vida en la ciudadela

Ninguno de los otros

Otro, favor especifiq ue

2, LUGAR DEL SERVICIO

3. ¿En qué lugar le gustaría que guede el Mini Mall?

Centro de la ciudadela

18



_ Le es indiferente el lugar, aun así cree que es necesario

_ Otros Favor especifique

4. ¿Cuáles de los siguientes servicios le gustaría que hubiese en el Mini Mall?

Farmacia

Productos de consumo Masivo

Venta de Licores

Peluquería

)

Restaurante

Papeleria

Bazar

Todos los anteriores

_ Otros favor especificar

5. De la siguiente lista marque el producto o servrcio que usted más consume

_Botellón de agua

Lácteos

Snacks

19



_Vegetales y frutas

_Embutidos, carnes

_Productos de limpieza

Med icamentos

_Comidas rápidas

_Peluquería

Todos los anteriores

_Otros favor especificar

3 PUNTOS DEBILES

6 ¿Cuál de los siguientes aspectos no le atraen del servicio?

Puede ocasronar desorden en la ciudadela

_ Le parece comPlicado

Le es indiferente

_ Ninguno de los anteriores

Otros favor esPecifique

20
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4. INTENCION DE COMPRAS

7_ Partiendo de la base que le gusta la implementación de un Mini mal en la

ciudadela ¿Qué probabilidad hay de que la utilice?

La utilizaría en cuanto estuviera en la ciudadela

La utilizaria después de algún tiempo de instalarse en la c¡udadela

La utilizaría solo si surge la necesidad

No creo que la utilice

No la utilizaría

B ¿ Le gustaría que el Mini Mall cuente con entrega a Domicilio?

S¡

No

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

u ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar recargo por la entrega a domicilio?

25 centavos

50 centavos

21



l dolar

_Otros Favor especifique

GRACIAS
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2.5.2. ANÁL¡SIS DE DATOS

La herramienta que tomaremos para el análisis de los datos será SPSS

De acuerdo al estudio realizado podemos mostrar los siguientes resultados

con el proyecto "Mini Mall Broadway" .

DATOS DE SEGME NTACION DE L MERCADO:

ldentificación de quien proporciona dinero para los gastos varios en el hogar

Padre de familia

Frec.rencr¡

Porcentele
'.aI do

Poraefltale

acunrulado

f,lama

Papa

iotal

?11

139

370

52J
376

100 0

E2J
100 0

Padre de familia

Padra dG lamllla

f: J,q"l

allm¿ Gd.t.¡., (t.sa¡ \¡{t.ñr 9.1¡l.tl¡§.r.a. r.r: V.r.n¡.. Cd¡llo C.á.. ¡"i¡'

¡¡.ñ¡
¡P¡r¡

31i

i 57C
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como se puede apreciar en el gráfico del número total de encuestados el

62,43T, fueron madres de familia y el 37 ,57o/o padres de familia quienes

destinan o proporcionan el mayor aporte económico para gastos varios en sus

domiciltos.

Edad

irecu¿ncre Pcrcenl¡le

POrcenl¡Je

;ald!
PcrcenleJe

¿cumuladc

menor a 25 años

2íli ¿ios

l6Ji años

15 eños en aleleflle

0t¿l

9

112

0

l rlu i

19

:19

905

Id¿d

@l

V.r¿n¡c. C.úlll. C¡11., Br..¿¡ Che.¡ G¡¡'lt'to,Cl¡üó¡' V¡ll'ñ'r Iol¡r'

Edad

\

T¡
tr

24
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Este gráfico indica la distribución de edades de los encuestados. Existen dos

rangos grandes en este mercado que son del 52.97',/o edades comprendidas

entre 25 a 35 años de edad y el Segmento con 35,68% edades entre 35 a45

años de edad.

¿Con que frecuencia usted realiza compras (alimentos, bebidas'

medicinas, papelería, comida Épida, etc') para su hogar?

¿Con 
qre lrecwnia uned rerliza

comprdaliÍeilolhb¡dü,mdicinas.papehria.comi& rapida'etc.l pao u hogt?

--.''.1'3a

Porcemqe

.¡lrdo

Una 
'e¿ 

pot sem¡na

Cáde l¡ óas

Una ,ez al mes

Cada ru que

necele ¡dqunr algc

3

t$

Ii
¡

]J

370

lr6

3.¡ 1

192

92

100 0

lr6
1r !

19 2

92

100 0

316

?1 6

908

100 0

)

)
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37 5i%19 1.r%

¿Con que frecuenc¡a ustad rcallza compras(rlimlnlos.bcbidas.
medic¡nas.papalGria,comlda ráplda.alc.) para su hogar?

tl.üd.dc p.rr V.,..k. C.d¡|. C.ll..4..¡1. Ch¡r.! G..dr.¡.,Cl.cd¡. Vlüe.,Iol¡tr.

tr

tus¡¡r¡¡lrn

Este gráfico refleja la frecuencia de compra de los encuestados, arrojando

como resultado dos proporciones s¡gnificativas con la que los habitantes suelen

rcaliz sus compras con un 37.57% una vez por semana y con 34.05% cada

quince d ias.

¿Qué tiempo le lleva a usted realizar compras fuera de su c¡udadela?

¿Oue tiempo le lleva a usled realilar compras fuera de su ciudadela?

Frecuenc¡a Pcra¿¡lale

Porcentale

.ahdo

Porcentale

acumulado

Váhdos menos de t hor¡

1 a 2 hores

2 a I hor¡s

3 horas o mas

Talal

t¿a 316

336

22t
l,)

100 0

l.l !

.ll
I

316

tst
9í7

100 0
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¿Oué llampo le llrva a ustcd rGallzar compras fuéra dé ru
cludad"la?

tl.b...do ,6r: V..oñ¡.. C.dllt. (i¡11.. 0r.n¿. Chr., 6¡f.ño!ú.Cl¡od¡¡ V¡ll.m¡r Iol¡ñ¡

-r l-'9i,

D I ño,d. m¡.

@

:.sl'

¡ m.¡o. ¿. t ño,.

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%

¿Cuál es el centro comercial de su preferencia?

¿Cuál es el rentro comercial de su preferencia ?

Frec,¡enc a

Porcenlale

iairdo

Pcrcenlele

acumuledo

Valtcs Rrocentro Cerbos

San llenno

l.lall del Sol

Uall del Sur

Oro

Tolal

r6

12

26

370

I
J3

192

32

!

!

e62
,]

I

t62

¡

t !
I I
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¿Cuál es el centro comcrcial dc su prelerenc¡a ?

fl.bor.d6 ¡.r:V.roni.¡ C¡rillo C¡ll..8r.nd. Ch.!r¡ 6¿rdro¡o,Cl¡!d¡¡ Vlll¡ñ¡r Iolio¡

l:J%

iljt"

(: I'i,l

I [ior.nr,o
I s¡ñ rrho
! rrí trt sot

ü r¡¡l ¿¡t sur

I otn

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

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

DESCRIPCIÓN DEL SERVICIO:
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¿Quisiera usted la creac¡ón de un Mini Mall dentro de su ciudadela?

De 370 encuestados 342 están de acuerdo con la implementación del Mini

Mall dentro de la urbanización, lo que representa el 92,43o/o del total de la

muestra.

Por esta razón el "n" para las siguientes preguntas es de 342 personas, y

queda en evidencia que la implementación del Mini Mall tiene la probabilidad de

Exito de más del 90% dentro de la ciudadela Valle Alto

¿0uisiera usted la creación de un I'lini Llall dentro de su ciudadela ?

Frecugncra Porcentale

Porcentale

:aIdo

Porcentale

acilmulado

Váhdos llo

S¡

Total

2A

3J2

370

6

92
ú1 r

3 I
0! !

¿C¡uas¡cra ust.d la cr€!c¡ón dc un Iúlnl Mall d.ntro dG !u
cludadcla ?

1r.b...do p.i: Úr.¡¿. ch d¡rro c¡rr., cr¡!d¡. v¡11.6.¡ lol¡..

7 57

rE

l.
I

S\'

si
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DESCRIPCIÓN DEL SERVICIO:

¿Cuál de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

¿Cuál de los siguie ei arpector le áEaen del lerv¡cio?

Frecuencia PorCenl¿ e

Pcrcentele

.airdo

Por ser prac¡co

oue es necesaro

Facrhdad de uso

oue ñejüra i¡s
condrcroñes de ,rda

en la crLrdadela

l¡nguno de los clros

fotal

06

120

79

:..:

23 1 21 ',.

ji 
6

9

100 0

231

602

3ll

99

10,1 :r

¿Cuál de los stgulcntcs aspcctos le atra€n dcl s?rvlclo?

tl.¡...d. p.,: v.ró'i<¡ C¡r¡ll. C.I..0r.od. C¡.w¡ 6¡.c1.¡.. Cl¡ud¡¡ V¡ll¡m., I.lt.¡

06d

|!í\' "

D fxad¡ó d. @

E trla¡r! a 5. co.

30
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El 35,09% de las personas coinciden con el criterio que es necesaria la

creación del Mini Mall dentro de Valle Alto, un 25,15o/o considera que sería

práctico tenerlo y un 23,10o/o considera que sería por la facilidad gue tendrian

en la ciudadela a la hora de realizar las compras.

LUGAR DEL SERVICIO:

¿En qué lugar le gustaría que quede el Min¡ Mall?

¿En que lugar le gustarm qúe quede el inil,lall?

Frecueno¡ Pofce¡1ele

Pcrceñt¡l€

,eIdo

Pcrcenlaie

,cumulrlo

,¡:t: Ce|.llro de l¿ crud¿dela

Le €s rnúler?nle el

luga, eln asrcrPe que

es necesa¡0

0tros

fot¿l

11 E

20

100 0

21 E

20

100 0

21|,

¿En qué lugar le gustaria quG quedc cl illnl Mall?

El¡6ci.d. pcr: v.r.i¡c. C.dÍ. C¡11., E,rñ¿. Ch¡w¡ G¡i.i.¡o, Cl.ud¡¡ Vlll.m.. I.l¡..

)

¡

r'.1_

I toc¡,¡¡r r .,..
0 ot-
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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 rndistintamente donde se lo ubique creen que es necesaria

la implementación del mismo.

¿Cuáles de los siguientes servicios le gustar¡a que hubiese en el Mini

Mal!?

¿Cuales rh lr siguientes servicios le guuaria que hubi$¿ en el l,lini all ?

F'::r¡nc e Pcrcenl¿le

Porcentale

,aIdo

PorcenlaJe

acumul¿io

Famacr¿

Productos de

c0nsllm0 m¿sr.0

Venta de hcores

Peluquena

Ser.rcro de Comrda

R¿prda

8a¡¡r

Todos los anlenores

0trc

folrl

29

73

ai

1

?l

?

I

?

a

20

73

r: ó

16 l

16r

17 3

940

100 0
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¿Cuáles de los siguientes seryiclos le guslaría que hub¡ese en el
Mlnl Mall ?

tl¡60,¡do por: v.ronic. C.dlllo C.ll., 0¡.od. Ciav.¡ G¡odro.o. Cl.ül¡¡ V¡ll.m¡r lol¡o.

:159! ¡ r.rm.(l¡

¡::*fr,"1l*
DV.nl¡ d.li.or.¡
DP¡I¡q¡¡¡i¡
uR.rló¡
la¡¡¡r
Iror; rr
!oto

I

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.

33
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De la siguiente lista marque el producto o servicio que usted más

consume

0e la siguienle lirta marque el ¡oduno o seryi(io que uted mas coo$m€

F'ecue¡cr¿ Porce{¿lp

Porceflleje

raIdo

Porcenlqe

¡CuñruladC

Sclellon d€ agua

L¡clecs

Sn¡cks

Vegeteles

Comrdas 6prd¡s

Pelrquena

Todos los ,ntenores

0tro

Totel

A )

a

I

10 2

111

11J

00r

100 0

5 t6%

8E%

1 .16%

175%

ót 01%

rodusto o tarvicio qua urtad m¡r con3uma

tl.bo!¿do por: v.ronir. C¡rillo C¡ll..8r.rd. Ch¡v.¡ G¡oóo¡0, Cl¡údi¡ Villañar lol¡¡.

D! la siqu¡?nt! li3t¡

i-¡:¡*t

cl

)

! Sorllon dr rgur
! [iaoor
E s¡¡ct
E V.g.t¡l.r
D comid¡r r¡p¡d¡.
! Prliqocnr

loaaa loa
anlariorat
Ol¡a
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El 88,01% de los encuestados consume todas las opciones de producto o

servicio presentados.

¿Cuál de los siguientes aspectos no le atraen del servicio?

\.1

¿Cuál rk los siguientes aqecos no le araen dels¿rvicio?

FreCuen! ¡ Pcraenlale

Porcenlale

,¡irdo

Pcrceirtale

acumuledo

Puede ocasronar

desorden en la crudadel¿

Le parece dfcrl

establecer el l.lrnr llall

Le es rndlerenle

llnguflD de las anlencres

üto
tctal

]J

60

2J0

lr2

99

20

3

0
¡

99

1

'l

20

3

0

9 I

2r;

97'

!!

1il¡ J
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¿Cual dc los tigr.¡irñt!3 trpactoa no lc fr.cn d.laarvicio?

r.trd. Chi¡ ., G¿ñcho¡., Cl.udi¡ V¡ll¡m.r ¡ol¡¡.

.29'.

?.05'.

¡0,rE..

EE

.9¡,,

tl.bor.dc poi: V.ron¡c. C

Iot o

Se buscó conocer los pr¡nc¡pales problemas que se podrían presentar para

establecer el M¡n¡ Mall, obteniendo como resultado a la pregunta que es

indiferente para el 7l,18o/o de las personas encuestadas, seguidos por la

dificultad de establecer el m¡smo, con un17,54olo; sin embargo el tema que nos

causaba preocupac¡ón es que "ocasione desorden en la ciudadela" arrogo un

resultado del 9,94ol0, 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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Paniendo de h basc que le $rr¿ l¿ inplem€nüción de un llini[allen la ciudadeb ¿Ote

¡obabilidad luy de que la utilice?

-lPorcenl¡t? I P0rcenlalt

¡curntll¡do

L¡ úrlEan¡ en cu¡nlo

eslu.rera efl la crudadela

Le úfl2al¡ desFues de

algun l€mpo de

rnslalarse en l¿ crud¡dele

L¡ úr[2are sc]c 5r surge

l¡ necesrd¡d

llc crec que la úrlcÉ

Tct¡l

l¡ 1

I

Partiendo de la base que le gusta la implementac¡ón de un Min¡ ilall en la

ciudadela ¿Qué probabalidad hay de que la utilice?

3 mlr

P¡¡i¡trdo d. l¡ l¡r. tú. l. q|¡rl. l¡ ¡iipl.m..l.c¡óñ d. sñ li¡ll¡ll .. l¡ ct!d.{.|. ¿0¡.
proü¡t¡lld¡d ¡¡r d. ¡ú. l. !d¡¡c.7

or: V.ronlc¡ C¡r¡llo C.ll..8r.ril. Ct¡r¡ G.ncñoro, Cl¡ú¿¡¡ Vill¡ñ¡r loliñ¡

-9.I,'

L¿úar¡odcrto
C ror*ra ro t

L . ¡¡t¡¡ ¡brc.rit*flm'
! ¡ú «.o q. r¡ rrac.
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Los resultados obtenidos muestran que en su mayoria, el 87,43% de

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

¿Le gustaría que el Mini ilall cuente con entrega a domicilio?

¿Le gustaria que elLl¡ni ;,lallcuente con ennega a domicilio?

Frecuencra Porcenlate

Porcentale

',alldo

Porcenlale

acumuledo

Váhdos llo

Sr

Total

6

-116

-ql

10

962 9 I
c

t0

100 0

¿L. gu.t.r¡. gu..l M¡ñl ll¡ll.u.nt. con.ntrtg¡. domical¡o?

tl¡lor.d. p.ri V.o¡t(. C.dllo C¡|r.. 8r.ñ¿¡ Cñ¡y., 6.n.ñoto, Cl¡úd¡¡ Vlll.m¡r Ioll..

E
)

or¡
!e
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El 98,25% de las personas están 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 número se determinó cuanto estarian dispuestos a

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

¿Cuánto estaría dispuesto a pagar recargo por la entrega a domicilio?

¿Cuánto estaria dispue!¡o a pagar recargo por la enrega a domicilio?

FreciJen: a Pcrcefilale

Pcrcenlale

',álrdo

Porcenlale

acumuledc

Válrdos S0 25 cente.os

S0 50 centa.os

51

01ro

Tolel

OY

80

ti6

3l

136

2ei
1 I

1 0

2 I

92

26i

50 1

c t
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De las opciones presentadas la mayoría de los encuestados estarian

dispuestos a pagar $1 por el serv¡cio.

2.6. MATRIZ BCG (Boston Consulting Group)
l.l

,, \,\J-
,.j!

La Matriz BCG nos servirá para planear nuestra part¡cipación en el mercado

Nos hemos s¡tuado en el signo de lnterrogación debido a que la inversión que

realizaremos será fuerte el pr¡mer año, es decir va a haber mayor inversión y

márgenes de utilidades bajos hasta podernos posicionar en el mercado,

estaremos ¡n¡cialmente endeudados con un préstamo bancario que nos

permitirá la inversión para el Mini Mall.
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Además será un reto ya que si es verdad en las etapas de Valle Alto no

t¡enen tienda cercanas, existen dentro de la ciudad de Guayaquil Malls que

representan o tienen mayor infraestructura y diversidad de productos, sin

embargo nuestro serv¡cio representará una nueva oportunidad para una

demanda que aun no ha sido satisfecha y nuestra diferenciación será por un

mall, pero PEQUEÑO dentro de una casa donde tengan variedad de productos

al alcanc€ de todos los habitantes.

Las estrategias serán:

Penetración en el mercado

Expansión del mercado

FIGURA N'2 MATRIZ BCG
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2.7. MATRIZIMPLICACION

La matriz de implicación nos sirve para medir el nivel de respuesta de

consumidor a un estimulo, en este caso sería 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 acción de compra del servicio, la comparación y el

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

FIGURA N"3 MATRIZ IMPLICACIÓN

tbbor..rcoor. w,oñ'.¿(¿3t lo C.ll.. Br.ñ¿. (h¡le¡ G¿.xhoIo, (l¿Lrd,. vrli¡íui Mohñ.

Afcaivid¿dApr.ndi¡¡j.

H.doñittuRutiná

APREHTNSION

rutPrt I t.l
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Dete¿r, ¡pr€nder,Aprender. dete¡ r,

H¿cer,tenlrr

¡prender
H¿cer,¡prender,
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2.8. MACRO Y MICROSEGMENTACION

Macro seqmentación

Debido a las múltiples necesidades de los habitantes de las ciudadelas

alejadas del perimetro urbano, con el fin de optimizar la demanda se realizo la

siguiente segmentac¡ón :

ALQUILER DE LOCALES COMERCIALES: son B locales que se pondrán en

alquiler para que los mismos habitantes de las c¡udadelas tengan oportunidad

de crear su propio negocio como bazar, papeleria, peluqueria, etc, entre los que

la población requiera según los datos que se recolectaron por medio de la

encuesta.

\

g,r,-

ADMINISTRACIÓN DE UN MINIMARKET DENTRO DEL MINI MALL:

estaremos también a cargo de la administración de un local comercial dentro

del mini mal e implementaremos un minimarket o despensa donde se ofrecerán

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

Micro segmentación

GEOGRAFICA: nuestro mercado potencial y donde penetraremos con el

proyecto es la ciudadela Valle Alto ubicado Km 21 vía a la Costa.
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FIGURA N" 4 UBICACIÓN VALLE ALTO

Fu€ntr n& " ..r_,., rr¡li:pla ¡m¡.iallÉqJ13 ma:€lcan6,.)rfr. nlml

DEMOGRAFIA: se encuentra orientado a personas mayores de edad con

capacidad de comPra.

PICTOGRAFIA: el estilo y diseño del Mini Mall será la misma fachada de las

casas de Valle Alto.

PRODUCTO-BENEFICIO Perseguimos que los hab¡tantes consuman dentro

de la ciudadela sintiéndose mas cómodos y relaiados.

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

puerta y de forma rápida.
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2.9. FUERZAS DE PORTER

FIGURA N'5 FUERZAS DE PORTER

Proveedores: Contamos con un departamento de compras el cual está

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 segmentación de mercado tenemos consumidores

entre los 25 y 50 años 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 Susütutos: en este caso la competencia indirecta

serían los centros comerciales o supermercados que quedan más cerca vía a la

costa como el Megamaxi de Ceibos o Riocentro Ceibos.

2,10. PLAN DE MARKETING

PRECIOS

Se establecerán de acuerdo a los Costos promedios de brindar nuestros

servicios desde la inversión que se ¡ealizará para la instalación y

acondicionamiento del local, la misma que será recuperable dentro de un año,

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

obietivo primordial de captar mercado.

Los precios de los productos del minimarket, estarán dados de acuerdo al

mercado para evitar la especulación, 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 máximo serán los precios que

establezcan los demás negocios, sin embargo nuestra administración se

encargara de la supervisión de los locales y que estos no caigan en la

exageración para ev¡tar la mala reputación del Mini Mall en general.

Además contaremos con un motorizado a disposición de los B locales para la

entrega a dom¡cilio dentro de la ciudadela, el costo del motor¡zado irá en una

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

PRODUCTO

El producto ofrecido será nuestro Mini Mall, el cual se ajustará 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 urbanización.

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

minimarket, que estará bajo la administración general del Mini Mall.

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

planta alta, contará con:

. Servicio de Administración del Local

. Limpieza permanente

. Vigilancia las 24 horas del dia

. Motorizado para entrega de pedidos

. Servicios básicos 3:\'¡'
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Con respecto al minimarket o despensa contará:

. Con productos de primera necesidad

. Atención personalizada de 7 A.M. a 9 P.M.

. Servicio a domicilio

PLAZA

Se encontrará ubicado en la ciudadela Valle Alto km 2'1 vía a la Costa

FIGURA N'6 PLAZA
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Por ser un Mini Mall para habitantes de la urbanización 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 hará la respectiva

invitación y descripción de este nuevo proyecto, se colocara un anuncio

publicitario al inicio de la urbanización, además de realizar una fiesta de

inauguración para de esta manera captar la atención de los habitantes y a su

vez ayudando a la integración de los habitantes.

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

evidente, espec¡almente si se considera:

. Los servicios son principalmente intangibles

. 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 ev¡dente en el personal directamente relacionado con las ventas' y la

prestación del servicio, las que por su función tienen mucho contacto con el

cliente, sin embargo hay personas que tienen otras funciones que las ponen en

contacto con el cliente, Eiemplo. guardias, personal de limpieza, repartidor, que

pueden con su actuar influenciar en la percepción del cliente sobre la empresa y
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Por eso el éxito del marketing de un servicio está vinculado de manera

estrecha con la selección, capacitación, motivación y manejo de personal. De

manera creciente, las personas forman parte de la diferenciación en la cual las

compañías de servicio crean valor agregado y ganan ventaja competitiva-

Es por esto que nuestros colaboradores serán capacitados en cuanto a la

atención al cliente se trata, para brindar un servicio de calidad acorde a

nuestros estándares.

CAP]TULO III

3. ESTUO¡OORGANIZACIONAL

3,1. INTRODUCCIÓN

En el estudio organizacional se define el marco formal, los niveles de

responsabilidad y autoridad de la organización, necesaria para la puesta en

marcha y ejecución del proyecto. lncluye organigrama, descripción de cargos y

funciones, además de costos adminiskativos necesarios para el posterior

estudio económico Y flnanciero.

En nuestro Mini Mall el recurso humano es el factor más importante' por lo

que de este dependerá nuestra imagen, la calidad del servicio ofrecido y las

relaciones con el cliente, es por este motivo que el proceso de selecc¡ón de los

arrendatarios con sus respectivos negocios debe ser estricto, para de esta

manera mostrar una imagen confiable a los habitantes de la urbanización.
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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, además de los productos que se venderán en el minimarket que estará

bajo la responsabilidad de esta administración.

Por ser un proyecto sencillo de instalar, en su organización no contará con un

orden jerárquico demasiado amplio, además de estar en etapa de introducciÓn

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

3.2. MrSrÓN

En Mini Mall Broadway nuestra misión es ofrecer locales comerciales con

productos de primera necesidad así como también servicios de calidad para los

habitantes de las urbanizaciones aleladas del perímetro urbano, facilitando y

ahorrando tiempo en sus compras o actividades, gracias a nuestro talento

humano y a nuestra ¡nfraestructuctura tenemos la capacidad de operar

eflcientemente 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. vrsrÓN

lmplementar 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 urbanización."

3.4. ORGANIGRAMA

FIGURA N" 7 ORGANIGRAMA
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3.5, ANÁLISIS FODA

FORTALEZAS:

. Fácil instalación sin necesidad de grandes obras

. Poco personal involucrado en la operación del proyecto

. 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

,.fu,'§.)r

OPORTUNIDADES:

Se podrían desarrollar nuevos servlcios

,.9

Se podria extender a otras urban¡zaciones con iguales necesidades

Posicionarnos en la mente del consumidor siendo una empresa de

tradición

DEBILIDADES:

Selección de Proveedor confiable.

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

aglomeración.
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Desconfianza de los visitantes

Cobro de servicio a domicilio

AMENAZAS:

lmpacto de los reglamentos internos de la ciudadela

Proyecto fácil de imita

3.6. DISTRIBUCION DE FUNCIONES DEL PERSONAL

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

3.6.1. PERFILES DE FUNCIONES Y CARGOS

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

Mall como para la Administración del Mini Market.

ADMINISTRADOR GENERAL DEL MINI iiALL

PERFIL DEL CARGO
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Edad: 25 años en adelante

Sexo: lndistinto

Estado Civil: lndistinto

Educación Formal: Estudiante universitario de Economia, lngenieria

Comercial, Administración de Empresas, o carreras afines como

Técnicas de ventas o Marketing

lnstrucción lnformal: Relaciones Públicas, Conocimientos de

Marketing, Técnicas de ventas, Conocimientos básicos del idioma Inglés

preferible pero no indispensable, Maneio de Utilitarlos para Windows

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

posiciones similares preferible pero no indispensable

HABILIDAOES Y DESTREZAS:

Fluidez verbal: Capacidad de expresar, transmitir información de

manera clara, veraz y conctsa.

Contacto agradable con el personal y público en general: Sabe

cómo establecer, mantener relaciones de trabajo con

colaboradores y grupos externos.

Adaptación al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad y

enfrenlarse con flexibilidad, versatilidad a situaciones como a

personas nuevas.

Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo
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Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con los demás,

capaces de trabajar en equipo como soportar labores bajo

pres¡ón, ser muy responsable de las funciones encomendadas.

Tener lniciativa: Para impulsar los temas que dependan de él y

estén a su alcance.

CONTADORA

PERFIL DEL CARGO

Edad: desde 25 años en adelante

Sexo: lndistinto

Estado Civil: lndistinto

Educación Formal: Estudiante Universitario de Economia,

Administración de Empresas, Jurisprudencia, lngeniería Comercial o

Carreras a fines.

lnstrucción lnformal: Conocimientos contables, estadisticos y legales'

Manejo de utilitarios para Windows.

Experiencia Previa: Mínimo 1año de experiencia en el cargo con

conoc¡mientos del giro de negocios de tar.ietas de crédito.
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HABILIDADES Y DESTREZAS:

Fluidez verbal: Capacidad de expresar así como transmitir

información de manera clara, veraz y concisa.

Contacto agradable con el personal y público en general: Sabe

cómo establecer y mantener relaciones de trabajo con

colaboradores y grupos externos.

Adaptac¡ón 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 demás,

capaces de trabajar en equipo, bajo pres¡Ón, ser muy responsable

de las funciones encomendadas.

Capacidad de Análisis: Capacidad para identificar, comprender y

evaluar

Tener lniciat¡va: Para impulsar los temas que dependan él y estén

a su alcance
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Edad: 20 años en adelante

Sexo: indistinto

Estado Civil: lndistinto

Educación Formal: Bachiller

lnstrucción tnformal: Licencia Profesional y moto propia

Experiencia Previa: Conocimiento de los procesos de Servicios al

C liente

HABILIDADES Y DESTREZAS:

l,-,

, ,l L"'

Fluidez verbal: Capacidad de expresar y transmitir información de

manera clara, veraz y concisa.

Contacto agradable con el personal y público en general

cómo establecer, mantener relaciones de trabajo

colaboradores, así como con grupos externos-

Sabe

con

58

MOTORIZADO

PERFIL DEL CARGO



Adaptación al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad,

flexibilidad, versatilidad, situaciones y personas nuevas.

Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo.

Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con el demás,

capaz de trabajar en equipo, soportar trabajo a presión, ser muy

responsable de las funciones encomendadas.

Capacidad de Análisis. Capacidad para identificar, comprender y

evaluar.

fener lniciativa: Para impulsar los temas que dependan él y estén

a su alcance.

PERSONAL DE LITTPIEZAi
-.i- .

'.,,-',

Edad: 20 años en adelante

Sexo: indistinto

Estado Civil. lnd istinto

Educación Formal: Bachiller
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lnstrucción lnformal: I ndistinto

Experiencia Previa: Conocimiento de los procesos de Servicios al

HABILIDADES Y DESTREZAS:

Fluidez verbal: Capacidad de expresar y transmitir información de

manera clara, veraz y concisa.

Contacto agradable con el personal y público en general: Sabe

cómo establecer, mantener relaciones de trabajo con

colaboradores, asi como con grupos externos.

Adaptación al Cambio: Capacidad para aceptar con facilidad,

flexibilidad, versatilidad, situaciones y personas nuevas.

C liente ,aa'

;'''a.:' \
v):r:..' i

a

Estabilidad emocional: Confianza y dominio de si mismo

Buenos valores y actitudes: Respeto y lealtad para con el demás,

capaz de trabajar en equipo, soportar traba¡o a presión, ser muy

responsable de las funciones encomendadas.

Capacidad de Análisis: Capacidad para identificar, comprender y

evaluar.

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

a su alcance.
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3.6.2. COSTO DEL PERSONAL

A continuación se presenta una lista detallada

CUADRO N" 2 COSTO DE PERSONAL

I GRT SOS trsct f ro5

CAR(rc sutL00 tullc H fot{oo Rt sf,Rva' rorat [tGRf sos AP, PfRSOI{AL 9.]5: A HL{-IBIR

aDtltt sIRA00R GÍrtR¡t 100 00 2A ll 368 3l 31 79 I

coflIAooR 260 00 .10 00 25 00 325 00 28 05

r¡oI oerlaDo 200 00 10 00 20 00 ?60 00

AUXITIAR Df LII¡PIT¿A 200 00 J0 00 m00 260 00 23t 56

9ú.m 't 60.00 9l,ll 121l.ll 10{,72 1 108.61

Veroñca Cast lo C¡lle Br.ñd. Ch3w: G tchozo Cled€ Vrllañ\¡ Moln¡

-Fondo de Reserva se paga a partir del mes 13 de labores

Pnou slorat 5 rff sualEs 8tt{Erlcrcs

CARGO 13TR SUELDO 1¡TO SUELDO vAcacloflE s AP. PATRONAL IOTAL PROV

ADMITIISTRADOR GENERAL 28 33 20 00 1J 17 J'r 31 103 81

CONIADOR 25 00 20 00 12 50 l5 15 93 95

UOTORIZADO 20 00 20 00 10 00 29 16 79 15

AUXILIAR Df LIMPIIZA 20 00 20 00 10 00 29 16 79 16

93,33 80,00 ¡6.67 136.08 r56.08

Elaborado mr verdnrca Caslrllo Calls Braoda Cha4¿ Ga.lcho¿o Clsudra Villarnar Moüña

472 14

418 95
339.16
339.16

1 569,41

Elaborado por, Verónica Casttllo Calle. Brenda
Chávez Ganchozo. Claudia Vtlhmar Molina

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

continuación:

CARGO
ADMINISTRADOR GENERAL

CONTADOR
MOTORIZADO
AUXILIAR DE LIMPIEZA
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Decimo tercer sueldo: que se lo realiza en el hasta el 15 de Diciembre de

cada año y es la 12ava parle de lo ganado entre sueldos y variables

entre Diciembre del año anterior a Noviembre del año actual.

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

es un sueldo básico (actualmente 240U$D)

Utilidades en caso de generalas en Abril de cada año

Fondo de reserva. se pagará a los empleados que tengan más de un

año laborando en la empresa y es la 12ava parte de lo ganado en ese

mes, se lo paga mensualmente al traba.iador o al IESS.

Vacaciones: son 15 dias de gozo de vacac¡ones pagadas. La 24ava

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

Aporte patronal. es responsabilidad del patrono y debe asumir el 1?.15ok

de los ¡ngresos aportables del trabajador, estos ingresos deben

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

Otros beneficios.

Se les reconocerá 2 dólares por lunch diarios de los días laborables
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TÉCNICO

Dentro de nuestro estudio técnico para la elaboraciÓn de este proyecto

contaremos con los siguientes factores:

. Obras fÍsicas

. Equipamiento

. Aspecto legal

¡.t-vJ'

4.1. OBRAS FISICAS

Las obras físicas abarcan todo lo que respecta al lugar donde se instalará el

Mini Mall dentro de la urbanización.

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

además de facilitar la calidad de vida de sus habitantes' no haya desorden

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

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

urbanización Vatle Alto, dentro de esta casa existen divisiones pero necesitarán

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

planta alta
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CUADRO N" 3 DESCRIPCIÓN DE CASA

MODELO BROADWAY

Area de Terreno 160 m2
Area de Construcc¡ón 727,92 mz

2 plantas
Prec¡o 61,73OUSD

tl.bo.¿do Pori verónica C¿5tillo C¡lle, Areñd¿ Ch.ve. Gáncho¡o,
Claudia vill¿mar Moliña

FIGURA N'8 PLANO

Para realizar las adecuaciones de los locales se necesitarán

Lot¡r e

r.oc¡r, 5

i
j
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r.r0F

8reñda Ch¿ve¿

MEDIOA

?

s 12 00

s 7000 s 11000

fot

PRECfI
cAt{tr»D t isran o tof L

s ¡8 00

s 72 00

IAIEEAL

l,!¿no 6e obra

Alumno r ¿aaesooos

¡ 2t0,o
a V ll¿mar l.lo¡n¿

3mr2m
espesor 1 orffn

3r¡ ¡ 2m

esp€sor 1onm

CUADRO N" 4 ADECUACIONES MINIMALL

( ,i; ',

t \fV,,¡ . /
\»; '1r./

tJ-b.il "

Las dos láminas de MDF serán para las divisiones de los locales 2 y 3-

Por ser un Mini Mall y para no ocasionar desorden se habilitara el gara¡e de

dicha casa, recordando que nuestro negocio estará caracterizado por la entrega

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

4.2. EQUIPAMIENTO

Dentro de este Mini Mall serán alquilado estos locales, cada uno de los

arrendatarios serán responsables de cada uno de los insumos, enseres y

demás para el funcionamiento de sus pequeños negocios.

Nosotras seremos responsables de uno de los locales en el que se instalará

un Mini Market, de toda la entrega a domicilio del Mini Mall y la limpieza de las

instalaciones.
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A continuación se detalla los requerimientos para la correcta instalac¡ón del

Mini Mall Broadway y además del Minimarket del mismo:

CUADRO N'5 INVERSIONES MINIMALL

HII
Articulo o Scrviclo Crnüdtd Vtlor unitlrio Total

Escritor¡o 3 $ 80,00 $ 240,00

S¡Ias 5 § 12,00 $ 6000

E)d¡nlor 4 S 20.00 $ 80.00

CoÍpúadora 3 $ 600.00 § 1800,00

trpresora 1 $ 85.00,$ 85.00

Arclwador 2 $ 95005 19000

Srlema deahnna5 1 S 1200,00,S 1.200,00

C€ntralteleforúca1$38000$380.00
Telétono1324,00S19200
f¡dahoón de cerüaltelefÓrxcá 1 $ 200.00 $ 200.00

Mano de obra I $ 80'00 $ 80 00

Tora 3 r5{r''.,

Ehborado por Verórxca Cast[o Cale,Brenda Ctuvez Garrio¿o.cht d¡a Vilamar Mol¡na

I Fuente: Corporación El Rosado S.A, lndusur S.A, ln8.5ixto 6achozo

taubla, Diseñador Gráfico Luis Cedeño, ln8. MiSuel Ganchozo Lucas
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CUADRO N"6 INVERSIONES MINIMARKET

lHtlilat Clnüd.d Valor unlt¡rlo Totll

Gata regrstradora SAMSUNG ER-350 1 $ 280.00 S 280.00

Ealanzas Ebctroncas Dtgrtales De 30kg / 66b 1 $ 75.00 S 75.00

GondolagPerchas2mxl.l2m.con5bandelascadauna 3 § 90,96 $ 272.88

Banco 15 15,00 S 1500

Vihna fngprfrca vérñcal lr¡durama 15 p¡es 1 $ 680.00 S 680.00

CorE€lador horiontal lnduarna de 15 2 pies 1 $ 650,00 S 050,00

rora t 1.91288

Ehborado por Verón¡ca Cashllo Calle,Brenda Chá\.ez Gancho¿o Chu<l¡a Vilhrnar Mokna
2

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

CUADRO N"7 LISTA DE PROVEEDORES

¡ Fuente: Orve Hogar, Corporación El Rosado S.A, MetalY Perchas

ProvGtdores l,lini ¿larkct I*ro
or60c295!

o:22¿07C0

o:3ccc338

or2Jt¡.¡¡0
J2¿¡1C971

o¡25I90:6

o¡2935199

o¡¡11Ct0l
ot27t¿511

o¡282rR8

G¿¿69711

oJ21C09l9

o¡220c62¡

o¡22¿.17¿ 1

o.1269:7C8

o{¡195076

o1ó0¡ t¿¿0

Veronca Castrllo Calle Brenda Chávez Gancho¿o Claud¡a Vrllamar l.tolrnaElaborado por
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c
4.3. ASPECTO LEGAL uiB-b:- '

Los aspectos legales considerados para la ejecución de este proyecto son la

obtenc¡ón del Registro único de Contribuyente (RUC) para personas naturales,

el Perm¡so 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. 3

lnicialmente se inscribe en el servicio de Rentas lnternas para obtener el

Registro Único de Contribuyente (RUC) como punto de partida, para esto se

acude a dicha institución con la cédula de identidad, certificado de votación y

una planilla de servicios básicos original y la copia de todos.a

Luego el permiso del Cuerpo de Bomberos, para esto se necesita adquirir

uno o más extintores, con la factura de compra de estos, cédula de identidad,

certificado de votación y el Registro Único de Contribuyentes se acerca a la

Ventanilla se da a conocer las dimensiones del negocio para efectos del pago 5

' Fuente :Estudio Jurldico Villagrán Lara

a Fuente : Servicios de Rentas lntemas

5Fuente: Benemérito Cuerpo de Bomberos de le ciudad de

Guayaquil (BCBG)
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A continuación se solicita un certificado de desechos sólidos para lo que se

adjunta copia de cédula de identidad , certificado de votación, RUC, pago del

predio urbano de local, certificado de uso de suelo y la respectiva tasa de

trámite por servicios.

El siguiente paso es obtener el permiso de habilitación 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 ubicación,

Luego se neces¡ta el permiso para el letrero para lo que se necesita haber

tramitado la tasa de habilitación, con la cédula de identidad, Ruc. certificado de

votación, 2 fotos del letrero, se presenta la solicitud para la inspección'

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

mes de junio del siguiente año, la patente anual y mensual.6

Para la certeza en todos los trámites que deben realizarse se ha decidido

contratar los servicios de un abogado el mismo que cobrará un valor de $500.00

por dichos trámites.7

" Fuente : M. l. Munic¡palidad de Guayaquil

69

Seguimos con el trámite en la M.l. Municipalidad de Guayaquil para obtener

el certificado de uso de suelo, para dicho trámite se debe llevar el RUC, cédula

de identidad, certificado de votaciÓn, recibo de pago de predios Urbanos, tasa

única por servicio ,3 fotos del local tanto interior como exterior baño, además el

plano interior del establecimiento y el croquis de la ubicación.
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*Lt-r fo¡l
Eludo Júdrco Vri¿qf¿n L¿ra S :00 00

T0¡r t 5s,m
Elab{¡ado go¡ Vermca C¿$h CaIe &enda Ch¿,,ez Gancho¿o Cl¿\.Úe vrUnár l.lotna

CUADRO N"B GASTOS LEGALES

Capitulo V

5. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se tomará en cuenta todos los procedimientos de inversión a

realizarse, cons¡derando dentro de esto a los gastos administrativos en los

cuales se detalla el sueldo a percibir por parte de cada uno de los m¡embros de

la compañia con estos se logrará identiflcar la cantidad de dinero necesario

para costear las activ¡dades planteadas en nuestro proyecto.

Tamb¡én se considera los activos fiios en los que la empresa deberá invertir,

asi como tecnología e infraestructura para alcanzar los objetivos descritos

anteriormente.

5.1. DETALLE DE INVERS¡ONES

Para llevar a cabo el proyecto necesitamos un capital de S 70-169'88 lo

que servirá para la adecuación del MiniMall, Minimarket y capital trabajo.

7 Fuente:Estudio Juridico Villagrán Lara

i{+q
§
, .l,-r.,
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Contaremos con '1 propietario que aportara con $ 33.1 31 '88 para

solventar los gastos iniciales del proyecto y el saldo que corresponde al 60% del

valor de la casa será adquirido a través de un préstamo al Banco del Pacífico

con tasa de interés del 9%.anual por 10 años.

A continuación el detalle:

CUADRO N"9 RESUMEN DE INVERSIÓN

R¡rursl d¡ t¡r.r¡a6n
t..crlpdón

CASA
Gaslos de rPrnodehcrÓn
Gaslos de eeurpamenlo

vúr
$ 61 730.00
s 260.00
s 6 479.88

s 500.00
s 1 200 00
3 70.1te¡r

37 038.00
33 131 88

Mrnrrnall

Mmrrñarkel

Gastos legBles
Galos d€ Publtcdad
Td
Elaborádo por veróñlca castilo Callo Breñda Cháve¿ G¡ñcho¡o claudra Villamár Molme

CUADRO N"1O DESGLOSE DE APORTACION

frttfc. dch In¡cr¡lón
Prélamo bancarto
lnversrón del ProPtetario

5

5

4 507 00

1 972 88

$

3

Elaborado por verónlca Cast¡llo Calle.Brenda Cháv€z Ganciozo.Claudla vlllamar Mol'na

Suma 70.169,88

Amortización

En el siguiente cuadro presentamos la amortización de la deuda del

préstamo bancario que es de s 37.038,00 a 10 años con el 97o de interés

anual, tomando como fuente el Banco del Pacífico de la ciudad de Guayaquil.
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Año Cuota Amortizacion Capital Vivo

0
1

2

3

4

6

I
I
10

5 771 .26

5 771.26
5 771.26
5 77126
5771.26
5 771.26
5711.26
577126
5 771.26
5771.26

3 333.42
3 114,01

2 874.86
2 6'14.19
2 330,05
2020.u
1 682,76
1 314 79
913.71
476,53

2 437 84

2657.25
2 896 40
3 157.08
3 441.2?

3 750.93
4 088.51
4 456.48
4 857.56
5 294.74

37 038.00
34 600 '16

31 942 91

29 046.50
25 889.42
22 448.21

1B 697.28
14 608.77
10152 30
529474

0.00

CUADRO N' 11 AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA

Elaborado Por: Veronrcá Castllo Calle. Brenda Chávez Gancho¿o. Claud¡a Villamar M0lrna

5.2. INGRESOS

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

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

El alquiler de locales tendrá un valor de $180,00 mensual, alquilando B locales

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

De acuerdo a una investigación realizada en varias tiendas de sectores de

similares caracteristicas a la urbanización Valle Alto pud¡mos obtener un valor

en promedio mensual en ventas de $ 1.173,65 con lo que ellos abastecen a B0

familias de sus sectores, estableciendo asi un promedio mensual en ventas por

familia de $ 14,67

Para determinar nuestra variaciÓn de la demanda nos basamos en la

población de la urbanización al momento de la realizac¡ón del proyecto siendo

;iEst-' ''
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esta de 800 familias, nuestra investigación de mercado indicó una aceptac¡ón

del 92,43o/o a la nueva idea de proyecto, que serian un total de 739 familias.

En dicha investigación de mercado pudimos obtener como clientes

potenciales un 88,01% siendo 650 familias nuestros posibles compradores, los

que utilizarían los servicios del Minimall y Minimarket.

De acuerdo a nuestra infraestructura del local para Minimarket se podría

abastecer una demanda de 400 familias al mes' equivalente al 61,54% de los

posibles compradores.

A partir del segundo año considerando que se habitarán más etapas de la

urbanización se ¡ncrementarían las ventas en un 25%, pudiendo asi abastecer

100 familias más por año, además se verán ¡ncrementados en un valor menor a

la inflación tomando como referencia la inflación anual 2009 la cual fue 8,93%,

para esto se decidió 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 investigación de mercado siendo este el valor con mayor

aceptación, para definir el número de entregas diarias se consultó con ciertas

tiendas o locales que cuentan con el mismo servic¡o indicándonos un promedio

de 40 entregas a domicilio diarias.

A cont¡nuación se muestra la tabla de ingresos
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CUADRO N"l2INGRESOS

¡l¡¡prflffbtlt
ruru¡C

únero & loGEs

rah de alqiler ps locál ns6¡ra

anud

¡gnfffiffi
rnmnl Ffa ah§ecg 80 famlas

pmeúo de rsfas íErsBlpü fam¡a

rue§o pü rerlss rrH§rl del mnrBrk€{ para abagecet 1S famlas

nC

¡Urúpürflgrdffi
mmd ¡1.00¡ l0 mtrg¡¡ düi¡ú

,

s

I
180m

11nil5

t4 67

I l,e0,00

¡ l72$,m

s

s

f
f

5.868J5

70.{19,00

12m,00

1¿.t00.m

8.$8J5

10¿m,m

I
f

¡

¡
Iod & i¡nrot rmrud

Iobl dc ¡Ullor üxd

El¡hn¿do ry Verrra C¿rk Cd. &¿nd¡ $iéz Gr$0¡o C.l¡d¡ ya¿lllr lldn¿

5.3. EGRESOS O GASTOS

Los gastos que presenta el Minimall y Minimarket están detallados a

continuación, el valor de los sueldos y salarios en el primer año no posee fondo

de reserva, puestos que este es considerado a partir del 13 mes de trabajo,

para los siguientes años si se incluirán todos los beneficios de ley asumiendo

que todos los empleados permanecerán en la empresa.
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Considerando que se obtendrá un incremento en las ventas, en el tercer año

se decide contratar a un asistente de administración y otro motorizado para

poder abastecer la demanda, a su vez es necesario alquilar una bodega para

almacenar el inventario necesario, así mismo el rubro de otros gastos en el que

se considera el pago de gasolina, se incrementara en el doble a partir del tercer

año, debido a la contratación del segundo motorizado.

El valor de los servicios básicos y gastos en la compra de los productos del

Minimarket se verán incrementados a partir del segundo año tomando como

referencia el valor de la inflación anual 2009 la cual fue 8,93%, para esto se

decidió establecer un valor menor al mencionado considerando que se espera

una disminución de la misma para los siguientes años, dicho valor será de

6,93%,

Además el gasto en la compra de los productos del Minimarket también se

verá incrementado en el m¡smo 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

GÉ
Gásfas rr€nsueres
Sumini¡tso3 d. oñcinr
Scrvicio¡ Bá¡ico¡
Sucldor y 3rlrrio3{ primrr rño}
otos ga¡to.{gErolinál
Gá3tot dc mrnbnlmicnto
Ga3to3 dG Scauridtd
Gurdra
Sigema de Ahrnas
G.3to¡ dG PuHlc¡dtd
E\entos por prornocrón del M¡nimall y Mlnimarket
'S€ reaüzaran 2 err'entos en ¡.nro y drclenbre $650 cada uno

'S€ consdera un galo rnemual de M0 00 por concepto
d€ bolantes o algun tpo de propaqanda
Süna de gastos de pLbhcldad anual

Suñr dr gE3to¡ mcn.uál
Sumt dG glr¡tot lnijtl

s 800 00
s 32.00

sI30000

$ 480.00
s178000

$ 30.00
s 180.00

$ 125608
$ 150.00

s 40.00
s 832 00

s 148 33

S 2.636,¡t1
3 31.636,96

$ 3 242.23

¡ 5.878,66
3 70.5{¡,96

cütProü¡ü ffilrt t
gEslo rnemualpara abagecer 80 fanxhas S 648.45
prtrnedro de qastos rnensual de Prodtrtos S 8.1 1

galo de productos rnensual del mntrnarket para abaslecer 400 fam¡llas

Grttor Totrlcs rrcn.url
GúTfr¡.rü¡¡
Etaborado por Verónca Casl¡llo Calle Brenda Chález Gañcho¿o Claudla Vrllamar Moina

A continuación el detalle de los Activos fijos a utilizar y sus deprec¡aciones,

los mismos que serán reemplazados cuando su vida útil concluya y vendidos

según su valor de desecho.
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CUADRO N'14 ACTIVOS FIJOS A DEPRECIAR

R.ür.r ó lcluaia. d.FCb
Mu€bl€s y erlseres
Maounaflas y equpos
Equpo de of¡ona
Equpo de conpúo
Sumr

s 777 88

$ 1 405.00
s 852 00
§ 1 885.00
3 ¿1.9r 9,88

Mwbles y efiseres
Maqunanas y equrPos
Equpo de oñctna
E$npo de conpulo
Totrl

s 777 88
s140500
5 852 00
s188500
3 ¡t.919,88

70.01 s
120.45 $
136.32 S

418.89 $
761,67 ¡

5.83
10.54
11.36
34.91

6?,6¡t

10

10

5
3

100ó

100Á

20"/,
33%

s 77,79
$ 140,50

§ 170,40
s 628.33

§
s
S

s
¡

El$orado Verórxa Cagiio Chá/ez C, rho¿o Chx¡a Ya nt lrolla

CUADRO N' 15 CAL ENDARIO DE REINVERSION EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS

OEPRECIACION
D.0rt(t.dó
n marr.lJal

!ño I
V.lor

t!3Hudvdor VkL Í¡ü
D.F.cLdón O.pflcl'cló

n rnurl

HSmJmum

[hqrmnut$ru

Eqrpdedom

tUpo*mUlo

Id

tl
I 771ffi

§ 14Sm

lffi2m

t1885m

tl.ffi,ü f3.0fl,n

Chd¿no dt nnvellrom en mqúürm y Wiptr

Arlo

0 1 III 2 J

hrú¡u fcixr"a C¿fi C* BHü ü,ar:,fl lr0z0 Chú lhlr l'fi!

lff¿m

t18ffim §1885m

tffi,m ¡w,m lffio
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CiaÍrh de ngxü Frvalt de rmqinfu y qt4fi de rwrfrlo

AJr

Dn[úr

ll$hJetrum

llláütoflasteqrru

Eqpoúdom

tqrmdeunplo

H

tll
$ n?9

t 1{0fl

t 11010

$62833

lüpluB

s 1704i

I{ 0 it
L JI

üorúq icofir Cdft C* &üla ftan: ,,ffiir¡o Claffi tbrr thi,¡

t02833 §02811

I üS |1il,{ I q$

CUADRO N',16 CALENDARIO DE INGRESO POR VENTA DE MAQUINARIA Y

EQUIPO DE REEMPLAZO

5.4. ESTADO DE RESULTADOS

Un estado financiero que muestra los ingresos obtenidos en un negocio, los

gastos que originaron la obtención 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 inversión, 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:

Sr 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 inversión es de

13,93% y se consideró calcularla mediante el método CAPM cuya fórmula es

representada de la siguiente manera :

Ke = Rf+F (Rm - R0+ EIUBI

Dónde: Ke: Tasa de costo de capital o rentabilidad minima exigida de la

tnverston

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

tesoro de

Estados Unidos a 10 años Plazo.
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Rm: Retorno del mercado o Tasa de mercado, tomada de los

rendimientos de

las acciones del mercado de capitales de Estados Unidos

B: Riesgo sistemático de las actividades propias de la empresa

(Rm-Rf): Prtma de riesgo /tJ .

,
EMBI: Riesgo pa is

uiE-ü

Tasa libre de riesgo (Rf)

Para nuestro proyecto se tomó la tasa l¡bre de riesgo corresponde al

rendimiento promedio geométrico de los Bonos del tesoro de los Estados

Unidos a diez años plazo, la cual se encuenlra en 3.21o4.

Retorno del mercado o Tasa de mercado (Rm):

La tasa de mercado se la obtuvo del promedio del rendimiento geométrico de

las acciones del mercado de capitales de Estados unidos para 10 años cuya

tasa de mercado es de 3.680/o
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Sistemáüco (p)

También conocido como Beta de los accionistas o Beta apalancado

corresponde al r¡esgo que enfrentan los accionistas del proyecto al realizar la

inversión. 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 País

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 1A.25o/o

CUADRO N"19 CALCULO TMAR

Cálculo TMAR

Re=rrlb(r-- rv)+EMBI

rf
p

rm

EMBI

Re

1,2t9x

1

3,68%

10,25%

¡3,93x

Elaborado por Verónrca castlllo calle Brenda chárez Ganchozoclaudia villamar Molina

5.6. CAPITAL DE TRABAJO

El monto acumulado de todos los recursos provistos a lo largo del periodo y

su utilización, sin ¡mportar si el efectivo y otros componentes del capital de

trabajo están 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 ¡ntereses, 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 efect¡vo a "@ia" como, por ejemplo, los cobros de

una venta que realmente se hicieron efectivos. En el Flujo de Caia, el término

ganancia o pérdida no se utiliza.

La importancia del Fluio de Ca¡a es que éste nos permite conocer la liquidez

de la empresa, es decir, conoc€r con cuánto de dinero en efectivo se cuenta, de

modo que, con dicha información podamos tomamos decisiones tales como:
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. cuánto podemos comprar de mercaderia.

. si es posible comprar al contado o es necesar¡o o preferible solicitar

. si es posible pagar deudas a su fecha de vencimiento o es necesario

pedir un refinanciamiento o un nuevo financiamiento.

. s¡ tenemos un excedente de dinero suficiente como para poder ¡nvert¡rlo

. si es 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 decisión de buscar flnanciamiento

oportunamente.

establecer una base sólida para sustentar el requerimiento de créditos,

por ejemplo, al presentarlo dentro de nuestro plan o proyecto de

negocios.

A continuación el respectivo flujo de caja proyectado a '10 años .

)
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5.8. INDICADORES OE BONDAD FINANGIERA

Utilizando la tasa calculada anteriormente para descontar los flujos 13,93%

se procedió a calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa lnterna de Retorno

(TlR) de este proyecto teniendo los siguientes resultados:

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

VAN
TIR

$ 43 852.93
30.55%

,,.:
!:-/i \
,.rwr,'''

s-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-

lnterpretac¡ón financiera: para EL MINIMALL BROADWAY, el valor presente

neto a una tasa de rnterés 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 TNTERNA DE RETORNO (TlR)

La Tasa lnterna de Retorno (TlR) 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 podrá

ser cero y por lo tanto será improbable encontrar la TlR.
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lnterpretac¡ón 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 justif¡ca

desde el punto de v¡sta financiero.

5.9. ANÁLISIS DE SENS]BILIDAD

Del Flujo de caja se realizó el análisis de sensibilidad comparando la TIR y la

TMAR, para esto se realizó un incremento y un decremento tanto en el ingreso

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

seguía siendo factible.

CUADRO N'21 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

INGRESOS

Vüirchn IIAR VAN TIR

,/¿,- ,

/;'h. ,

''\s1,:\s-:9_:
g.e'

s 123 933 10

$ 97 239.71

$ 70 546 32

$ 43 852 93

$ 17159.54

$ (9 533 8s)

s (fi221 211

EGRESOS

FACItsLE
FACIIBLE

FACIIBLE

FAC]tsLE
FAC]ELE

NO FACT]BLE

NO FACT]BLE

9%

690

3%

0

,6%

.9%

13 93%

13.93%

13 93%

13.930,6

13.93%

13.9304

13.93%

52.161o

46.22%

38 88%

30 55!6

mv%
9.620á

-4 6690

Vüidón IIAR vAt{ IIR

910

6%

3%

0

.6%

,$,6

13,93%

13 93%

13 93%

13.939ó

13 93%

13 93%

13.930ó

$ (,10 870 85)

I (5 962.92)

s 18 945 00

$ 43 852.93

I 68 760.86

$ 93668,79

$ 118 576.72

.0.37%

1 1.39%

21 50%

30.55v0

38.8370

46.49%

53.61%

NO FACT]BLE

NO FAC'IlBLE

FACIELE
FACNBLE
FACTIBLE

FACTIELE

FAClELE

Brerúe CtÉrE¿ GardD¿o. Chtrla VihfiBI MoaruEbbffado Pr verüica Csg¡h Cale.
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CUADRO N" 22 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Flr*r d6 C* hqñdrdo

102099m

r0 513 96

75r 67

7129563

30 803 37

3$3¡2
27169 95

41m¡9

6 86719

16 {¡1 97

7516i

129t81 11

128615 29

751 6l
1n366S

(r8526)

311101

t¡ zsg 2t)

(¡$m)
(82182)

{1979$)
751 67

s 16191r92

§ 169 152 01

s 75167

§ 169S368

s (199r.76)

s 2 87186

§ 1786662)

s t1 179 991

s 11s666)

s (1¡9971

5 75167

s 628 33

§ 188500

r 28S10

s 2120S 79 § 2712¡1 11

§ 26211526

s 751 67

§ 262 8m.93

g r 31118

s 2 33005

s 9M13
! 135662

§ 226103

s 512648

§ 751 67

s 170.t0

3 852 00

s 31,r 1 22

356 28819 $

33055002 g

75r 67 §

$r301m §

2{$711 S

20m31 s

2$6n §

3115 02 §

571169 t
137mm §

75167 $

628 33 g

188500 S

375093 S

1ür 5t1 30

1m¡8706

751 67

121 518 n
12 995 57

1 082 76

¡131281

61SS2

10u8m

24 787 69

75167

§ 607312m

! fl9l84{8
s 75167

s 5{053615

s 6680615

s 1 31419

s 6519166

s I823 75

s 16 372 91

s 392s199

s 751 67

)
5

s 41S48

s ¡9574956

s 6s¡2183

s 751 67

§ 697473S
g 98 276 08 $

§ 91371 $

s 9736237 S

s 14 60136 S

s 2131059 S

§ 58 41? 12 S

§ 75167 S

! 62833 !
s 1885m §

s 185756 g

s rM3l{92
s3 709 0

75t 67

901161 13

139 E53 78

176 53

139377m

s

s

s

s

s

$

§

s

5

)
s

§

!
§

s

(

§

(
(

s

s

!

s

s

s

s

s

!
s

s

S

s

(

s

§

s

j

5

§

210208 57

75167

210960 21

1m56

261119

(1 523 63)

(2851)

(380 911

191418i

751 67

§

§

§

s

s

5

)
s

!
)
s

s

s

)3 157 0¡

20s65S

3¡ 81,t 31

s3 626 35 I

751 67 I

3es 6e J

3 011 88

5 41712 r37 81 2 6f7 25

s 170 169 88)

s 128 925 451

t 37038m

t (6205733) S (19671{8) § (388511) §

13$_qr

¡ 13.85¿9¡

t0.55%

I

81213S) 3 {3319591 ! 205533 S 952{11 '$ 2145085 ! 355$19 t 5305487 S 1

Ehbora& P0' Veronü C¿ílo C¿le 8:enda Cfreve¿ Gaftho¿o Chúra VrkrBr Mdru

05 362 55

¡
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Td hgntot
ToU Eqo&r
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UA]i
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UAI
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irBÉ§o 25\
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Rec$€r¡( on Caghl lrábap

Pregan¿
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II¡AR

VAN

¡R
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CONCLUSIÓN

Según el análisis e investigación de mercado, el proyecto tiene aceptación por

parte de los consumidores, no tiene competidor directo, en el primer periodo se

encontraría en el signo de lnterrogación 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 implicación.

Del análisis organizacional se cuenta con un Administrador quien será el

responsable del buen funcionamiento del Mini Mall y un motorizado que se

encontrará a disponibilidad de los locales bajo la autorización y responsabilidad

de la Administración General además 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 análisis 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 análisis de sensibilidad, teniendo en cuenta que la tasa de

crecimiento del mercado en el segundo año 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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REGOMENDACIÓN

Debido a que la inversión es alta y el servicio es exclusivo para esta

Urbanización, el alquiler de los locales se fijó en no menos de $180 para poder

obtener rentabilidad desde el cuarto año disminuyendo así el riesgo de cifras

negativas en nuestro proyecto con ese alquiler y manteniendo todas las demás

variables en sus proporciones podemos concluir que el proyecto es factible en

todas sus dimensiones.

Además 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 SUELDOSAL PRIMERAÑO

I}IGRESOS DE SCUEII TO S

CARGO SUELDO LUltcH FO}IDO RE SERVA' TOIAL ITIGRE SOS aP. PTRSOIAL 9.35t A RECIBIR

ADI'INI S IRADOR GEIIERAL 300 00 J0 00 NO APLICA 3J0 00 31 79 308 21

co TAOOR 260 00 10 00 NO APLICA 300 00 211 95

MOTORI¿ADO 200 00 l0 00 ¡IO APLICA 2.f0 00 217 56

AUXILIAR DE LIUPIEZN 200 00 J0 00 IIO APLICA 210 00 211 56

960,00 160.00 IIO APLICA 1 r20 00 r &t, i2 1 .015,28

'El Fondo de Res€Na sÉ lo paga al rñ€s 13 d€ laborss no eplica pare la ln!tsrsion rnrcral

Elabo.ado por Vorón¡ca Castrllo Calle Brenda Chavsz Gancho¿o Claudra Vrllamar Molina

PROVISIONE S MEN SUALE S BENEFICIO S

CARGO I3ER SUELDO r¿ro suEltlo VACACIONE S AP. PATRO'{AL TOTA1 PROV-

ADMINI SIRADOR GENERAL I.JO APLICA NO APLICA NO APLICA .11 3'r .t1 31

CONTADOR NO APLICA NO APLICA NO APLICA 36.15 36 d5

MOIORIZADO NO APLICA NO AFLICA NO APLICA 29 16 29 16

AUXIL¡AR DE LIMPIE¿A I.JO APLICA NO APLICA NO APLICA 29 16 29 16

NO APLICA NO APLICA NO APLICA 1 16.08 'r 36,08

El 13er 14to suoldo y vacacrones no aplica para la rñversron inrcral por s6r pagos puntualGs al año

Elaborado por Vo.onrca Castrllo Calle Brqnda Chalrz Gancho¿o Claudra Villamar MoLña

*
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CARGO
ADMINISTRADOR GENERAL
CONTADOR
MOTORIZADO
AUXIL|AR DE LIMPIE¿A

AI mcr a]1o

341 31
33l' 45
269 16
269. 16

'1 2S.O8

Elaborado por Verónrca Cast¡llo Calle, Brenda
Chávez Ganchozo. Claudra Vrllamar Mollna

Gasto mensual de ¡ueldo ds nuevo¡ empleados
Prlmcr ¡ño dc lngrcro A parür del Sogundo año dc lngraro

Asistente de Administrador
Motonzado
Suma mensual

Suma Anual

s 26916
s 269.16
$ 538,32
s 6 459,84

$

b

$

s

339.16
33916
678.32

I 139.84

Elaborado por: verónica Castillo Calle, Brenda Chavez Ganchozo, Claud¡a V¡llamar Molina

95



ANEXO 2. Lista de productos, costo y precios de venta

Proü¡ó.5lhlftf
L¡fu
Yogurt Chavena frutilla dcereal
Yogurt Chavena durazno 200 G
Yogurl natural Chiveria 200G
Yogurt Frutilla Ch¡veria 1kg
Regener crem c¡ruela 1009r de alpina
Regener cremÍrutrlla 1009r de alp¡na
Avena 250 g natural
Avena narani¡lla Tonr

Leche sab frutilla Toni
Leche sab chocolate Toni

Leche entera
Yogurt beb¡ble Toni
Yogurt mix frutrlla

Yogurl mix durazno
Yogurl Tonr vrvaly crruela
Queso crema
Oueso 250 gr
Toal

Canüdad V unitario Tot l P.V.P VENTAS

12

6
4
4
t¿
12
12

12

24
24
24
24
1?

12
12

6
6

$ 0.55
$ 0,4s
$045
§200
$ 0.38
s038
s 0.45
$ 0.30
$ 0,40
$ 0.40
s 1 10

$ 0.45
$ 0.50
$050
$ 0,48
$ 1.08
s 2.70

$ 6,60
s270
$180
$ 8.00
s456
s 4.s6
$ 5.40
$360
$ 9,60
$ 9.60
s2640
$ 10 80
$ 6.00
$ 6.00
$576
s648
$ 16,20

¡rilp.

s 0,70
$060
$ 0,60
$265
$ 0.60
s 0,60
$ 0.70
$ 0,55
s 0,60
$060
s 1,20
$ 0,65
$ 0.70
$070
$065
$ 1.60
$ 3.55

§ 8.40
s 3.60
$ 2.40

s 10.60
$ 7,20
$ 7.20
$ 8,40
s660

s 14.40

s 14,40
$2880
$ 1s.60

$ 8,40
s 8.40
$ 7,80
$960

$21 30
t tüt,ro

Elaborado por Verónica Castillo Calle.Brenda Chávez Gancho¿o.Claudia Villamar Molina
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Pttúrú.Hn rlr.t
Erlldo
Botellón agua 20 latros

Galoneras 4 htros

Bolella agua 500cc
Tampico naranla 250cc
Pulp durazno tetra
Te ade§azar¡s ¡¡rn6¡
Te adelga¿ante mora
Te ade§aza¡1s 1s¡6¡¡¿
Te energ¡zate mora
Te relalate durazno
Gatorade appb
Gatorade mandanna
Gatorade troprcal frurt
Gatorade wa
Coca cola chica
Fanta- Nrl chrca
Sprite
Coca cola rnedrana
Del valle naranla 450
Del valle naranJa 250
Del valle naranJa 2000
Toia

Canüdad V unitario Total P.V.P VENTAS

30
15

24
24
12

12
1)
12
6
6
6
6
o
6
12
1)

12
24
12
'12

A

$ 0,80
$ 0,48
$ 0 12

$016
s030
s 0.46
$046
S046
s040
s 0.40
$060
$060
$060
$ 0.60
s012
$ 0.12
S012
$ 0.28
$024
$ 0.15
$060

$2400
$ 7,20
$ 2,88
$ 3.84
$ 3.60
(q6?

$ 5.52
s 5.52
s 2,40
$ 2,40
$ 3,60
s 3.60
$ 3.60
s 3.60
s 1.44

s 1.44
$144
$ 6,72
$288
$ 1.80

$360
l90,60

175
0.90
030
0.30
050
075
075
0.75
070
0.70
1 .10
1.10
1.10
1.10
0.40
040
040
045
0.50
0.35
150

52 50
13.50
720
T.20
6,00
9,00
9.00
9,00
420
4,20
6.60
6,60
6,60
6,60
4.80
4.80
4.80

10.80
6,00
4,20
9,00

194,60

$
Q

s
s
5

s
s
$
S
c
a

§
s
s
s
S

$
a

S

S

¡

s
s
s
$
$
$
e

Q

s
$
$
$
a

$

s
s
$
$
s

Elaborado por Verónrca Castrllo Calle Erenda Chávez Ganchozo.Claudla Villamar Moltna
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ruucb.In¡ü.rl(.t
Cümf
Mortadela fam¡l¡ar porcion d¡aria
Picadas la castrlla
Chori¿o de pollo
Hot dog granel rnedrano
Hot dog medrano de pollo

Carne para Estofado lb

Carne molida de res lb
Jamón sanduche 2009r
Pulpa de Brazo flleteada lb
Pollo pechuga con ala lb

Tofd

Canüdad V unit¿rio Total P.V.P VENTAS

6

5

5

5

3

5
20

$ 0,38
$090
$100
$090
s 0.90
s 1.45

s 1,25
s160
$ 2.00
$100

s 1.90

$540
$ s.00
s 4.50
$4s0
$7.25
$ 3.75
$800
$ 10 00
s2000
¡ 70,30

$ 0,75
$185
$155
s 1.65
s 1,65

s 2,80
$ 2.15
$245
s 2.85
s210

$ 3.75
s t1 10

$775
$825
$ 8,2s

$ 14.00
$645

$ 12.25
§1425
$4200

¡r2l¡5
Elaborado por Verón¡ca Castrllo Calle Brenda Chávez Ganchozo.Claudta Vlllamar Mohna
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Prcá¡6¡lúnrrltrt
Pülr.J}Lrhl.
Frdeo pasta corta la¿lo
F¡deo pasta corla codito
Frdeo pasta corta macarr
Frdeo pasta corta Torn¡llo
Fideo sop¡ta criolla
Frdeo raprdrto pollo
Frdeo espaguenr
Supan molde blanco
Rev pan hot dog
Tostadas rntegrales
Apanadura
Rey pan briollo
Rey pan hamburguesa
Totd

Canüdad V unitario Total P.V.P VENTAS

5

5
60
6
b
6
o
6
4
b

6

s 0,14
$ 0.14
s 0,14
$ 0.14
$ 0.20
$035
s078
s 1.00

s 0,85
s 0.46
$ 1,04

$076
$130

s 0,70
$ 0,70
$ 0.70
$ 0.70
$ 12,00
$ 2.10
s 4,68
$ 6,00
$510
$ 2,76
s 4.16
$456
s 7.80
¡ 6r,06

s 0,40
s 0,40
$040
$ 0.40
$ 0,50
$ 0.70
s 1,35
s150
s 1.75
$ 0,90
$r45
s100
$ 1.75

$ 2,00
s200
$ 2.00
$ 2.00

s3000
$ 4,20
s 8.10
$ 9.00

$ 10,50
$540
$580
$600

s1050
¡ s7,5{t

Elaborado por Verónrca Castillo Calle.Brenda Cháve¿ Gancho¿o.Claudaa Villamar Molina
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F oduúr ftfmd(.t Cantidad V unitario Total

fu*tf¡rCúh.
Aceite La favonta 5 S 1.60 $ 8,00

Aceite La favorita medio litro 5 § 0.85 $ 4,25

Mantequilla Bonella 5 $1.45 $7,25
Achrote medro tutro La favonta 5 $ f .00 $ 5.00

Td 32+Eo
Elaborado por Verónrca Castillo Calle.Brenda Cháve¿ Gancho¿o, Claudia V¡llamar Mol¡na

P.V.P VENTAS

$
$
g

280
210
2.10
1,70

q.

a

5

3

14 00
10 50
10 50
850

§,5O
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Ptoduút mtt rt t Canddad v unltarlo
P¡oducba ó ffiz¡, A¡¡o prt¡onra
Desodorante Lacry speed 5 S f .24
Shampoo pantene 5 S2.00
Shampoo Savrlal 3 $0.75
Pata dental colgate 10 S 0.80
Papel Higienico flor 3 S 2.75
Jabon en bana 12 $ 0,48
Lava todo 6 $ 1,20

Desirfectafie olrmpra 6 S 1.30

Botella de clorox regular 6 S 1 10

Jabon machete 6 $ 0.25
Toallas sanrtanas nosotras básrca 6 S 0.70
Toalhs sanrtanas nosotras rrMsrble rap 6 S 1.08
Protectores diarios x 24 3 $ 0.65
Detergerte l¡mon 12 $ 0.65
Detergente floral 12 $ 0.65
Tod

Elaborado por . Verónrca Castllo Calle,Brenda Cháve¿ Ganchozo.Claud¡a Villamar

Total P.V.P VENTAS

$ 6.20
$1000
s 2.25
s800
§ 8.25
s576
s720
$ 7.80
$ 6.60
s150
s420
$648
$ 1.95
s780
s780

3 e1,?9
Mol na

17 .25
15.00
6.00

14.50
10.40
10.80
18,00
15,00
10.80
2.70
9.90

'1 1 .40
5.10

'16,80

16,80
f8O/fE

$
S

$
s
$
$
$
s
5
b
s
s
a

b

3.45 $
300 $
2.00 $
1.45 S

3.80 s
0.90 s
300 s
2.50 $
180 $
045 $
1.65 S

1,90 s
1.70 $
140 S

1.40 $
¡
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Pfoü¡cb. rÚnd(.t crnudad V unltarlo

t¡rd¡¡¡Goaohr
Galletas konitos 560 ch 6 $ 0.45

Oreo duo 10 S 0.30

calletas ntr 10 $ 0.30

Galleta club socral 10 $ 0,20

Nachos 12 S 0,21

Chicharron 12 $ 0,21

Papas fntas cebolla 24 S 0.21

Papas fntas natural 24 $ 0.21

Dontos ?4 $021
Kchitos 24 $ 0.21

Kataboom fresa 20 $ o.o5

Tumix pastllla clorolila 1 S 2.50

Tortolines 24 g0'22

Tosttos 24 $ 0,22

Chocolate manicho 10 $ 0.25

Ryskos 24 $ 0.28

Td
Elaborado por Veróntca Castrllo Calle,Brenda Chávez Ganchozo.Claudia Villamar

Tota I

$ 2,70
$ 3.00
$300
s 2,00
$2,52
$ 2,s2
$ 5.04
s 5,04
s 5.04
$504
$100
s250
s 5,28
$ 5,28
s250
s672
t 50,1t
Mohna

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

450
5.50
550
400
4.80
4.80
9.60
9,60
9.60
9.60
3,00
350
9.60
9.60
s00

10,80
f0e,00

P.V.P VENTAS

$
s
$
5
s
$
$
S

S

s
s
$
b
s
$
c

$
e

$
$
$
$
Q

$
$
e

$
D

$
s
t
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P¡odt¡cb¡ fiúnÜtrt C.nüdad V unll¡rlo Total

Ol¡0. prEú¡cü.
Latas de alún 12 $ 0.75 $ 9,00 $

Aliño sactret caja 40 $ 0.06 $ 2.28 $

Ao pasta sactEt 40 $ 0 07 $ 2.65 S

Hierba luisa te 25 S 0.03 S 0.83 S

Manzanilla te 25 S 0,03 S 0,83 §
Maggi Mayonesa 28 $ 0,55 $ 15,38 S

Salsa ton¡ate sobre 24 $ 0,39 $ 9,46 $

Crema champ¡ñones 12 $ 0,65 S 7,80 $

Crema de pollo 12 $ 0.65 S 7.80 S

Ranchero gallina 48 $ 0.07 S 3.27 $
Fresco solo 10 S 0.18 S 1,80 S

Arroz güstadina lb 30 S 0,45 S 13.50 $

Comino sobre 21 S 0.18 $ 3,78 $

Azúcar blanca 2kg 25 $ 1,42 $ 35.50 $

Sal yodada 2kg 6 $ 0,48 $ 2.88 $

Caldo de Gallina cubos magg¡ ?4 $ 0,14 $ 3.30 S

Totl 3f20,0C
Elaborado por Verónica Cast¡llo Calle,Brenda Cháve¿ Gancho¿o.Claud¡a Villamar Molina

P.V.P VENTAS

145
0.40
040
0.25
0,25
0.80
0.65
150
r.50
0.25
035
0.65
0.35
180
1,10
040

17.40
16 00
16,00
6,25
6.25

22.40
15 60
18.00
18.00
12 00
3.50

19.50
7.35

45 00
6.60
9,60

urg¡5

s(
s
c

s
S

$
s
$
$

5

s
s
$
Q

¡
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ANEXO 3 . Cuadro de ingresos y gastos a partir del segundo año

llrGRES0§

tocrl¡s
vEltTAS

SUITA

G tT0t
Suminilúo¡ & olicinr

$crvicio¡ Bárico¡

Suddor y $hlo¡
ftol gá¡to{9¡¡d¡n¿)

G¡rhl dcProducbr

G¡ltor dr Scguridád

G¡rh¡&Publddrd

G$tor dc llanbn¡mi€nto

G¿rtfi dc Alquilcr

8um¡

S

§ 17280m

1 027 034 92

s 1M31192

s 3m00

s 394775

s 360000

I 9,981,00

¡ 1,780,00

I 180,00

I 2.100,00

t 903.709,47

s mm s 360m

§ 23096§ s 2 46975

§ 188325 s 258280

s 1800m

f r.780,00

$ an,00 ¡ 180.00

¡ 128,615,29 ¡ 169.152,01

Ehbuado por Verofiü Ca$ o Cale Erend¿ Clu,¿e¿ Ganc¡o¿o Claúra Vrlamar li{0ina

r 103 a 5 5 ¡ 8ATO 2

s 17280m s 1t280m s 17280m $ 17280ms 17280m $ 17280m s 17280m § 1r280ül
g 256S1 11 s 3t9m879 $ ilI 25130 s 5s06260 $ n846958s 1rlsl 71 g 147 631 92 § 194 770 79

s 356 288 79 s 4d(53130 s 00/ 342 60 s 795 749 58s 129181 /1 s 16491192 s 212 050 79 s 274241 11

s 3m00 s 36000 $ 360m,§ $0mll mm § 360m

s 2610$ t 282392 1§ 301902 $ 32887 $ 345264 § 3691 m

$ 269280 s 26 972 80 s 2697280 s m92s0 l§ ?697280 s m97280 $ 269n80

s 3600m § 3§m00 § 36m00 s 36mm $ 36mm I 360000 s 360000

$ 93.068.65 ¡ 122.785,{7 I 161.990,86 ¡ 2'l],714,55 I 281,95¡,60 t ¡71.981,30 ¡ 190.755,01 I 647.153,13 I 851,181,91

t 9.981,m t 9,981,00 ¡ 9.98{,00 ¡ 9.981,00 ¡ 9.981,00 ¡ 9.981,m S 9.981,00 ¡ 9.981,00

I 1.780.00 ¡ r.780,00 t 1,780,00 t 1,780,00 $ f.i80,00 l¡ r,lm,oo ¡ 1.780,00

I 180,00 ¡ 180,00 t ¿¡0,00 t 180,m t o0.00 ¡ 180,00

§ ¡ 2.400,00 ¡ 2.m,00 ¡ 2.¿00,m ¡ 2,¡00,00 ¡ 2.100,00 I 2.100,00 ¡ 2401],00

¡ 210.208,57 $ 262115.26 § 330.550,02 ¡ 120,787,06 I 539.7U,¿8 I 696.n1,83
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