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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal de este trabajo de titulacion es el realizar un plan de
negocios para la creacion de un mini mercado que consiste en brindar
productos de consumo masivo en el establecimiento y mediante nuevos
servicios tales como: el a domicilio, servicio al auto y ventas a crédito; dirigido a
personas de nivel socio econdmico medio alto, alto que busquen comodidad al

realizar sus compras.

En la actualidad los negocios dedicados a este fin son las tradicionales tiendas
de barrio existentes, es por esto que surge una importante oportunidad de
negocio ya que este mini mercado contara con caracteristicas diferentes e

innovadoras para poder competir contra estos establecimientos.

El negocio se encuentra en el Sector de productos de consumo masivo,

industria de supermercados.

El plan de negocios consta de 5 capitulos que han sido analizados
detalladamente. Primero se analizé el comportamiento del sector asi como
también el de la Industria perteneciente al negocio. De igual manera se

estudiaron los factores que en él influyen.

Se realizd un estudio de mercado en la ciudad de Quito a mujeres y hombres

que realizan compras en la semana y que estan situados en la parroquia de
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Rumipamba donde se encuentran los barrios: Quito Tenis, El Bosque y La

Brasil, barrios de nivel socio econdmico medio alto, alto.

Los resultados de la aceptacion que tendria un nuevo mini mercado para estos
barrios fueron positivos, ya que las personas encuentran atractivo el hecho de
que exista un lugar en el que se puedan comprar a domicilio o también sin
necesidad de bajarse del auto para adquirir los productos que estan en venta
asi como también les fue interesante el poder pagar por sus compras mediante

el crédito que se brindaria en el local.

El plan de negocios contempla tres escenarios. El primero: es un escenario
pesimista en el que la participacion de mercado es del 20,29%. El segundo: es
un escenario normal en el que la participacién de mercado sera del 21,29%. El
tercero es un escenario optimista en donde la participacion de mercado es del

22,29%.

El crecimiento de la participacion de mercado de afo a afo en los tres

escenarios sera de un 2%, a partir del 5 ano esta se estabilizara.

En el escenario optimista se obtuvo un valor actual neto de $ 49.881 y un TIR
de 35,08%, en el pesimista el valor actual neto fue de $30.517 y el TIR de

28.27%.

Se puede concluir que el negocio es viable y financieramente rentable, ya que

con el desarrollo de este se llegaron a obtener resultados favorables
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INTRODUCCION 1

CAPITULO |

1 INTRODUCCION

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de un mini mercado que busca

satisfacer las necesidades de los consumidores de nivel socio-economico

medio alto, alto que residen en los sectores de: El Bosque, la. Brasil y Quito

Tenis, por medio de un mini mercado que ofrece servicio diferenciador como:

ventas a crédito, servicio a domicilio, servicio al auto, entre comodidades

como el de ventas por medio del autoservicio.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Realizar un analisis del sector y la industria a la que esta dirigido el
negocio.

Realizar una investigacion y un analisis del mercado.

Elaborar un plan de marketing el mismo que permitira implantar las
estrategias que ayudaran a las ventas, a mejorar relaciones con los
clientes y a posicionar el negocio.

Elaborar un plan de operacionss de las acciones a incurrir durante el
inicio y el transcurso del mini mercado.

Elaborar un plan financiero para evaluar la rentabilidad y viabilidad del

negocio.
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1.2 JUSTIFICACION

Existe oportunidad de negocio, cuando se encuentra una posibilidad de
mercado diferente en el entorno de una organizacion, que busca la eficacia
de una decision empresarial, para asi establecer y lograr metas eventualmente

mas altas.’

Podria existir una oportunidad para el negocio del mini mercado debido a

ciertos factores que se presentan a continuacion:

» No existen establecimientos en la zona que cuenten con una
infraestructura amplia, con comodas instalaciones, que brinden una
amplia variedad de productos de consumo, que ofrezca servicios a
domicilio y al auto y que posean un guardia exclusivo para el local.

» Las tiendas existentes en el barrio son pequenas y para poder comprar
en ellas la persona debe parquear su automoévil en la calle. Lo que
resulta incomodo para el cliente ya que no existira una completa

seguridad para este.

» Las tiendas del barrio no brindan promociones y se limitan a vender bajo

el mismo esquema de ventas que han tenido durante anos.

» No se realizan campanas publicitarias en estos negocios, que informen
y recuerden al cliente lo que el establecimiento ofrece, ya sean nuevos

productos o servicios.

" Investigacion de Mercados Kinnear Taylor.
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» El espacio en el barrio es limitado para la implantacion de nuevos
negocios, ya que la zona esta poblada por numerosas residencias, por
lo que dificilmente hay cabida para nuevos negocios, lo cual representa

una interesante barrera de entrada.

1.3 MARCO TEORICO
1.3.1 LA HISTORIA DEL COMERCIO Y SU IMPORTANCIA EN EL

MUNDO.

Etimologicamente el significado de la palabra comercio viene de raices latinas:
CUM que significa juntamente y MERX, mercancia, lo que da un temprano
significado de como era el comercio que para esa época era el traspaso de
cosas entre personas, pero esta definicion no esta totalmente completa. El
comercio es la actividad econdmica de intercambiar bienes, valores, servicios y
conocimientos entre dos o mas personas, en una sociedad donde se compra,
se vende o se intercambian mercaderias que han sido producidas para el

consumo.

El comercio es una de las actividades mas antiguas del mundo, es tan antiguo
que se podria decir que sin el comercio no existiria la estructura social actual,
comenz6 como un simple intercambio de articulos entre las personas y ha ido

evolucionando hasta un punto tan tecnificado como el actual.

Los grupos familiares fueron creciendo he iban formando organizaciones mas

amplias; asi sus necesidades aumentaron y ya no eran satisfechas solo por la
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caza y la agricultura, por lo que era necesario encontrar otra manera de

mejorar su estilo de vida, como con el vestido, la vivienda etc.

Las necesidades iban cambiando, ahora cazar y encontrar el mismo alimento
no era hecho de satisfaccion total, ya que a veces se cansaban de la
monotonia, y para mejorar su menu diario, lo que hacian era intercambiar lo
obtenido por alimentos nuevos, que podian tener las otras familias, asi nacio el

intercambio de bienes alimenticios llamado también trueque.

Conforme transcurria el tiempo las necesidades fueron creciendo, y la
comercializacion busco la manera de ir perfeccionando este intercambio,

buscando mejores productos.

Los pueblos extendieron su mercado, los Hebreos, Chinos, Indios, etc. fueron
los que mas se distinguieron mejorando su sistema de transporte para llegar
con sus productos a mas lugares, y realizar el intercambio de bienes para asi

traer nuevos productos de regreso a sus pueblos.

Luego se buscaron nuevos instrumentos para facilitar este intercambio, por
medio de un sistema monetario propio, para asi poder tener un mejor manejo
de las transacciones comerciales. En la India aparecié una especie de letra de
cambio, en Cartago aparecieron pedazos de cuero, en el caso incasico la
operacioén de comercio se la realizaba con la sal, cada pueblo le dio valor a lo

que seria en esa época lo que llamamos hoy en dia, Dinero.
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En Sudamérica el intercambio tomo otro giro, empezd a circular la primera
especie de moneda, una variedad de concha que poseia valor por su escasez,
a través del tiempo aparecio el papel moneda o dinero como actualmente lo
conocemos, se convirtié en una manera de acumular riqueza y por lo tanto fue
determinante en la estructura social, de ahi aparecieron la clase
economicamente fuerte y la debil, los paises con mejores condiciones y los que
se estan desarrollando, claro esta que todo este proceso ha ido evolucionando
al punto que ahora no solo se mide la riqueza de un pueblo por cuanto dinero
tiene, sino que también se toman en cuenta otros factores como el manejo el

bueno manejo de sus recursos, tecnologia, competitividad entre otros.

El tiempo ha generado el nacimiento de todo tipo de lugares necesarios para el
intercambio comercial, grandes centros comerciales, industriales, etc., existen
también para toda clase social y econdtmica, como los malls, centros
comerciales, plazas, mini mercados, etc. En fin el intercambio sea de bienes o
servicios esta presente en todo momento de nuestras vidas, a diario se realizan
actividades de comercio desde una pequena compra o contratar un servicio

como la educacidn.

En muchos casos las clases econdmicas predominantes nacieron del comercio,
fueron ellos quienes llevaron sobre si la politica, la economia, en general ellos
decian que se hace y que no, por lo tanto la actividad comercial es un eje

primordial en la economia, el comercio es un medio de vida ya sea que este se
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lo realice desde una pequefa tienda hasta una gran cadena de las mismas, el

fin lo que busca es satisfacer las necesidades de los consumidores.?

1.3.2 EVOLUCION DEL COMERCIO

La situacion comercial en la actualidad presenta gran competencia en todos los
campos, y su evolucion se ve reflejada en cada una de las siguientes etapas

que se presentan a continuacion:

EL COMERCIO EN EPOCA DE GUERRA-POSTGUERRA (1939-1947
APROXIMADAMENTE)

El_Consumidor: Tenia un bajo poder adquisitivo, su consumo buscaba la

satisfaccion de necesidades basicas aunque a veces no eran totalmente
cubiertas. La minoria, que era la que tenia mayores posibilidades de compra,

veia insatisfecha su demanda.

El Fabricante: Tenia dificultades tanto en conseguir la materia prima, como en

el método de produccion a utilizar.

El Comerciante: Impone sus reglas al consumidor, tenia la posibilidad de tener

altos margenes.

2http://www.ucentral.edu.e:c/facultades/ﬁlosoﬁa/hoj a%20web%20comercio/elcomercio.htm#EL%20CO
MERCIANTE
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El Vendedor: Distribuye los pocos productos disponibles a sus clientes. La
demanda era mayor a la oferta, el fabricante solo le interesa producir y el

comerciante solo busca margenes altos.

PERIODO DE RECUPERACION (1947-1959 APROXIMADAMENTE)

El mercado da senales de estabilidad en todos los sectores.

EPOCA MODERNA (A PARTIR DE LOS ANOS 60)

El Consumidor: Tiene un mejor nivel de vida, su habito de consumo es

creciente, es mas exigente debido a la gran variedad de productos que puede
escoger y que cubren la misma necesidad.

Tendencia a trabajar de la mujer, crecimiento e importancia del mercado juvenil

El Fabricante: Sus medio de produccién son mas efectivos, hay nivelacion

progresiva entre los fabricantes tanto en calidad como en precio, entre otros.

Produccion masiva para poder mantener precios en una linea de competencia

El Comerciante: Esta a la disposicion de los consumidores, en lo que se refiere

al surtido y servicio, Se le da una gran importancia a la rotacion con respecto al
margen, nuevas métodos de ventas, se trabaja pensando en la distribucion y

en las superficies de ventas.

Existe una mayor oferta en el mercado en comparacion a la demanda, el

fabricante piensa en el marketing a la hora de vender sus productos, el
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comerciante se interesa mas en la rotacion de sus productos, que en los altos

margenes.’

1.3.3 NUEVAS MODALIDADES EN LA DISTRIBUCION

Las nuevas técnicas de distribucion nacen a través de: Autoservicios y luego de
los Supermercados. Estos tipos de venta llegaron importados de Estados
Unidos, Francia e Inglaterra, primero fue la modalidad del autoservicio y luego
llegaron los supermercados técnicas de venta que llegaron para quedarse, ya
que el consumidor respondidé muy bien al momento de realizar sus compras,
ademas se le facilitaba visualizar mas productos en un mismo espacio, se tenia
mayor comodidad, se encontraba mayor variedad en el surtido etc. Esto a su
vez generaba mayor interés en él y mayores ventas para los establecimientos

que justificaban el su espacio para la exhibicién de productos.

Las técnicas de venta comentadas anteriormente se presentan a continuacion:

1852 Nace en Francia el Gran Almacén
1878 En Estados Unidos Nace el Gran Almacén

1930 Nace el Supermercado en Estados Unidos

Estas modalidades tenian una nueva vision para el mercado detallista, crearon
una inseguridad en los duefnos de las tiendas tipicas de barrio en las que el

tendero era la unica persona que atendia al consumidor entregandole

3 Los Secretos del Merchandising Activo o como ser en Numero len el Punto de Venta, Henrik Salen,
Pag. 2.
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directamente el producto en sus manos cuando este deseaba realizar una

compra.

1.3.4 EL PRIMER SUPERMERCADO DEL MUNDO

En Jamaica estado de Nueva York (Estados Unidos), nace el primer
supermercado del mundo, estos continuaron en su desarrollo y hoy en dia solo

muy pocos paises no cuentan con esta modalidad de ventas.

El desarrollo y nacimiento de los supermercados coincide también con la
evolucion del automévil y el refrigerador, ya que el uno movilizaba al comprador
al punto de venta a su vez que ayudaba a cargar con mejores volumenes de
compra, y el otro por su parte contribuia a los productos duraran mas tiempo
por lo que se creo una fuerte competencia para las tiendas tradicionales de

alimentos.

Por otro lado, el desarrollo de los supermercados también han dependido de
varios factores como el de un sistema de distribucion capaz de operar y brindar
los productos que abasteceran al autoservicio en grandes volumenes, con
calidad, y puntualidad, el desarrollo de las carreteras, el refrigerado en los

camiones etc. *

* http://www.rimisp.org/getdoc.php?docid=834.
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1.3.5 TENDENCIAS SOCIOCULTURALES QUE TIENEN

CONSECUENCIAS PARA LA DISTRIBUCION

El consumidor ha ido cambiando: la calidad en muchos casos se ha convertido
en un factor mas importante que la cantidad.

Los productos tales como el arroz, el azucar, aceite, pastas, detergentes entre
otros, son fundamentales en las tiendas ya que forman parte de los productos
de consumo corriente y sirven como articulos ganchos, ya que atraen al
consumidor a la tienda por lo que no deben tener roturas de inventarios.

Los factores decisivos de compra son: Precio, comodidad, calidad y surtido.

Cuadro N°1.1

El Cliente Consumidor de los anos 90

Tendencias estructurales Nuevas tendencias en la compra
El nuevo consumidor busca mas calidad.
Aumento de la poblacién urbana. Mejor relacion calidad/precio.
Aumento de la presencia de la mujer en el | Mas variedad de productos.
trabajo. Mas variedad de presentacion.
Aumento de los hogares unifamiliares. Mas originalidad.
Aumento del grupo tercera edad. Mas informacion.
Importancia creciente del hombre en la | Mas seguridad
compra. Mas rapidez.
Un consumidor mas rico que hoy. Mas fiesta y mas alegria.
Importancia del ocio en su vida( tiempo)

Fuente: Los Secretos del Merchandising Activo o Cémo ser el numero 1 en el Punto de Venta,
autor Henrik Salem Pag. 88.
Elaborado por: Autora

De un mercado de cantidad se esta entrando en un mercado de calidad, de
diversidad de segmentacion de necesidades.

Del Consumidor dependera el éxito o fracaso de la tienda.
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“La tienda es un teatro al cual el consumidor acude para ver diversos
espectaculos: los actores-productos deben ofrecer una funcion adaptada a

cada categoria de consumidores™

La rapidez es fundamental en las cajas registradoras.

El ambiente de la tienda es esencial para atraer al publico consumidor.

Las necesidades: culturales, deportivas y de creatividad son factores que
dinamizan a la tienda.

Los productos relacionados con la salud son un surtido que esta en constante
evolucion y necesitan una adaptacion permanente asi como informacion previa
posterior a la compra.

Crecimiento de productos de marcas de bajo precio. El consumidor asi como
tiene un fuerte deseo a realizar una compra, al mismo tiempo busca ahorrar vy
mejorar su estilo de vida.

Existe una tendencia hacia el cuidado personal.

Tendencia de comida estilo restaurante

Aparicion de los consumidores maduros.®

1.3.6 EL PRIMER AUTOSERVICIO EN EL ECUADOR
En los anos 1934 Supermercados La Favorita inicio sus operaciones como una
pequena distribuidora de abarrotes en la Plaza de San Francisco en la ciudad

de Quito. El negocio fue creciendo y fue para el afo 1952 que decidieron

* Los Secretos del Merchandising Activo o como ser en Numero len el Punto de Venta, Henrik Salen,
Pag. 89.
® [ os Secretos del Merchandising Activo o como ser en Numero len el Punto de Venta, Henrik Salen,
Pag. 95.
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alquilar otro local en la calle Sucre entre Garcia Moreno y Venezuela ya que en
el que estaban efectuando sus operaciones debia ser desalojado.

En 1957 Supermercados La Favorita estreno el primer autoservicio de todo el
pais. En 1971 tras la construccion del Centro Comercial Ihaquito
Supermercados La Favorita puso a disposicion del publico un nuevo Supermaxi
que seria todo un éxito, lo cual llevo a la decision en los anos venideros de la
construccion de mas Supermaxis, debido a la excelente rentabilidad que
brindaba el negocio, en los diferentes centros comerciales tales como, El
Bosque, El Jardin entre otros.

Para 1975 Supermaxi se estaba consolidando, ya era una empresa abierta con
nuevos accionistas que ayudarian a tener un respaldo financiero mas seguro
para fortalecer las bases de un negocio que para el futuro iba a segquir

creciendo. ’

En 1977 se tomé la gran decision que haria crecer aun mas a la empresa, ésta
fue la de centralizar las bodegas lo que significaba que la mercaderia ya no
seria recibida en cada local sino que iban a ser almacenadas un una Unica
bodega que estaria situada en la capital y desde esta se efectuaria la
distribucion a cada local, asi este se encuentre en distintas ciudades de
Ecuador; esta decisién al parecer fue tomada al ver que en Estados Unidos
para los Supermercados Wall Mart el hecho de centralizar las operaciones de

bodegaje, habia sido todo un éxito. A partir de la centralizacion que

" www.supermaxi.com
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experimento Supermaxi el control de los proveedores mejoro, los costos se

redujeron y el control de calidad se hizo mas facil y rapido.®

Es muy importante analizar esta empresa Supermercados La favorita, ya que
serviria de guia para la elaboracion de un plan de negocios que se dedica a
brindar la misma clase de productos pero con distintos servicio y que esta

dirigido hacia otras necesidades de los consumidores.

1.3.7 TIPOS DE VENTA AL DETAL

A los mercados detallistas se los puede diferenciar de distintas maneras, en
este caso se tomara la variable tamafo para su respectiva clasificacion y un

mejor entendimiento de cdmo esta estructurada esta industria.

Segun su tamanfo existen estos dos tipos de venta:

= Ventas al detal de linea general: se refiere a gran variedad de linea de

productos con un surtido bien amplio.

* Ventas al detal de linea limitada: se refiere a pocas lineas de

productos con un considerable surtido.

e Lineas de productos: se refiere a una familia de productos que estan

relacionados entre si debido a que satisfacen a una misma necesidad o

Shttp://64.233.179.104/search?q=cache: OOXPvP42120]:www.hoy.com.ec/zhechos/2003/libro/tema24.ht
m+supermercados&hl=es
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por que se usan conjuntamente; estos a su vez son un gran numero de
productos dedicados en esencia a usos similares o poseen ciertas
caracteristicas similares. Ejemplo: Linea blanca, se refiere a

refrigeradores, estufas etc.®

1.3.8 DISTRIBUCION DE VENTAS AL DETAL DENTRO DE UNA

LINEA LIMITADA DE PRODUCTOS:

» Tiendas especializadas: venden unos cuantos productos dentro de
una o unas pocas lineas de productos dentro de una categoria:
Alimentos, ferreterias. Ejemplo una tienda especializada en ropa de
nifas cabe resaltar que pueden haber distintas marcas y presentaciones

en este tipo de tiendas.

= Boutiques: se parecen a las tiendas especializadas pero su

infraestructura es mas pequena.

= Supermercados: generalmente se refieren a puntos de venta de
alimentos por departamentos como: panaderia o seccion de carnicos
etc., con linea total y autoservicio. Ejemplo: Supermaxi, Mi Comisariato,

Santa Isabel.

» Hipermercados: su infraestructura es mucho mas grande que la de un
supermercado, sus operaciones basicas son el tener un volumen alto, el

bajo costo y servicio limitado. Ejemplo: Megamaxi.

*http://64.233.187.104/search?q=cache:aR2t2haR 550J: www. gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pa
gans/mar/36/lineaproducts. htm+Que+es+una+linea+detproducto&hl=es
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* Tiendas de Conveniencia- Mini mercados: No cuentan con tantos
articulos como un supermercado pero tienen un impacto significativo en
los consumidores también. En general las tiendas de conveniencia
suelen ser rentables y parte a este éxito se debe a su ubicacion que es
en donde se hallan los consumidores. Son una version mas sofisticadas

de las tiendas de barrio."° En esta categoria entran los mini mercados."’

Los supermercados al tener mayor espacio podran abastecerse de mas
productos en comparacion de un mini mercado, sus volumenes de
compra seran mayores asi que podran tener mejores descuentos de los
proveedores lo que por consecuencia haria que puedan vender sus
productos a un mejor precio, estos descuentos no serian tan evidentes
hacia los mini mercados ya que su capacidad de referencias es mas
baja por lo que sus compras serian menores a los proveedores esto
daria como resultado que no puedan bajarle mucho el precio y sus
productos serian relativamente mas caros, pero los mini mercados
tambien cuentan con ventajas como: poder estar mejor situados
geograficamente asi como de brindar horarios mas amplios para el
publico consumidor, ofrecer productos de inmediato cuando no se
desean hacer largas filas en un supermercado o por que este se

encuentra cerrado etc.

"% hitp://200.10.149.215/tesis/D-26989.pdf
" http://www.soyentrepreneur.com/pagina.hts?N=14304
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1.4 ASPECTOS METODOLOGICOS

Las decisiones que se toman conllevan generalmente cierta incertidumbre,
riesgo e ignorancia, por lo que a través de una correcta investigacion de

mercado se buscara minimizar estos factores.

La Investigacion de Mercados que se llevara a cabo constara de un analisis
cualitativo, con el fin de determinar las necesidades del consumidor, recolectar
informacion y finalizar con la interpretacion de los datos para asi minimizar el

riesgo de las decisiones a tomar.

En primera instancia se realizara el analisis cualitativo, a las amas de casa del
barrio para ver los puntos mas importantes y en los que ellas hacen énfasis de
¢ Cuando? o ¢Por qué? van a una tienda o a un supermercado, también se
haran entrevistas a las distintas tiendas que hay en el barrio y finalmente se
procedera con el analisis cuantitativo por medio de encuestas a los hogares

del barrio para poder concluir si es viable o no el proyecto.

1.5 PRINCIPALES ANTECEDENTES

La globalizacion de la industria, el comercio y todos sus efectos, ha
determinado que el consumo de los mercados sea bien marcado para los
diferentes niveles sociales. La clase pudiente con vehiculo y residente en
condominios cercanos a los grandes centros comerciales con supermercados
generalmente compra ahi los fines de semana, puesto que tienen el tiempo
para hacerlo exclusivamente en esos dias, unas veces solos, otras veces en

compania de su familia.
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Sin embargo, la vida familiar de todas las personas trabajadoras o no, las
grandes distancias dentro de las ciudades, el consumo de combustible de los
vehiculos en los que se transportan las familias o las personas para hacer
compras, los riegos que se corren para ir a comprar lejos por accidentes, o por
la delincuencia ha venido cambiando mucho las cosas, hasta el punto de que
los grandes, medianos, y pequeio condominios y residencias, que se estan
construyendo, quieren tener lo mas cerca posible medianos o grandes
mercados, almacenes, iglesias, lavanderias y muchos otros servicios
centralizados; para resolver el problema de comprar en el menor tiempo y lo

mas cerca posible.

La economia del Ecuador y del mundo depende de muchos factores, uno de
los mas importantes es la estabilidad de las empresas. Las empresas son
unidades individuales, constituidas para el crecimiento global de la economia

de un pais, asi como la economia mundial, basicamente se constituyen para:

= Brindar un bien o servicio a la sociedad para asi lograr satisfacer sus
necesidades y ser recompensados por el dinero de estos, excepto,
asociaciones y fundaciones que no tienen fines de lucro que buscan
también satisfacer las necesidades de la comunidad.

= Mantener al publico consumidor un amplio stock, ya que esto contribuye
tanto a las ventas y al crecimiento de la empresa, si una empresa no

vende no podra subsistir.



INTRODUCCION 18

= Contribuir al desarrollo de la sociedad y al bienestar social para que

exista progreso en el pais.

Para que una empresa pueda emprender sus actividades debera plantearse:

= Un objetivo claro con el que se familiaricen todos los que integran el
negocio.

= Una autoridad que con voluntad, dedicacion, esfuerzo y motivacion,
ponga en marcha este objetivo con la ayuda de sus empleados.

= Empleados enérgicos y con ganas de trabajar que aporten a la
consecucion de dicho objetivo.

» Un Patrimonio o medios para que las ideas se pongan en practica.

Las empresas pueden a su vez dividirse por muchos factores, entre los que se

comentaran algunos de ellos a continuacion:

=  Por su tamano.
= Por su tipo de industria

=  Por el mercado al que atienden

Siendo una parte fundamental de toda economia las pequehas y medianas
empresas asi como también las informales, entre sus responsabilidades las
empresas buscaran: la satisfaccion de sus clientes brindandoles productos de

buena calidad a precios moderados, ganancias para sus inversores, pagarle a
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sus empleados sueldos justos, mantener prestigio dentro de la sociedad en la

que opera.

En la ciudad de Quito, en el Ecuador y en el mundo entero se pueden ver
empresas que a diario realizan actividades de comercio ya sean grandes o
peguenas, estas se pueden ver reflejadas en supermercados, tiendas o mini
mercados etc. Cuando el consumidor, va a realizar compras para la alacena de
su hogar, tienen como alternativas: supermercados, mini mercados, tiendas,
que por lo general estan presentes en los barrios residenciales, cada una

brindando un servicio diferente.

En Quito mercado detallista sobre todo el de las tiendas de barrios es
abundante. Pero ;Qué es una tienda tradicional?, y ;En qué difiere de un

Autoservicio?

La tienda tradicional es un punto de venta en el que el cliente le pide el
producto deseado al vendedor este se lo busca y se lo entrega, en este sistema
de comercializacion es el cliente el que pregunta y se deja asesorar por el

empleado.

La tendencia en la sociedad es la reduccion de costos y una forma tipica de
hacerlo es la reduccion de gastos de personal como por ejemplo: al asistir a un
cajero Automatico, este es el que realiza todas las operaciones sin la

necesidad de que intervenga un empleado.
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El sistema de ventas del autoservicio cambia drasticamente la manera de
comprar del cliente ya que este puede ver todo el surtido y asi descubrir
nuevos productos con los que no estaba familiarizado o gastar en productos
que no tenia previstos comprar. En este sistema cobran mucha importancia los
empaques Yy etiquetas , debido a que solo él decidira sobre sus compras asi
que una de las tantas técnicas del marketing a utilizarse en este tipo de
negocios es el Merchandising debido a que es fundamental para llamar la

atencién y atraer compras de los consumidores. 12

Entre los barrios residenciales: El Bosque, La Brasil y Quito Tenis, se pueden
observar varias tiendas que surten a dicho barrios y a residentes aledanos a
estos. De las que se pueden nombrar: Gusta Pan, Dar Pan, Arenas hay 2,
Honey & Honey, Deli & Co y El Griego, siendo las seis primeras, panaderias
basicamente y El Griego un delicatessen, su modalidad de tienda es la
tradicional aunque también el autoservicio esta presente pero en muy pocos
productos, la tiendas tales como: La Esquina, Viveres Luisa, Mini mercado
Mauricio, solo tienen la modalidad de la tipica tienda tradicional, Mini Market La
Brasil, Mini Market El Capi poseen el autoservicio pero no mantienen un amplio

y variado surtido en las perchas.

En la sociedad actual cada dia se dispone de menos tiempo para cualquier
actividad, (el tiempo le queda corto a la gente) por lo que, tanto la localizacion,
la rapidez de atencién, el buen abastecimiento de productos, el precio y la

comodidad que ofrezca el punto de venta, son factores que valorarian los

'* http://www.aulafacil.com/distribucion/Lecc-4 htm
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consumidores al realizar sus compras. De ahi el increible crecimiento del
Internet para realizar transacciones, enviar correos, buscar informacion,
comprar y vender productos a una velocidad increible, por que no aprovechar
el objetivo de esta creacion para brindar un servicio asi de agil pero en la

comercializacion de productos de consumo masivo.

La vida familiar de todas las personas trabajadoras o no, las grandes distancias
dentro de las ciudades, el avance de las telecomunicaciones, el consumo de
combustible de los vehiculos en los que se transportan las familias o las
personas para hacer compras, los riesgos que se corren para ir a comprar lejos
por accidentes, o por la delincuencia han venido cambiando la mentalidad del
consumidor, hasta el punto de que los grandes, medianos, y pequeno
condominios y residencias, que se estan construyendo adquieren mas plusvalia
al tener lo mas cerca posible medianos o grandes mercados, almacenes,
iglesias, lavanderias y muchos otros servicios centralizados, para resolver el
problema de comprar en el menor tiempo, lo mas cerca y con la mayor

comodidad posible.

La mujer moderna que tiene que multiplicarse al atender sus obligaciones
profesionales con maxima eficiencia en un mundo competitivo y ademas
trabajando como ama de casa, tiene que resolver rapidamente los problemas

de consumo que se presentan en el hogar.

Si el esposo trabaja y la esposa tambien el problema viene a complicarse por

que el trabajo les impide mantener abastecido el hogar por faita de tiempo y se
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ven obligados a que la empleada domeéstica salga del hogar para hacer la
compras, dejando sola transitoriamente la residencia y los nifos que cuida para
resolver la necesidad. Esto lIégicamente va convirtiéndose en una situacién que

causa crisis, estrés y afecta el presupuesto de las familias.

Por lo que se puede decir que seria muy beneficioso la implementacién de este
negocio, un mini mercado, esta decision se vera apoyada con las conclusiones
a que se lleguen de la investigacion de mercado realizada en el sector al que

estara dirigido el negocio.
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CAPITULO i

2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1 ASPECTOS GENERALES SOBRE ESTE TIPO DE NEGOCIO

La piramide poblacional del Ecuador ha presentado varios cambios en los
ultimos anos, en la década de los 90 se veia claramente un crecimiento
acelerado de la poblacion infantil y de adolescentes, factor tipico de los paises
en vias de desarrollo, en la actualidad es la poblacion adulta la que ha ido

ganado espacio como se muestra a continuacion

Cuadro N° 2.1

Estimacion poblacional de Ecuador 2005

 Poblacién por rangos de edad Participacion
70 anos y mas (ancianos) 3,50%
18-69 anos (adultos) 57,80% |
0-17anos (nifos-adolescentes) 38,50% |

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N’ 13 Enero 2005, Pag. 4
Elaborado por: Autora

Pero asi como ha ido creciendo la poblacion nacional también se ha
experimentado un incremento en el consumo de los hogares, en consecuencia
de la reduccion del numero promedio del tamafio de los hogares y el
crecimiento de hogares unipersonales, son los principales factores que inciden
en el crecimiento mas acelerado de los hogares. De acuerdo a estimaciones el
numero de hogares para el 2005 sera de 2,02 millones, e ira en constante
crecimiento anual en un promedio aproximadamente de 60000 hogares por afo
hasta el 2015. En términos estratégicos este fenomeno causa un mayor

crecimiento en el consumo, ya que una vez formadas nuevas familias las
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necesidades que se presentan son mayores por lo que a su vez su nivel de

consumo aumenta.'

La ciudad de Quito incluida el area urbana del Valle de los Chillos es la ciudad
que presenta mayor numero de hogares unipersonales a nivel nacional, si se
relaciona este hecho de acuerdo a los distintos grupos de edad se puede decir
que entre los anos 2001-2005 los jévenes adultos entre los 18 y 29 afos de
edad tendran un crecimiento del 17.1%, tomando en cuenta que este es el
rango con la mayor incidencia para contraer matrimonio y esto afectara en su
consumo tanto de bienes como de servicios en sus hogares, mientras que la
poblacion adulta entre los 30 y 44 anos de edad tendra un crecimiento de
30,4% vy en el rango de los 45 y 69 afnos de edad experimenta el mayor

crecimiento en términos de consumidores con un 53.6%."

Los productos de consumo masivo, estan divididos por sectores al cual cada
uno pertenece y éstos a su vez se dividen en sub-sectores, estos se analizaran
en profundidad para la realizacion del proyecto. Estos productos son
comercializados por medio de diferentes tipos de distribuidores, asi que se va a
hacer un énfasis en los productos que son comercializados en la industria de
supermercados, que abarca mercados detallistas minorista como tiendas de
barrio, mini mercados, tiendas de abarroterias entre otras similares

relacionadas al mismo tipo de industrias.

¥ Revista Pulso Ecuador, N"13 Enero 2005, Pag. 4.
" Revista Pulso Ecuador, N” 13 Enero 2005, Pag. 19.
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Entre algunos de los sectores que se van a analizar se encuentran: Alimentos y
bebidas, articulos de aseo personal y belleza, articulos para la limpieza del
hogar, bebidas alcoholicas y cigarrillo, mascotas, musica, revistas libros y

periodicos.

El consumo de los hogares urbanos entre Septiembre del 2003 hasta Marzo del
2004, tuvo una mejoria que alcanzo6 un estimado de $1.021 millones de délares
a nivel nacional, dentro de los cuales Quito y los Valles representan $236,8
millones de ddélares siendo asi la segunda ciudad después de Guayaquil con

$287,3 con mayor consumo de hogares.

De acuerdo al nivel de ingresos que percibe la sociedad Ecuatoriana éstos se
los puede clasificar en niveles socioecondmicos segun la clasificacién que
presenta Pulso Ecuador:

Cuadro N°2.2

Renta Mensual de acuerdo al Nivel Socioeconémico

Renta mensual por I
h ngresos
ogares
Renta mensual baja menor a $450
Renta mensual media entre $450 y $1500
Renta mensual alta mayor a $1500

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, Pag. 5
Elaborado por: Autora

A continuacién se detallara la distribucion del consumo nacional de acuerdo al
nivel de ingresos al que se hizo referencia y también se especificaran algunos

rubros de gastos en Ecuador desde el ano 2003 al 2004.
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Grafico N° 2.1

Evolucién de consumo 2003-2004
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Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, P4g. 5
Elaborado por: Autora
Cuadro N°2.3
Consumo Marzo 2004
Categoria de consumo A nivel Nacional
Alimento y bebidas no alcohdlicas 25.8%
Articulos de aseo personal y belleza 2.7%
Articulos para limpieza del hogar 1.5%
Bebidas alcohélicas vy cigarrillos 1.1%
Mascotas B 0.5%
Musica, revistas, libros y periddicos 1.2%
Otros 67.2%

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, P4g. 5
Elaborado por: Autora

En la categoria “otros” se refiere a otros sectores que no seran analizados
como: Calzado, seguros, servicios béasicos, vestido, viajes, vacaciones, hoteles
etc. Ya que no entran a ser parte de la distribucién que realizaria la industria a

la cual pertenece el negocio.
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Grafico N°2.2

Consumo de la ciudad de Quito por rubros de gasto Marzo 2004
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Fuente: Revista Pulso Ecuador, N°7 Abril 2004, Pag. 5
Elaborado por: Autora

La naturaleza de las personas es que siempre estan generando necesidades,
algunas de estas necesidades son satisfechas a través de mercados
comerciales. Lo que demuestra el cuadro anterior es que el consumo de los
hogares de acuerdo a los rubros expuestos, presentan una gran importancia en
el consumidor, y estos son comercializados en la industria a la cual quiere

pertenecer el proyecto de la elaboracién del negocio.

Dentro del sector alimentos que es uno de los mas importantes, se
especificardn a continuacion los mas significativos en el gasto del consumidor

de los siguientes rubros en casa.
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Grafico N°2.3

Sector Alimentos y Bebidas Quito Marzo 2004
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Fuente: Revista Pulso Ecuador, N°7 Abril 2004, P4g. 6
Elaborado por: Autora

La distribucién del gasto mensual en articulos de aseo personal y belleza fue la

siguiente:

Grafico N°2.4
Articulos de aseo personal y belleza Abril 2004. —
B Desodorantes
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013% Q1% depilarse

B Toallas Higiénicas
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Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, P4g. al final de la revista.
Elaborado por: Autora
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Distribuciéon del gasto mensual en articulos para la limpieza del hogar fue la
siguiente:

Grafico N°2.5

Distribucion del gasto mensual en articulos para la Limpieza de
hogar Abril 2004
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Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, P4g. al final de la revista.
Elaborado por: Autora

La distribucion en el sector de bebidas alcohdlicas y cigarrillos de acuerdo a

nivel de ingresos se presenta a continuacion:

Cuadro N°2.4

Nivel de renta-Abril 2004

Region Alto Medio Bajo Total Alto Medio Bajo Total

Nacional | 75.6% | 71.0% | 70.5% | 73.4% | 24.4% | 29.0% | 29.5% | 26.6%

\C/):IIIté)s Y] 69.1% | 65.6% | 65.0% | 66.9% | 30.9% | 34.4% | 35.0% | 33.1%

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N°7 Abril 2004, Pag. 9.
Elaborado por: Autora

En el sector de la musica, libros, revistas y diarios se van a destacar solamente

los rubros periddicos y revistas de consumo a nivel nacional:
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Cuadro N°2.5

Numero de revistas que se compran al mes

Revistas al mes que se compran cuando
no se esta suscrito
B 1
2
3
>3

porcentaje de

hogares
’ 57.3%
|

27.9%
5.9%

. 89% |

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, Pag. 14.

Elaborado por: Autora

Cuadro N°2.6

NiUmero de periodicos que se compran en la semana

Periodicos en la semana ;
que se compran cuando porr::entaje de
no se esta suscrito ogares
1 23.1%
R 24.6%
3 15.3%
4 6.7%
5 - 8.0%
- 6 21%
>7 202%

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, Pag. 14.

Elaborado por: Autora

En cuanto al sector de restaurantes y comida rapida es importante el reconocer

que ha tenido un crecimiento importante debido al gasto de los hogares.

Aproximadamente el 50% de los hogares dicen hacer este tipo de consumos al

mes, la demanda se ha mantenido estable durante el primer trimestre a nivel

nacional.

“Los servicios a domicilio y para llevar estan ganando preponderancia en el

consumo de los hogares.”"

13 Revista Pulso Ecuador, N7 Abril 2004, Pag. 16
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Cuadro N°2.7

Servicios del sector de restaurantes y comida rapida Abril 2004

Tipo de servicio Gasto total en este sector
| Venta en el mismo establecimiento | 65.0%
| Servicios para llevar _ 23.1%
| Entregas a domicilio 12.0%

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, Pag. 16.
Elaborado por: Autora

Se realizd un analisis mas especifico del gasto segun los diferentes tipos de
servicios y los resultados muestran los siguientes datos expuestos a

continuacion

Cuadro N°2.8

Preferencia por el servicio a domicilio Abril 2004

% de Preferencias por

el tipo de servicio Tipa de servicty

‘ Nivel de renta de hogares

| Renta mensual baja | 3.4% Servicio a domicilio
Renta mensual media L 9.0% Servicio a domicilio
Renta mensual alta 16.0% Servicio a domicilio

Fuente: Revista Pulso Ecuador, N° 7 Abril 2004, Pag. 16.
Elaborado por: Autora

Siendo este ultimo (servicio a domicilio) una modalidad de venta estratégica,
que ha cobrado importancia y ha empezado a ser implementado por otros
establecimientos que no habian explotado este sistema de ventas. Cabe
resaltar que el uso de estos diferentes servicios varia en cuanto al nivel de

renta percibido en la sociedad ecuatoriana

Con éstos datos se puede ver que los consumidores de renta baja destinan del

total de su gasto en este sector solamente un 3.4% a este servicio, por lo que
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los establecimientos dirigidos hacia este segmento de mercado no deberian
explotar esta modalidad de ventas ya que por lo visto no seria rentable para el
negocio, mientras en las rentas medias y altas, este servicio tiene una
importante participacion con un 9% y 16% que lo destinan al servicio a
domicilio. Estos datos serviran de referencia para la elaboracién del negocio
que cuenta con servicio a domicilio, y seria asi el unico autoservicio con esta

modalidad en los barrios en el que se piensa implementar el negocio.

En Quito y los valles la distribucién de gasto en restaurantes y comida rapida
segun el tipo de servicio se distribuye, el 68.6% frecuenta el restaurante
(incluyendo los de comida rapida) para comer en el sitio, el 21.9% pide para

llevar y un significativo 9,5% utiliza el servicio a domicilio.

2.2 INDUSTRIA DE SUPERMERCADOS
2.2.1 ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA DE SUPERMERCADOS

EN EL ECUADOR

El mercado detallista en el Ecuador se compone de distintos agentes, en
cuanto a su participacion de mercado han ido evolucionando conforme a los

anos que se presentan a continuacion:
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Grafico N°2.6

Participacion en el Mercado Detallistas en el afio 1999

O 5M5% 5% @ Supermercados
B Mercados Mayoristas H

O Tiendas de Abarroterias
O Delicatessens Il
| W Mercados Minoristas
B 30% . @ Mini-mercados

020%

Fuente: hitp://www.dlh.lahora.com.ec/paginas/debate/paginas/debate1390.htm
Elaborado: por Autora.

Gréfico N° 2.7

Participacion en el Mercado Detallista en el aiio 2003 |
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Fuente: http://www.dlh.lahora.com.ec/paginas/debate/paginas/debate1390.htm
Elaborado: por Autora

Los supermercados demuestran claramente un crecimiento en cuanto a su
participacién en el mercado, asi como las tiendas pequenas he independientes

y los mini mercados, las tiendas de abarrotes han disminuido su participacion
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de mercado en el 2003. Los que demuestra claramente el espacio que han ido
ganando los mini mercados, esto representa una oportunidad en el negocio ya

que en el sector al que se dirige no hay este concepto de negocio.

Entre los supermercados mas influyentes del pais en cuanto a su participacion

de mercado se encuentran:

Cuadro N°2.9

Ventas de alimentos en millones de dolares
Participacion y cantidad de tiendas de las principales cadenas de supermercados
en Ecuador en los anos 1999 y 2003

Ventas Participacion Ventas # de

Totales Total (%) Alimentos Tiendas
Cadenas de l
Supermercados 1999 | 2003 1999 2003 1999 | 2003 | 1999 | 2003
Supermercados La ‘
Favorita 173 570| 12,30% | 24.20% 144 351 28 50
Importadora El Rosado 92| 293 6,50% | 12,40% 54| 179 23 30
Tia | 60 93| 430%| 390%| 54| 78 28 44
SUBTOTAL 325| 956| 23,10% 40,50% | 252| 608| 79| 124

Fuente: http://www.dlh.lahora.com.ec/paginas/debate/paginas/debate1390.htm
Elaborado por: Autora

La mayor participacion de mercado entre las tres cadenas nombradas
anteriormente la obtiene Supermercados La Favorita siguiendo Importadora el
Rosado y en un tercer lugar Tia tanto en el ano 1999 como 2003, mantuvieron

el orden en cuanto a su participacion, pero solo las dos primeras cadenas casi

doblaron su participacion en el mercado.'®

Cabe resaltar que aproximadamente un 85% de las ventas de este sector se

refiere al rubro alimentos mientras que en los otros mercados detallistas un

= http://www.dlh.lahora.com.ec/paginas/debate paginas/debate1390.htm
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61% aproximadamente representa las ventas de alimentos, demostrando la
importancia que representan los alimentos en los supermercados mientras que
en los otros mercados detallistas en general existen otros rubros que

fundamentan sus ventas."’

2.3 ANALISIS DEL ENTORNO

2.3.1 ANALISIS POLITICO-LEGAL

Ecuador tiene mas de una docena de partidos politicos y siempre ha existido
una turbulencia en el ambiente politico, que solo disminuye o cesa
temporalmente cuando los partidos se unen para apoyar determinados
proyectos de su conveniencia. Pero se percibe en el ambiente nacional e
internacional que esas uniones a las que la prensa llama “El Candado” no son
para beneficiar al pueblo sino para los intereses particulares de los partidos, de

las personas, de las organizaciones y negocios.

La lucha de poderes ha desencadenado en un Congreso fragmentado, lleno de
discusiones y temas inconclusos que en su mayoria son de bienestar social,
temas que por intereses sectoriales no se aprueban, para lo cual se han valido
de multiples formas de convencer a los congresistas, llegando a un extremo de

corrupcion elevado.

' M+M Planet Retail 2004
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Segun el informe de transparencia internacional, el pais ha sido calificado como
uno de los paises mas corruptos en Latinoamérica y en el mundo con un
indice de transparencia de 2.4/10, este informe nos demuestra la forma en que

se ve al pais desde fuera.®

Como no hay respeto hacia las reglas establecidas en los codigos y leyes hay
mucha desconfianza para hacer diferentes cosas como: mantener el dinero en
el banco, firmar contratos de beneficio mutuo, comercializar legalmente,
generar empleo bien remunerado, invertir en productos con fondos propios y

otros hechos o situaciones similares.

Como resultado de todo este irregular manejo, con pocas excepciones, que
alimentan capitales de extrafas procedencias, los negocios de la clase media
o pobre no se desarrollan por falta de crédito de los bancos o tasas de interés
muy altas favoreciéndose finalmente a los grandes consorcios y almacenes a
fines a la globalizacion que han monopolizado la importacion y venta de
determinados productos de consumo. Estas organizaciones atacan por todos
los medios a la sana competencia, evitan la introduccion de nuevos mercados
y mantienen el apoyo y colaboracién de estas actividades. Esto les permite
mantener los precios que les provoca ya que no tienen competencia y cuando
esta competencia piensan entrar 0 hacen proyectos para entrar las
organizaciones ya consolidadas bajan los precios para hacer quebrar al que
entra, no les compran a los proveedores que les venden o les retardan los

pagos para sancionarlos y chantajearlos, por ejemplo: hay cadenas de

|8

El comercio (23/10.04 AS)
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supermercados que cuando sus proveedores le venden a la competencia, que
es menor en capital y en medios no le siguen comprando, entonces el
proveedor no le vendera al nuevo integrante y este al no tener que vender los
principales productos de consumo termina quebrando saliendo del mercado, de
la regidn o del pais. Logicamente los mas perjudicados son la clase media vy

pobre cuyo poder adquisitivo es limitado.

Si se facilitara por parte de las autoridades la entrada de una competencia
sana, con productos de buena calidad y a buenos precios, las personas vivirian
mejor, podrian tener una pequefa capacidad de ahorro, se estimularia la sana

competencia y se cortaria el abuso de los monopolios.

Los cambios politicos frecuentes, los cambios de ministros y los cambios de
“Las Reglas del Juego” que regulan el comercio, la banca y el crédito,
mantienen la inestabilidad en todos los o6rdenes, sociales, econdémicos,
industriales, comerciales, de educacion, relaciones internacionales y bilaterales

y otros.

La Dolarizacion como parte de un cambio politico, aunque no tuvo una
planificacion previa, le ha dado un poco de estabilidad al pais, manteniendo
una inflacion aparentemente baja, pero que en el fondo ha comprimido mas la
situacion economica de la clase proletaria, aunque muchos productos bajen de
precio son mas caros que antes y que los precios de los mercados vecinos,
situacion que termina beneficiando al contrabando del cual se aprovechan las

grandes organizaciones comerciales.



ANALISIS DE LA INDUSTRIA 38

Desde el nacimiento de la Republica del Ecuador, su entorno politico se ha
visto envuelto en la lucha de intereses, tanto sociales, culturales como
econdmicos. Evidencia de esto es la gran cantidad de mandatarios existentes

y mas en esta ultima década.

Los ultimos presidentes que no han podido terminar su mandato, o que han
asumido el poder por corto tiempo no han podido hacer planes a largo plazo
gue ayuden al desarrollo del pais y solo se han limitado a apaciguar los

animos de los grupos politicos

Y organizaciones de los grupos que hacen huelgas para obtener aumentos de
salarios o sueldos que justificados o no, no le permiten al estado disponer de

los capitales necesarios para grandes proyectos.

La solucion ha sido buscar crédito externo con lo cual se empeora la situacion

cada vez mas.

En resumen Ecuador vive una completa crisis politica, lo cual arrastra una
crisis econdémica y una crisis social permanente, sin que se observe solucién a
corto plazo.

Como consecuencia de estos eventos se dan en el pais paros y huelgas que
forman practicamente parte del estilo de vida de todos los ecuatorianos.

Dichos paros y huelgas paralizan el transito por lo que representan una

amenaza para el negocio ya que generan un ambiente de inestabilidad y de
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nerviosismo entre la gente. Asimismo se ven afectadas las actividades de los
proveedores que no logran entregar a tiempo los pedidos provocando rupturas
de stock que terminan perjudicando a la rentabilidad del negocio.

En el Ecuador existen diferentes leyes, reglamentos y normas que regulan la
actividad comercial asi como también la propiedad intelectual y el uso de

nombres y pseudonimos para la industria de supermercados.

Ademas dentro de la industria existen leyes de proteccion y defensa de los
intereses de los consumidores como asi también de las obligaciones de los
proveedores y normas para la comercializacion de los productos en especial

los de consumo masivo.'®

En general para implementar el negocio se deben tomar en cuenta todas estas
normas Yy leyes, desde la constitucion de la compahia, la obtencion de la
patente municipal, hasta el permiso de funcionamiento que se lo obtiene en el
Municipio de Quito Zona Norte. Para poner en funcionamiento el negocio es
necesario obtener principalmente el Registro unico del contribuyente (RUC),
gue es un documento de identificacion para realizar transacciones en forma
legal. Ademas hay que cumplir con ciertas obligaciones que se detallan en la
guia del contribuyente expuesta por el SRI las cuales se presentan en el

ANEXO A1

Todos estos tramites toman entre uno y dos meses, segun la actividad que se

desee realizar y como es logico sin estos requisitos no se podra poner en

" www.hoy.com.ec. zhechos 2003/libro/temal 5.htm)
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funcionamiento el negocio.20 Por lo tanto, el entorno legal para este tipo de
negocios es favorable ya que no se requiere de permisos especiales o de
dificil obtencion y adicionalmente los tramites demoran un tiempo relativamente

corto.

2.3.2 ANALISIS ECONOMICO

K El Ingreso Per Capita: El Ecuador habia experimentado un ingreso per
Capita creciente durante los anos 90 a excepcion de 1999 que hubo la
crisis econdomica y financiera que afecto a todo el pais, esto se vio
reflejado en un crecimiento negativo del Producto Nacional Bruto en -
6.3%. En los afos siguientes el ingreso Per Capita de los Ecuatorianos
se ha estado recuperando y para 2003 se presentaron ingresos de
$2350 (Banco Central del Ecuador 2004). Al aumentar los ingresos
tienden a aumentar los gastos. Esto representa una oportunidad para el
nuevo negocio ya que el consumidor posee mayores recursos que
podrian ser invertidos en las compras de bienes de consumo como los

que se ofrecen en el negocio.

Cuadro N°2.10

INDICADORES PER CAPITA
| Afos

= Municipio de Quito. Zona Norte, Dr. Oscar Gémez.
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Poblacién del Ecuador 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004
Poblacion miles de

habitantes (*) 12121 12299 12480 12661 12843 13027
Variables a tomar en

cuenta Dolares

Producto interno bruto 1.376| 1.296| 1.685( 1.920| 2118| 2.304
Consumo final de hogares 910 829| 1.161| 1.330| 1.438| 1.516
Formacion bruta de capital

fijo 233 265 364 438 482 501
Exportaciones 434 480 450 460 503 595
Importaciones 343 402 530 604 610 628

Fuente: Proyecciones oficiales del Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaborado por: Autora

Los indicadores macroeconémicos, en efecto, han mejorado como
consecuencia de la dolarizacion nacida tras la crisis econdmica y politica
de los anos 1999 y 2000. Al gobierno debe reconocérsele continuidad en

el manejo de las finanzas publicas.?’

La realidad social del pais no refleja un cambio en su estructura hace
décadas debido al manejo politico y econémico de los gobiernos,
sumandose el gobierno actual, no han creado politicas para lograr un
crecimiento y desarrollo de la economia sustentable, lo cual da un pais
lleno de riqueza, oportunidades, futuro, pero como siempre sin un

objetivo ni metas claras.

Desde que el Ecuador optd por la dolarizacion, perdié una de sus
medidas econdmicas de estabilizacion, la politica cambiaria, lo cual en
cierta forma creo un ambiente mas seguro para la inversion extranjera y
nacional, se creo un ambiente adecuado para aumentar la capacidad de

la economia, aumentar los ingresos, mantener un crecimiento sostenido

- El comercio 23 de oct 2004 A5
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de la misma y reducir los indices de la pobreza, asi como también se
logro reducir las tasas de inflacion, las tasas de intereses y mantener

una relacion adecuada entre los ingresos y los gastos.?

Cabe destacar que los sectores que mas influyen en el aumento de la
inflacion, son los bienes no transables como “esparcimiento y cultura”,
“alquiler, agua, electricidad, gas y otros Combustibles”, “hoteles,
cafeterias y restaurantes”, pero en proporcion mas grande lo que se

refiere a educacion.®®

El Ecuador se adelantdé un paso a la integracion econdmica mundial,
adoptando una moneda mas fuerte, lo cual genera nuevas inversiones y
a la vez mas empleos, pero esta puede ser una arma de doble filo
porque en un pais con una baja competitividad y liberacion econémica
puede ser desastroso sino se aplican las medidas correctivas por parte
de los empresarios, lo cual desencadenaria en una perdida de empresas
nacionales, y a su vez de empleos, claro esta que esto puede ser a corto
plazo, porque como lo mencionamos antes Ecuador es un pais lleno de
riquezas, atractivo para la inversion extranjera y por lo tanto para crear
nuevas fuentes de trabajo en empresas mas competitivas y adecuadas

al entorno global.**

22

www.Bancomundial.org.ec/pobreza

2 http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=inflacion
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En el cuadro de los indicadores per capita encontramos que el PIB del
Ecuador se encuentra en aumento y que mas del 65% de este se
destina al consumo, lo cual brinda una oportunidad de establecer un
negocio, y principalmente en la rama de alimentos de consumo masivo,

bebidas y tabaco entre otros.

La Dolarizacion: la llegada de la dolarizacion trajo al pais mayor
estabilidad macroecondémica, por lo que ha ayudado al crecimiento de
los supermercados por la inversion local, aunque también ha afectado a
la vez al sector productivo ya que lo ha vuelto menos competitivo debido

a los costos de produccion si se lo compara con otros paises.

La inversion extranjera directa no ha tenido mucha influencia en la
oferta de los supermercados en Ecuador, ya que estos basicamente son
de inversionistas nacionales y algunos son empresas familiares. Cabe
resaltar que la inversion extranjera directa ha tenido un fuerte impacto
para el crecimiento de los supermercados en Latinoamérica.?®

La dolarizacion representa una oportunidad para el negocio de los
supermercados ya que permite una mayor estabilizacion en los precios

lo que redunda en beneficio del consumidor.

Inflacién: Como se detalla en el grafico 2.10, desde Abril del 2004 la

inflacién fue decreciendo hasta llegar a un 1,54% en Abril del afio 2005,

=+ http://www.dhl.lahora.com.ec/paginas/debate/paginas/debate 1390.htm
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L 4
a partir de esta fecha se puede ver un constante crecimiento de la
inflacién que para Marzo del 2006 llegé a un 4,23%.
La inflacién tiene un impacto fundamental en los negocios minoristas, ya
que si sube el precio de los productos a venderse en el negocio, estos
se encareceran, por lo se tendera a trasladar dicho incremento al
consumidor final. Esto ciertamente afecta al poder de compra de los
usuarios de un supermercado por lo que representa una amenaza para
» cualquier negocio de este tipo.
Grafico N°2.8
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
Elaborado por: Autora

* Tasas de interés: La tasa de interés es el precio del dinero. Al igual que

el precio de los productos cuando hay exceso de dinero la tasa de
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interés tiende a bajar cuando hay escasez la tasa de interés tiende a

subir.

Las tasas de interés tanto la activa como la pasiva tienen un efecto

significativo en la creacién del negocio.

La tasa activa es la que reciben los intermediarios financieros por
préstamos que hicieran a personas que demandan dinero, y la tasa

pasiva es el interés que paga una entidad financiera por depositar dinero

en ella.
Grafico N°2.9
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
Elaborado por: Autora

La tasas de interés influyen tanto en la necesidad que se presentaria al
pedir un préstamo para la creacién del negocio, o para necesidades
operativas que se presentaran durante el funcionamiento del mismo, el
hecho de que presente un crecimiento perjudicaria al negocio en caso

de que se necesite un crédito banco. Durante el mes de Abril, la tasa
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activa de interés ha presentado un decrecimiento, lo que beneficiaria al

negocio en el caso de pedir un préstamo a una entidad financiera.

Gréfico N°2.10
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Fuente: hitp://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=pasiva
Elaborado: Autora

El hecho de que la tasa de interés pasiva decrezca es positivo, para
este negocio ya que las personas tienden mas a consumir que a
conservar su dinero en el banco, lo que favoreceria a las ventas del mini

mercado planteado.

2.3.3 ANALISIS SOCIO-CULTURAL

Estructura Poblacional:
En el 2001 segun las cifras que registré el VI censo de la poblacién y V de
vivienda en el Ecuador la poblacién fue de 12,48 millones de habitantes, ésta

cifra ha ayudado ha ayudado tanto a la planificacién, como al desarrollo de
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estrategias por parte de las empresas, que de igual forma tienen que
actualizarse a los nuevos cambios ya que la poblacién ecuatoriana alcanzara
los 13,22 millones de habitantes para el 2005. Dicha poblacién se ha visto

distribuida tanto en las areas urbanas y rurales de todo el pais.

Grafico N°2.11

Poblacién estimada urbana y rural 2000-2010
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Fuente: Revista Pulso Ecuador, N’ 13 Enero 2005, P4g. 4
Elaborado por: Autora

Se puede observar que la poblacién urbana ha tenido un crecimiento constante
a lo largo de toda una década (2000-2010). Dicho incremento representa una

oportunidad para un negocio de supermercados.

Sociedad Ecuatoriana:

El Ecuador es un pais multiétnico, pluricultural, lo que ha creado que las
relaciones de la sociedad sean muy complejas y dificiles de conllevar, estos
son unos de los principales problemas para la sociedad, en todo lo que se
refiere al campo politico, la lucha de intereses debido a la gran concentraciéon
de la riqueza en ciertos segmentos de la sociedad, ha imposibilitado la

aprobacion de leyes de interés social, lo que ha dado como resultado una
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sociedad en la que 1 de cada 5 nifios sufren de desnutricion, 3 de 10 nifios no
completan la educacion basica primaria y asi miles de problemas sociales mas

complejos como la salud entre otros.

La realidad del pais, y mas después de la adopcién de la dolarizacion, creo un
ambiente en el que el pueblo ecuatoriano y en general las clases mas
desposeidas emigraran, pero a la vez se creo un pais de oportunidades para
que personas especialmente de los paises vecinos vinieran a brindar su fuerza

laboral, en todos los niveles sociales.

Las diferencias sociales existentes en todo el pais crea circulos diferenciados y
por lo tanto con diferentes necesidades que satisfacer, diferentes articulos a

consumir y diferentes tipos de servicios que ofrecer.

Cultura del pais:

La cultura oficial o dominante difiere muchas veces de la cultura popular en el
pais, la primera suele caracterizarse por tener mas alcance, esta establece
patrones estéticos, legales, religiosos, econémicos que dirigen las actividades
de los otros sectores. La cultura popular en cambio no tiene mayor alcance
fuera de su limitado ambito, ésta muchas veces se transmite por relaciones
cara a cara, es por esto que en muchos casos la cultura popular suele ser
desvalorizada hasta por sus propios protagonistas. Lo que genera grandes

diferencias en la cultura global del pais.?®

% E] Sabor de la Tradici6n, de Maria Cristina E, Edicién UPS Pag.24
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Para estar en congruencia con el ambiente social y cultural del pais se debe
entender y conocer como esta compuesto y sus diferencias entre los sectores
sociales, ya que no va a ser lo mismo intentar vender caviar en las zonas
rurales de la capital, que intentarlo en los sectores categorizados como de
clase media o media alta, todo esto influye en la determinacion de la ubicacion
de los negocios. Atender a cada clase social y entenderla como tal es una
necesidad para lograr un excelente servicio, un servicio de calidad en la que
se ajuste a las necesidades propias de todas las personas, sean quienes

sean.?’

Bajo un estudio que se realizé en el pais se ha determinado que existe una
relacion entre consumo e ingreso, en el cual se concluyd que la familias que
presentan mayores ingresos son las que le dan mas importancia a los
productos u alimentos sofisticados, es decir ya sean de lujo, de marca, o de
temporada éstos a su vez estan vinculados con el prestigio social y por ende
presentan un precio mayor al de los productos econémicos. Pero a la hora de
realizar la compra existen varias alternativas posibles que se presentan cuando
se va a escoger un producto, pero solo una de ellas determinara la accion, es
decir en ocasiones el precio suele ser un factor decisivo de compra, asi como
también el deseo de tener el producto asi este no lo necesitaramos o por que
es muy caro no se lo podra obtener, pero en la sociedad actual es comun que a
veces ese simple deseo traspase la frontera de lo econdmico, es por esto que a
veces se piensa que la publicidad crea o genera nuevas necesidades que de

pronto las personas ni sabian que tenian pero al demostrarlas ya sea por

27 ; g ;
http://www.quito.gov.ec/plan_bicentenario/socecu.htm
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medio de un comercial publicitario o por comentarios que llegan a sus oidos
etc. desean sentirse como el comercial, en consecuencia quieren ver su deseo
hecho realidad, es por esto que muchos de los productos publicitados logran
venderse, ya que se le esta informando al consumidor cual es su funcion y que
beneficio traeria, ya sera cuestion del consumidor hacer su eleccion de

compra.?®

Dado que el negocio que se busca implementar estara situado en el norte de la
ciudad de Quito (barrios El Bosque y Quito Tenis) se podra llegar a personas
de alto poder adquisitivo y como se explico anteriormente, existe una relacion
directa entre consumo e ingreso de los hogares. A mayor ingreso, mayor
consumo en productos sofisticados lo que representa una oportunidad para un

negocio de supermercado como el que se busca estructurar.

Delincuencia:

En el Distrito Metropolitano de Quito la delincuencia es un problema social que
constantemente a afectado a los pobladores, de acuerdo a un estudio
realizado en el ano 2003 se pudo constatar que el 70.8% de los residentes en
el area urbana habla acerca de la delincuencia e inseguridad, lo que haria
pensar que este es un problema constante en la vida de los Ecuatorianos. Al
hablar sobre delincuencia se especificaran a continuacién cuales temas son
los mas preocupantes por los habitantes del Distrito Metropolitano de Quito de

a cuerdo al area urbana en la que residen:

* El Sabor de la Tradicion, de Maria Cristina E, Edicion UPS Pag.20-21
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Cuadro N°2.11

Temas que se abordan cuando se habla de delincuencia

Tipos de delincuencia ¥ del drca
urbana

 Robos B | 50,7%
|Asaltos | 29.70%
Violaciones | 15,60%
Asesinatos 1 2,30%
Peleas | 1,20%
Pandillas 0,90%
Otros - 0.30%
Incendios 0.20%
Corrupcién 0,10%

Fuente: encuesta de victimizacion Junio-Diciembre 2003
Elaborado por: Autora.

Se puede constatar que Quito es una ciudad en la que hay que tomar medidas
para no atentar contra la seguridad de sus habitantes, ya que la delincuencia
desde hace muchos anos atras ha sido y sigue siendo un factor preocupante

en la sociedad.?®

De acuerdo a un publicado referente a la violencia, se pudo ver que hasta en
los autoservicios la violencia se puede presentar como fue en el caso del mes
de Agosto del 2005 a las 7:30 PM en las instalaciones de Supermaxi ubicado
en el Centro Comercial El Bosque, al parecer un joven de 15 afos de edad
llamado Renato estaba realizando compras con su madre y un joven
desconocido por detras empezd a golpearlo aparentemente sin razén alguna.

El joven golpeado gritd y pidi6 ayuda a los a guardias de seguridad del

= http://64.233.187.104/search?q=cache:ev7{LsigTeMJ:www.quito.gov.ec/seguridad/2-
informe enc vic2.htm+delincuencia+en+quito&hl=es
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almacén, empleados de seguridad encubiertos de civiles entre otros
trabajadores del autoservicio y al parecer, este no recibié ayuda de nadie, tan
solo de su madre que trato de separar al otro joven que golpeaba a su hijo y
aun ella pidiendo ayuda nadie acudio a ayudarlos y lo unico que se logro fue
que dejaran ir al agresor. Por lo que se presentan ciertas preguntas ahora hay
que tener cuidado hasta en los autoservicios que se debe suponer son lugares

seguros.*

Estos problemas causan malestar en los consumidores y en personas que
pudieran enterarse de esta clase historia, se sabe que un autoservicio o
cualquier tipo de negocio no sobreviven sin su clientela, y este atentado puede
afectar a los clientes hasta el punto de no realizar las compras en ese lugar por

miedo a que suceda otra vez.

Desempleo:
El desempleo es una parte de la poblacidén econémicamente activa que se

encuentra involuntariamente inactiva, es decir sin trabajado.”’

El desempleo es un problema social que se produce cuando las empresas,
negocios y todo tipo de organizacion comercial reducen sus gastos. La
capacitacion que hacen las empresas ha influido mucho en esto, ya que al
capacitar a una persona esta podria llegar hacer el trabajo de dos o tres

personas en la empresa.

3 http://www.ildis.org.ec/estadisticas/estadisticasdos. htm#a
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El desempleo es el flagelo mas grande, ya que el hombre no puede cumplir con
las necesidades bésicas de él y su familia, esto afecta directamente a los
negocios ya sean estos grandes medianos o pequefios como el de una tienda o

un mini mercado.

Mientras no hay empleo no hay seguridad social.

GréaficoN°2. 12

Desempleo
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo
Elaborado por: Autora

Los desempleados o empleados con muy pocos recursos terminan algunas
veces delinquiendo para poder sobrevivir, y asi poder mantenerse, lo cual va
deteriorando a la sociedad y va fomentando la division entre los ricos y los

pobres.

Este factor social ha provocado que las personas busquen nuevas fuentes de

ingresos, estableciendo en algunas ocasiones sus propios negocios como por
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ejemplo las famosas “Tiendas de Barrio”. Esto evidentemente representa una

amenaza para cualquier negocio de supermercado.

Subempleo:

El Subempleo es también un problema social que afecta al pais y como
consecuencia resulta ser una amenaza para el mismo, este se produce:
cuando las personas involuntariamente trabajan menos de 40 horas a la
semana en el sector moderno (subempleo visible), cuando las personas
trabajan mas de 40 horas en la semana y aun asi perciben un ingreso que se
encuentra por debajo del minimo vital (subempleo invisible), existe también otra
definicion que se le da al subempleo que es la que tiene que ver con la con la
forma de organizacion y las caracteristicas de las unidades productivas |,
economicamente hablando, la suma de estos tres conceptos es un indicador

del nivel bruto de subempleo.

Segun estudios realizados el subempleo en América Latina se lo asocio a la

falta de recursos a los que las unidades productivas tienen acceso.*

A cada empleado que trabaje en este mini mercado, se le pagara un sueldo
basado en la ley asi como también se aprovecharan al maximo sus
habilidades, se les capacitara constantemente no solo en su area de trabajo

sino también se les brindara conocimiento de todas las areas de trabajo que

32ht'[p://72. 14.203.104/search?g=cache:fol5 nUhUrgJ:www siise.gov.ec/fichas/empl099z.htm+s
ubempleo&hli=es&gl=ec&ct=cink&cd=6
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hay en el mini mercado, con esto se logrard que los empleados sean mas

productivos no solo en su area sino también en el negocio como conjunto.

Grafico N°2. 13

Mercado Laboral-Subempleo
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Fuente: http://www.cedatos.com.ec/contenido.asp?id=440
Elaborado por: Autora

Migracion:

La globalizacién ha hecho que los grandes consorcios comerciales produzcan
en grandes cantidades y a su vez vendan en grandes cantidades en todo el
mundo a bajo costo y de buena o regular calidad, esto hace que los
empresarios no puedan competir en los precios, terminando vendiendo menos
o arruinados, muchos de esos empresarios contratan trabajadores ilegales a
menor sueldo para tratar de compensar los salarios que anualmente debe
reajustar, pero de todas formas los trabajadores terminan demandando al
patrono y obligandolo a pagar lo que finalmente lleva a que estos empresarios
también deban cerrar sus empresas. Esta situacion irregular afecta
directamente a la poblacién de bajos recursos que vive de un sueldo minimo

en el pais y por esto tienen que emigrar a otros paises, debido a que el
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ciudadano se encuentra mejor remunerado en el exterior sacrificando familia,
comodidades personales, seguridad, salud. De todas formas lo que ahorran se
lo envian a la familia en su pais para que inviertan, lo que genera un mejor
estilo de vida para los familiares ya que tendrian mas dinero para gastarlo en

su pais.

De a cuerdo a datos del Fondo Social Europeo y el Ministerio Espanol de
Trabajo y Asuntos Sociales, el grupo de inmigrantes ecuatorianos fue el que
mas remesas envio a su pais de origen que para el afo 2004 fueron de 927,72
Millones de dolares. El primer semestre del afo 2005 los inmigrantes
ecuatorianos enviaron remesas por un valor de 839,9 millones de délares, lo
que demuestra claramente un crecimiento en los ingresos de los ecuatorianos,

faltando aun asi, calcular los siguientes dos trimestres del afio 2005.%

En estas circunstancias, el Ecuador se ve beneficiado por esos capitales que
llegan, ya que las personas tienen mas dinero y comprar mas, lo cual es una

oportunidad para este negocio.

Poco espacio en las calles y la falta de tiempo:

Quito siendo una ciudad pequena, se ha convertido en un caos en cuanto a la
movilizaciéon de los ciudadanos se refiere, resulta que el tiempo que se
empleaba para ir ya sea del trabajo a la casa o de la casa al supermercado etc.
Ya no es suficiente, las calles se han vuelto intransitables debido al crecimiento

33

http://72.14.203.104/search?q=cache:MxOY dErSJFEJ: www.eluniverso.com/2006/02/05/626/0107e9096f
5948dd831d5cd634a0606d.html1%3FEUID%3D+remesas+de+los+migrantest+ecuatorianos+2005&hl=es
&gl=ec&ct=cInk&cd=4
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de automoviles particulares que circulan las ya angostas calles de la ciudad, los
que ademas en su mayoria suelen ser manejados por una sola persona.*

“E| dia a dia de la capital se vive a prisa”.*® Bajo este esquema o situacion de
vida que se presenta en Quito, es muy importante que al realizar cualquier
actividad esta pueda optimizar el tiempo con el que se dispone. Por ejemplo

¢ Por qué no ir a una tienda en vez de al supermercado?.

La falta de tiempo en el consumidor actual es una amenaza importante para

cualquier tipo de negocio de supermercado.

Tiempo que dispone la mujer actual

La Participacion de la mujer en el mercado laboral ha ido en aumento, para el
afo 1990 su participacion era de 37.2% y para el aho 1998 habia crecido a un
46.1% (OIT 2003).

Esto significaria que si la mayoria de la mujeres son las que realizan las
compras en el hogar, dispondrian de un tiempo limitado para realizar sus
compras ya que tienen que destinarle tiempo, a su casa, a su trabajo, por lo
que entre menos tiempo ocupen para realizar sus compras mas convenientes
para ellas y sus familias.*® Este factor también representa una amenaza para

un negocio de supermercados.

Cultura de consumo en tiendas de barrio:

#* Quito Imaginado, de Milagros Aguirre, Fernando Carrion, Eduardo Kingman, editor Armando Silva,
Pag 146

3 Quito Imaginado, de Milagros Aguirre, Fernando Carrion, Eduardo Kingman, editor Armando Silva,
Pag 145

1 http://www.dhl.lahora.com.ec/paginas/debate/paginas/debate 1390 . htm
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En el Ecuador la tendencia de consumo ha cambiado, en parte se debe por la
influencia de las grandes cadenas de supermercados y centros comerciales y
en otra parte, por brindar un mejor servicio con una mayor comodidad y mejor

utilizacion del tiempo.

Uno de los motivos por el que los mini mercados permanecen en el mercado
detallista, es por que cumplen una funcion social muy importante, en el caso de
que una persona realice compras para su alacena ya sea casi diariamente o
cada semana o cada dos, resultaria una mejor alternativa el ir al mini mercado,
debido a su cercania, rapidez, facilidad de pago entre otras ventajas que este
tipo de autoservicio brinda. Por lo que los mini mercados no buscan
enfrentarse directamente con los supermercados ya que el servicio que brindan
al consumidor es otro, lo que se busca con este negocio es dar otra alternativa
al consumidor en el momento en el que este vaya a hacer sus compras pero en

una version mas sofisticada de tiendas tradicionales.

Cuando las persona acuden a un supermercado no existe la clase rica o pobre,
los precios en los autoservicios son competitivos y este es un factor importante
en el que se fijan los consumidores, y a la hora de acudir a un mini mercado
como el que se propone implantar, seria comun que el consumidor elija el que
primero llegd o se establecid ya que habria podido hacer amistad con la
persona del mini mercado lo cual siempre ocasiona beneficios para él o por que
podria haber mejor crédito ( siempre que también sea beneficioso para la
tienda esta opcion), asi €l sentiria fidelidad al negocio ya que si este lo ha

atendido bien en todos los sentidos tanto en el abastecimiento, local etc. No
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tendria la necesidad de buscar otro mini mercado, ademas podria sentir mas

confianza ya que es un negocio conocido por el consumidor.*”

En sintesis las tiendas o supermercados no son simples lugares de compra,
muchas veces son el punto de referencia de un determinado barrio o poblacion,
son el lugar de encuentro de amigos y en general son un icono del barrio. Pero
al ser un icono el negocio, debe estar de acuerdo con la apariencia general y
la cultura de su segmento de mercado, para asi lograr que la tienda sea el
punto de referencia en el sector donde esta se ubicaria, en caso contrario
podria ocasionar molestias a los residentes logrando asi pérdidas en el negocio
y su desapariciéon en el barrio.*®

Por lo que el factor cultural representa una oportunidad para un negocio de
supermercado o mini mercado ya que dichos puntos de venta representan

iconos de la realidad ecuatoriana.

2.3.4 ANALISIS TECNOLOGICO

Ecuador es un pais sub desarrollado, en el que los cambios tecnolégicos que
llegan desde otros paises, no se los pueden adaptar a todos los negocios por
motivo de los altos costos en que se infieren. Pero ciertos negocios que si lo
han podido hacer se han visto beneficiados al adaptar la tecnologia en sus

empresas

*7 http://www.martesfinanciero.com/history/2001/12/11/columna’nacionales/index.shtml
3 www.ucentral.edu.ec/facultades/comunicacionl/comunicacion revista.htm!
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En el mundo actual se pueden encontrar diferentes avances tecnolédgicos, que
estan al alcance de la mayoria de personas, entre ellos se encuentran la
telefonia convencional y movil, computadores, Internet, infrarrojos, cajas
registradoras, carritos de compras entre otros, recalcando estos ultimos como

muy indispensables para el negocio™®.

El carrito con el que se realizan las compras en algunos autoservicios
contribuye excelentemente a la optimizacion de tiempo del consumidor, como a
su comodidad y a las ventas de esta clase de negocios, ya que cuando anos
atras solo habian bolsas para hacer el mercado, el consumidor muchas veces
le hacian falta manos para poder llevar todas las bolsas llenas de productos
que habian comprado y poder llevarlas a las cajeras para pagar por ellos, esto
lograba tanto molestias para ellos y para el negocio ya que estando llenas sus
bolsas estas se rompian y asi ocasionaban dafnos en los productos que
vendian los autoservicios, ademas los consumidores limitaban sus compras por
el hecho de no poder cargar con mas bolsas en sus manos, fue asi que en el
ano 1937 Sylvan N. Goldman dueho de dos cadenas de supermercados en
Oklahoma se inspiro en la idea de los cochecitos en que las mamas llevan a
sus hijos pequenos para hacer lo mismo, pero en este caso, ahora se crearia
un carrito para llevar las compras, asi el cliente pudiera tener la opcion de

comprar mas sin tantas molestias, con el tiempo este invento se ha ido

39
www.beza.com.ar
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perfeccionando para mejor comodidad en el punto de venta, tanto en su

estabilidad, como en su espacio interior.*°

Los computadores son una opcion muy eficiente para manejar este tipo de
negocios ya que tienen capacidad de almacenar una gran cantidad de
informacion y ayuda a agilitarla a las personas interesadas en ella, ya que es
molesto llevarla a la mano puede perderse vy la realidad es que seria imposible
manejar un negocio solo con papeles en que las personas escriban con detalle
el manejo del negocio, ya hay que familiarizarse con ellos ya que este invento

es mundialmente utilizado en las grandes empresas, etc.

Gracias a los computadores es mas sencillo filtrar la informacién acerca de los
proveedores, clientes, ventas, gastos, manejo de inventarios ,logistica,

proyecciones, personal, rol de pago etc.

Para 1948 el propietario de una tienda de comestibles buscaba hallar una
solucién para las que las gestiones de su negocio mejoraran, fue entonces que
entré en contacto con dos estudiantes universitarios en Filadelfia, uno de ellos
Woodland diseno lo que se llama en la actualidad el cddigo de barras que para
aquel entonces era redondo. Mas adelante tras varios estudios pudieron
perfeccionarlo y fue en 1952 que Woodland y Silver patentaron el primer codigo

de barras del mundo, pero fue hasta 1966 que fue utilizado comercialmente.

4Ohttp://64.233.187. 104/search?q=cache:QTbJyMORLXYJ:www hoy.com.ec/sigloxx/10febre.htm+evoluc
iont+de+los+supermercados+entecuador&hl=es
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Réapidamente se vio la necesidad de crear un cdédigo de barras que fuera

estandar para que este invento fuera completamente util en la industria.

En 1973 George J. Laurer cred el U.P.C (coédigo de producto universal), y para
1974 se inauguro el primer supermercado del mundo, en el estado de Ohio,
que disponia de escaner para leer el cddigo de barras creado.*’

En la actualidad es muy comun ver la gran mayoria de productos llevar codigos

de barras y ser utilizados sobre todo en los grandes autoservicios.

Los dispositivos de datos: pistola lectora y scanner han contribuido al agilizar
enormemente el proceso de compra en los autoservicios, seria muy demorado
que en la actualidad la senorita cajera tecleara el valor de cada producto que
se desea comprar el consumidor, pero con esta tecnologia el tiempo de compra
se ha podido optimizar tanto para el consumidores final de la tienda y para el
punto de venta ya que estos infrarrojos leen los cédigos de barras pasando el
producto por ellos, asi se sabra directamente el precio de estos que estara

reflejado en la pantalla que se conecta con estos lectores de datos.

Los infrarrojos que se ponen a disposicion del publico que son utilizados para
optimizar el tiempo del consumidor, al no tener este que buscar ayuda al

personal del autoservicio, para saber el precio de algun producto.

Tarjetas electronicas que en algunos establecimientos han sido creadas para

fomentar fidelidad por parte de los consumidores al punto de venta han sido un

4 http://64.233.187.104/search?q=cache:Gx3matd2Gs0J:www.el-
mundo.es/cronica’2002363 1033372707 html+primer+codigot de tbarras+del+mundo& hl=es
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invento muy favorable para la persona que acuden frecuentemente a un punto
de venta, ya que a través de estas se pueden adquirir descuentos y estas
ayudan a crear lazos entre consumidor y comercializador a la hora en que se
tome la decision de en donde se realizaran las compras. En estos ultimos anos
se han agregado nuevos servicios que brindarian los infrarrojos, como el poder
conocer que cantidad de productos, marcas, es decir informacion especifica de
cada cliente para asi conocerlos mejor y poder informarles sobre aspectos que
serian de su interés como promociones, descuentos, nuevas marcas, etc. De
acuerdo a su perfil de compras que se lo conoceria con la tarjeta electronica
gue ocupa. Con esto se crearian bases de datos muy utiles para el autoservicio
ya que se conocerian mas a fondo las preferencias de los consumidores lo que
lograria mejorar el servicio y fomentar las ventas con la ayuda del Marketing

directo.

El Internet ha sido una herramienta utilizada en todo el mundo tanto por nifos,
adolescentes y adultos, ya que resulta muy util hoy en dia, es muy comun que
personas que no tienen la oportunidad de conocer otros paises 0 no tienen
tiempo o suficiente dinero para ir de compras a un determinado lugar a través
del Internet encuentran una gran fuente de informacion y asi pudieran decidirse
acerca de cualquier inquietud que estos tuvieren para saber que decision
tomar. Es muy comun en la actualidad encontrar paginas en el Internet en
donde uno pueden comprar determinados productos ya sea en otros paises, 0
locales nacionales como el ejemplo de “Amazon.com” que es una pagina del
extranjero, en la que se encuentran muchos productos a un precio de venta en

paises como Estados Unidos, por lo que es una muy buena y conveniente
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alternativa para realizar compras que serian a precios mas economicos que si
se compraran dentro de este pais. En el caso de autoservicios presentes en el
pais, no existen las compras por Internet de la mayoria de los productos de
consumo masivo, pero no se descartaria su posible implementacion en estos
ultimos anos ya que seria revolucionario su uso, ya no se tendria que salir de
la casa para escoger que productos se quieren comprar ya que la pagina de
Internet daria un mostrario de que productos se venden y por medio de una
fotografia el consumidor final escogera, aunque este seria un proceso muy caro
de implementar para autoservicios minoristas, seria una manera revolucionaria
de compra, y habria que tomarla en cuenta para estar de acuerdo a las nuevas

tecnologias y no quedarse atrasado en el mundo de los negocios.*?

La evolucion de la tecnologia ha contribuido y sigue contribuyendo mucho al
desarrollo de los autoservicios, se puede ver claramente el ejemplo de
Supermercados La Favorita en Ecuador, que siendo hace algunos ahos atras
una sencilla tienda de abarrotes fue la primera cadena de supermercados que
saco provecho de la tecnologia para crecer en la industria de los
supermercados.

El entorno tecnolégico es muy favorable dada la naturaleza del negocio y
ademas por que a través de los avances tecnoldgicos se pueden cumplir con

los objetivos de brindarle rapidez al consumidor.

2 http://www.littec.ungs.edu.ar/eventos/RABETINO-GOMEZ-MELITZKO.pdf.
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2.4 MATRIZ DE RIESGO RENTABILIDAD

2.4.1 BARRERAS DE ENTRADA.

= La inversion para la creacion y operacion del mini mercado.

* Economias de escala por parte de los puntos de venta ya existentes
(grandes supermercados).

= El prestigio de cadenas como Supermaxi. -

= El acceso a los proveedores que ya mantienen estrechas relaciones con
puntos de venta cercanos.

= |afalta de espacios disponibles en la zona donde se busca implementar

el negocio

Por lo que las barreras de entrada son importantes sobre todo tomando en

cuenta la falta de espacios disponibles.

2.4.2 BARRERAS DE SALIDA.

= Activos poco realizables o de dificil venta como la construccion del local
asi como los equipos con los que se operara en el negocio.
= Compromisos a largo plazo con los clientes y el pago de créditos a
entidades financieras.
Las barreras de salida son altas, debido a que el negocio se veria en
dificultades en caso de querer salir del mismo, sobre todo tomando en cuenta

gue una reventa del negocio seria complicada ya que el terreno no es propio.
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Barreras de Salida
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2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA-MODELO DE LAS CINCO

FUERZAS DE PORTER

En toda industria es necesario medir la intensidad de la fuerza competitiva, las
mismas que determinaran la rentabilidad a largo plazo, éstas se exponen a

continuacion segun Michael Porter:

1. La rivalidad entre los competidores existentes que compiten en la
industria

2. Presiones competitivas de productos sustitutos

3. Fuerza competitiva de ingreso potencial de nuevos competidores

4. Poder de negociacion de los proveedores

5. Poder de negociacion de los compradores®

* Thompson-Strickland: Administracion Estratégica. Conceptos y casos. Pag 77
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2.5.1 FUERZA COMPETITIVA DE INGRESO POTENCIAL DE

NUEVOS COMPETIDORES

Las relaciones que ya poseen las tiendas de barrio con los proveedores son
casi las mismas, dependera de las ventas de cada tienda para que el
proveedor les brinde mejores promociones en cuanto a exhibidores, carteles,
rotulos. Los precios que ofrecen los proveedores a las tiendas del barrio son los
mismos, ya que todas manejan el formato de precio de venta al publico P.V.P
que es el que ya viene preestablecido por el proveedor, tan solo en algunos
escasos productos se pudo ver un precio impuesto por el comerciante de la
tienda, este fue el caso del Mini Market Brasil, de ahi los demas manejaban

P.V.P.

Las tiendas existentes en el barrio, son tiendas pequenas en cuanto a su
infraestructura, espacio destinado a la exhibicidon de productos, numero de
referencias y marcas que se manejan, es por esto que su inversiéon es mucho
menor en cuanto al negocio propuesto ya que este mini mercado, cuenta con
una amplia sala de exhibicion de productos, parqueaderos privados, mayor
numero de referencias y marcas exhibidas lo que permite una mayor
comodidad para los consumidores, esto se ve reflejado en la alta inversion en

la que se incurriria en comparacion de las tiendas ya establecidas.

Para poder establecer un negocio como el mini mercado planteado
principalmente se necesita el espacio adecuado para las instalaciones con las

que cuenta un negocio como este, debido a que el espacio es limitado en la
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zona o calle principal, que es la calle Brasil (es la que circula por los barrios
Quito Tenis, El Bosque y Brasil), la entrada de nuevos competidores de este
nuevo formato de ventas se veria truncado, existe tan solo un espacio
disponible de 450m?® que seria el unico disponible para la construccion del
local, ademas las tiendas que ya estan ubicada no pueden expandirse mas,
debido a que no hay espacio para hacerlo. El barrio esta totalmente ocupado
ya sea por el comercio de las tiendas pequenas asi como tambien de las
residencias que no permiten la creacion de competencia bajo los mismos
parametros de venta que un mini mercado como el que se plantea por lo tanto

el ingreso de nuevos competidores se veria totalmente afectado.

2.5.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores forman parte de la cadena de valor, por tanto, cumplen un

papel muy relevante dentro de las decisiones y estrategias empresariales.

Los proveedores son un factor determinante para que los autoservicios brinden
lo mejor posible en abastecimiento, calidad, variedad, precio. Por lo que es
importante tranzar relaciones, asi como normas y estandares de calidad con
los proveedores y saber con cuales de ellos se operara para que el negocio se
beneficie en: reduccidon de costos, mejoramiento de procesos, diferenciacion de
productos etc. Esto resulta conveniente para el negocio y para el consumidor

final que son los que obtendran productos de mejor calidad.

En el sector de productos de consumo masivo existe una diversa cantidad de

proveedores para cada linea de productos, el ejemplo claro se puede ver en las
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cadenas de supermercados que poseen muchos proveedores y cada uno de
ellos puede representar un pequeno porcentaje de su volumen de ventas.

Entre los proveedores mas importantes podemos senalar a los siguientes:

> Pfizer

v

Unilever (Provitales, Disierra)
Familia Sancela del Ecuador
JC Distribuidora
Colgate-Palmolive del Ecuador
Jaboneria Wilson S.A

Kimberly-Clark

YV V Vv V Vv V¥V

Nestlé

A\

Philips Ecuador

Industrias Lacteas Di Toni S.A
Proloceki

Gonzalez

La Industria Harinera

vV VYV V V V

Ferrero del Ecuador S.A

v

The Coca Cola Company

> Pronaca

La continuidad de las ventas dependera de la fluidez con que lleguen los
suministros y estos los entregan los proveedores en base a la negociacion

previa que se establezca. Lo fundamental es acordar la forma de pago con
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ellos, pago en efectivo, pago con cheques, trueque u otros. Plazos y

condiciones especiales que ellos pueden establecer.

Dada la naturaleza del negocio, la mayoria de los proveedores brindan crédito
sin cobrar interés. Si las compras se realizan semanalmente se tiene hasta una

semana para pagar, si se realizan cada mes se da hasta un mes.

En este tipo de negocio el poder de negociacion con los proveedores es
relativamente alto, ya que son ellos los que imponen las reglas, ademas para
este tipo de negocios la gran mayoria de proveedores marcan en sus productos

el P.V.P (precio de venta al publico).

2.5.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

El sitio en donde se establezca el mini mercado y la clase de poblacién de los
alrededores son determinantes para el negocio ya que tienen un alto poder
adquisitivo.

Cuando los clientes no encuentran lo que necesitan o el costo de los productos
es mas alto que en otros negocios cercanos los clientes se alejan para comprar
en otra parte. Si a esto se aumenta una mala atencién, el problema se agrava y
el negocio puede llegar a fracasar con el tiempo.

Dada estas condiciones, el cliente tiene un alto poder durante la negociacién.
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2.5.4 LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

QUE COMPITEN EN LA INDUSTRIA

Siempre ha existido rivalidad entre los negocios que venden los mismos o
similares productos, esta nace por el afan de vender mas a veces sin importar
algunas veces la calidad de productos que se venden y sin tener en cuenta el

precio.

En el barrio se pueden identificar las siguientes tiendas como: La Esquina, Mini
mercado Mauricio, Mini mercado el Capi, Mini mercado La Brasil, Viveres Luisa
y el Griego. Con el mini mercado que se piensa implantar serian siete el total
de tiendas del barrio.

En cuanto a la rivalidad entre ellas no se percibe ninguna ya que estan
distribuidas de tal manera que abarcan a un grupo residencial diferente, no
existe una diferenciacién marcada entre ellas y ninguna trata de sobresalir por
medio de publicidad, promociones, nuevos servicios etc. Por lo que la rivalidad

entre competidores es baja.

255 PRESIONES COMPETITIVAS DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Debido a que existen diversas tiendas de barrio en el sector la posibilidad de
que el cliente se decida por una o por la otra, dependera de la diferenciacion

que se le brinde al consumidor.

Las tiendas existentes en el sector no se diferencian notablemente la una de la

otra ya que venden casi los mismos productos en un formato de tienda similar.
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Cada tienda se podria decir que es exclusiva para cada grupo residencial del
sector. La creacion del mini mercado propuesto plantea sustituir estas tiendas
por una sola tienda mas sofisticada y con mejores servicios, por ejemplo en
caso de que las residencias estén relativamente alejadas del mini mercado se
justifica el servicio a domicilio, ademas para llamar la atencion de los
consumidores también existe la venta a crédito asi como también otros
servicios que no se ofrecen en ninguna otra tienda, esto con el fin de abarcar y
fidelizar mas consumidores, por tanto el hecho de que existan tiendas
representa una minima amenaza, ya que aunque podrian seguir quitando una
minima cantidad de consumidores (siendo estos los hogares que se
encuentran en los alrededores de la tienda), aun asi, el consumidor notara la
diferencia en este mini mercado, también por la variedad de productos vy la
seguridad que va encontrar lo que buscaba sin necesidad de dudar si hay o no
el producto o la marca que se necesita, por esto se puede concluir que las

tiendas no representan una gran amenaza para este mini mercado.
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CAPITULO Il

3 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.1 OBJETIVO GENERAL

Conocer los habitos de consumo, opiniones y nivel de compra de los
consumidores del sector donde se ubicaria el mini mercado, a su vez el grado
de aceptacion que tendria la implementacion del negocio que emplea un
servicio diferenciador en cuanto a su comercializacion de productos, en la

ciudad de Quito.

3.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

De acuerdo al objetivo general planteado es necesario apoyarse con objetivos
mas especificos que son las guias para realizar el trabajo de campo, los que

darian a conocer la factibilidad de la implementacion de este negocio.
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Objetivos especificos

OBJETIVOS

NECESIDAD DE INFORMACION

Determinar el comportamiento de los
consumidores del sector del Bosque,

La Brasil y Quito Tenis

¢, Qué articulos consumen?
¢Cual es la frecuencia de hacer sus
compras?

¢, Promedio de consumo?

Determinar la competencia directa e
indirecta existente, asi como el
posicionamiento de las mismas en las

personas

¢ En qué lugares realiza las Eompras y
con que frecuencia?

¢ Por qué prefieren realizar las compras
en ese lugar?

¢, Qué tiempo emplean en hacer sus
compras?

¢Le interesaria que existieran nuevos
servicios en una tienda?

¢ Hay alguna preferencia a la hora de

elegir una u otra tienda?

Determinar los inconvenientes de
realizar las compras en la

competencia directa e indirecta

¢ Por qué prefieren realizar las compras

en supermercados o en una tienda ?

Conocer si puede ser acogido o no el
servicio diferenciador que se va a

brindar.

(Por qué cambiaria su lugar de
compra?

¢ Qué servicios adicionales le gustaria?
Que servicios adicionales podrian

cambiar sus habitos de consumo
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3.2 DISENO O PLAN DE RECOLECCION Y ANALISIS DE DATOS

3.2.1 CUALITATIVOS

Para la elaboracion de la investigacion cualitativa se utilizara el estudio
exploratorio, por medio de entrevistas personales, en donde habra una
interaccion entre el entrevistador y el entrevistado para estimular respuestas
libres y profundas en el tema de investigacion aqui se buscara informacion
relacionada con las motivaciones, creencias y actitudes con respecto a la
implementacion de un mini mercado. Esta técnica revelara informacion util para

la realizacion del cuestionario al cliente.

Para su ejecucion el entrevistador debera cumplir con estas funciones que se

presentan a continuacion:

= Conocer los aspectos generales del tema de discusion.

= Crear un ambiente propicio para la entrevista, para asi fomentar
respuestas libres y espontaneas sobre ideas, creencias y sentimientos.

= Buscar medios durante la entrevista para obtener la mayor cantidad de
informacion.

» Rehacer posteriormente la entrevista para identificar los hallazgos mas
importantes.

= Conocer en qué momento durante la entrevista se debera profundizar

mas para obtencion de informacion mas detallada.*

** Investigacion de Mercados, Arturo Orozco ). Pag. 64
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3.2.2 CUANTITATIVOS

Para proceder al estudio cuantitativo se utilizara el método descriptivo de corte
transversal para esto se emplearan las encuestas personales, esta técnica
suministrara informacion especifica sobre la investigacion, como la descripcion
de las caracteristicas de compra de los consumidores y la frecuencia de
sucesos frente a la implementacion del mini mercado como alternativa para

realizar las compras. ANEXO B1

3.3 POBLACION OBJETIVO

La poblacion a la que va dirigido el negocio, es la que se encuentra ubicada
entre los barrios de El Bosque, La Brasil y Quito Tenis, sector ubicado al norte

de la ciudad de Quito.

Los encuestados seran personas desde los 15 anos de edad en adelante que
son personas que estan en la capacidad para realizar compras para el hogar,
que vivan en los sectores a los cuales estara dirigido el proyecto que son de
nivel socioecondomico medio alto, alto que permanezcan un tiempo razonable
en casa o se les presenten frecuentemente emergencias de abastecimiento y

que busquen comodidad al realizar sus compras.
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3.4 FUENTES E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

3.4.1 FUENTES PRIMARIAS

La informacion se obtendra por medio de entrevistas personales y por medio de

encuestas

En la fase cualitativa se realizaron cinco entrevistas personales a amas de casa
para conocer de qué manera influyen esta clase de negocios en sus vidas.
Asimismo se entrevistaron a empleados de distintos establecimientos ubicados

en el barrio: tres panaderias, dos tiendas y una licoreria. ANEXO B2

3.4.2 FUENTES SECUNDARIAS

Se obtendran datos de instituciones estatales y privadas ligadas a nuestra
industria:

e INEC

¢ Municipio de Quito

¢ Internet (paginas Web)

3.5 PLAN DE MUESTREO

3.5.1 POBLACION

Unidades de muestreo: Hogares

Alcance: Barrios (La Brasil, El Bosque, Quito tenis) de Quito
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3.5.2 MARCO MUESTRAL

Los barrios en los que va a estar ubicado el mini mercado

3.5.3 TAMANO DE LA MUESTRA

Para el estudio cuantitativo se utilizo el método descriptivo de corte transversal,
éste se lo realizo a través de encuestas personales.

Ei tamano de la muestra se lo obtuvo a través del muestreo aleatorio simple
con poblacion finita, ya que se determino el numero de hogares residentes en
la zona (la manera como se calculo el numero de hogares esta detallada en el
capitulo 5). Se asume que los hogares residentes en esta zona (barrios El
Bosque, Brasil y Quito Tenis) tienen similares habitos de consumo ya que
pertenecen al mismo nivel socioecondémico.

Se utilizd un nivel de error del 7%, ya que en la fase cualitativa se obtuvo una
gran cantidad de informacion que ayudo6 a tener una idea mas clara de cémo
son percibidas las tiendas en el barrio y que le gustaria a la gente encontrar en

las mismas.

El nivel de confianza que se tomo fue de un 95.5%, ya que es la probabilidad
mas utilizada, esto quiere decir que hay un 95,5% de confianza de que los
resultados esperados de las encuestas estén bajo el area de la curva normal
con una dispersion del 7% mas o menos de |la media de la curva.

Se parte de una ignorancia maxima debido a que no hay certeza de que un

evento vaya a suceder por lo que las probabilidades de P y Q seran del 50%.
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MUESTRA
n=7?
e=7%

Nivel de confianza = 95.5%

p =0.05

q=0.05

n= N n= 2105_ n = 186 encuestas
Ne? +1 2105 (0.07)" +1

Debido a que pueden haber encuestas mal llenadas o por reposicién se

elaboraran 204 encuestas, es decir 18 encuestas mas.

3.6 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Para la elaboracion del estudio de mercado se encontraron ciertas limitaciones

que son importantes de sefalar:

= El tiempo fue limitado para la elaboracion de encuestas a consumidores
y entrevistas tanto a consumidores como a tiendas que se encuentran
en el barrio.

» Se podia notar que no existia mucha colaboracion por parte del
encuestado para responder a las preguntas ya que muchos decian que

no disponian de mucho tiempo para responder.
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= Falta de colaboracién de algunas tiendas por la inseguridad de que algo
pudiera pasar al proporcionar la informacion que se requeria al

entrevistarlas.

3.7 ANALISIS DE LOS RESULTADOS ENCUESTAS
3.7.1 LUGAR DONDE REALIZAN EL MERCADO LOS HOGARES

DEL BARRIO

El centro comercial mas cercano que hay en el barrio es El Bosque, este
consta de una serie de almacenes, incluyendo a Supermaxi como su
supermercado y siendo en definitiva el lugar mas visitado por los habitantes del
barrio cuando van a mercar.

En segundo lugar las personas prefieren hacer sus compras en el Santa Maria,
en tercer lugar quedo Mi comisariato, y en cuarto lugar El Comisariato del
Ejercito, como el sitio en el que menos individuos residentes en la zona
realizan su mercado.

Grafico N° 3.1

Lugar de compra de los consumidores del barrio
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Elaborado por: Autora
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3.7.2 PRODUCTOS QUE MAS VENTA TIENEN FUERA DE LOS

SUPERMERCADOS

Los cinco rubros que mas demanda tienen fuera de los supermercados en
orden descendiente son: Panaderia y Pasteleria, Lacteos y Derivados, Frutas

y Verduras, Licores y Tabacos, Aseo Personal, Carnes y Mariscos.

Grafico N° 3.2

¢ Qué productos de la canasta familiar no compra en el
supermercado?
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Elaborado por: Autora



L 4

INVESTIGACION DE MERCADO 82

3.7.3 PUNTOS DE VENTA EN DONDE LOS CONSUMIDORES

REALIZAN ESTAS COMPRAS

Grafico N°3.3

Puntos de venta mas frecuentes donde se efectuan las
compras que no se realizan en los Supermercados
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Elaborado por: Autora

3.7.4 CARACTERISTICAS DE LOS PUNTOS DE VENTA DONDE

SE REALIZAN ESTAS COMPRAS

Las caracteristicas mas comunes que encuentran los individuos del barrio en
relaciéon con estos puntos de venta que estan situados en el sector son: el mal
abastecimiento de productos, generalmente no se encuentra todo lo que se
piensa comprar, los precios suelen ser una molestia ya que ciertos productos
resultan ser un poco mas caros que cuando se compra en un supermercado, y
entre otros la dificultad de parqueaderos a la hora que se quiere entrar al punto
de venta, ya que casi ningun punto de venta tiene propios parqueaderos por lo

que se tiene que estacionar en la calle.
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Grafico N° 3.4

¢Alguna de estas caracteristicas cree usted que
se adapten a este sitio de compra?
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Elaborado por: Autora

3.7.5 FRECUENCIA DE COMPRA EN ESTOS PUNTOS DE

VENTA

La mayoria de los productos que adquieren los hogares fuera de los
supermercados, los compran dos veces por semana, habiendo quienes
compren también diariamente, que son un porcentaje significativo de personas

que realizan con esta frecuencia y los que compran cada semana.

Grafico N° 3.5

¢Cada cuénto realiza estas compras?
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Elaborado por: Autora
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3.7.6 PRESUPUESTO

El valor de las compras adquiridas en estos puntos de venta que mas peso
tiene se encuentra en un rango entre los $6 y $10, siguiendo las compras que
tienen un valor de $5 y posteriormente las personas del sector gastan $11 y

mas de $11.

Grafico N° 3.6

El presupuesto de estas compras es

@ Menor a $5
B Entre $6 y $10
OMas de $11

W47%

Elaborado por: Autora

3.7.7 FORMAS DE PAGO
Por los resultados en la encuesta se puede detallar que en este negocio el
consumidor prefiere pagar mas en efectivo por sus compras, que a través de

cheques o tarjetas de crédito.
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Grafico N°3.7

¢ Coémo paga éstas compras?
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Elaborado por: Autora

3.7.8 PREFERENCIAS DE LOS CONSUMIDORES A LA HORA DE

PAGAR

Lo que mas les gustaria a los individuos que viven en el barrio seria poder
realizar estas compras a través de crédito, ya que como son compras que se
realizan casi seguido o seguido y como el tipo de venta que mas se realizan en
estos locales no son por valores muy altos, les resulta mejor pagarlas en
efectivo, pero aun mejor para ellos si se les da un tiempo para pagarlas, ya que

la liquidez es muy importante tenerla por varios motivos.

Grafico N° 3.8

¢ Coémo le gustaria pagar por estas compras?
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Elaborado por: Autora
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3.7.9 TRANSPORTE MAS UTILIZADO

El medio transporte que mas se utiliza es el automévil en este sector cuando se
va a las tiendas en general. El sector en el que va a estar ubicado el negocio es
de un nivel socio econémico medio alto, alto, por que lo que su poder
adquisitivo les alcanza para satisfacer necesidades tanto para bienes de

consumo basicos y bienes de lujo.

Grafico N° 3.9

¢Coémo se transporta?
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Elaborado por: Autora

3.7.10 OPINION ACERCA DE LA IMPLEMENTACION DE UN MINI

¢

MERCADO

El mini mercado tuvo mucha aceptacién en cuanto a los servicios que prestaria

para la venta y entrega del producto. Tanto el servicio a domicilio como el
‘ servicio al auto les parecié una buena idea a los habitantes del sector, dando

como preferencia la existencia de los dos servicios.
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Grafico N°3.10

¢Le gustaria que hubiese un mini mercado con
estos servicios?
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Elaborado por: Autora

3.7.11 PRODUCTOS QUE ESTARIAN DISPUESTOS A COMPRAR

LOS HABITANTES DEL SECTOR EN EL MINI MERCADO

Los tres productos que tuvieron mas aceptacién, por el publico al que va
dirigido el negocio, en cuanto a su demanda en el mini mercado, coinciden con
los tres productos que mayores ventas tienen en las tiendas. Otros bienes que
también determinaron una importancia en los consumidores, en cuanto a la
decision de compra fueron: carnes y mariscos, viveres y abarrotes, aseo

personal, licores y tabaco.
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Gréfico N° 3.11

Elija los productos que mds le gustaria comprar en
este mini mercado
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Elaborado por: Autora

3.8 CONCLUSIONES

3.8.1 ENTREVISTAS A LOS ESTABLECIMIENTOS

Practicamente las tiendas del barrio son muy pequeias y son muy pocas
las referencias de su stock.

Entre los productos que mas se venden estan tanto el pan como la
leche, mientras que en la licoreria venden mas cigarrillos y licores.

Las ventas en estos establecimientos varian entre los $100 ddlares en
la tienda mas pequefia hasta los $500 délares diarios en las panaderias
dependiendo del dia de trabajo.

Las personas que trabajan en el local no tiene conocimiento de
Merchandising que es una técnica de marketing elemental para este tipo
de negocios.

Basicamente las tiendas creen que su establecimiento es la tienda ideal

que no le falta si no un poco mas de espacio, pero fue la licoreria la que
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contestd que para que una tienda fuera ideal le hace falta: un servicio a
domicilio, al auto y parqueos que es practicamente lo que se va a
establecer el mini mercado.

Los servicios basicos no suben de $60 dodlares.

ENTREVISTAS A SENORAS DEL HOGAR

Algunas veces se les hace indiferente saber en que tiendas del barrio
comprar, ya que lo que buscan al fin de cuentas es encontrar el producto
necesario, por lo que no conocen muy bien la diferencia de precios entre
las tiendas pero ocurre que cuando no se encuentra lo deseado se va

directamente al supermercado.

En cuanto a los precios que presentan los grandes establecimientos
como los supermercados Supermaxi que es en donde habitualmente se
hacen las compras de supermercado se piensa que ofrecen mejores
precios que en una tienda aunque también se desconozca con claridad
algunas veces en que porcentaje son mas baratas las compras ya que
algunas senoras envian a su empleada doméstica a comprar a la tienda
sin ellas conocer el precio de los productos que se necesitan en su

hogar.

Se va a una tienda por su cercania y cuando se piensa con seguridad
que ciertos productos se los va a encontrar aunque en algunas

ocasiones estos productos suelen faltar, lo que por consecuencia hace
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que las personas vayan después al supermercado por falta de

abastecimiento en el punto de venta.

En general no existe relacion entre la persona que atiende la tienda con
el consumidor, aunque se han visto varias veces cuando el consumidor
acude a la tienda, no hay una confianza fuerte como para establecer

lazos de fidelidad en cuanto a la calidad de servicio en el punto de venta.

La percepcion que tienen las seforas del hogar acerca de la existencia
de la “tienda ideal” en el sector es basicamente que sea un
supermercado en chiquito, que se lleven a domicilio los productos, que
exista un buen surtido, una buena atencion, un bajo precio o al menos
no sea tan caro, que uno pudiera entregar una lista de productos que se
quisieran comprar en el establecimiento para que después de algunas
horas se puedan retirar las compras pero ya esté todo listo cuando uno
pase a recogerlas en el auto, que tenga un amplio horario de atencion,
que sea clara (que tenga mucha luz), limpia y que los productos estén a

la vista.

La opinidon acerca de las tiendas es que algunas suelen ser muy
costosas, pero son de util necesidad, sacan al consumidor que esta de
apuro cuando necesita rapidez al comprar ciertos productos asi como

ayuda a las amas de casa que no manejan por su cercania.
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que las personas vayan despues al supermercado por falta de

abastecimiento en el punto de venta.

En general no existe relacion entre la persona que atiende la tienda con
el consumidor, aunque se han visto varias veces cuando el consumidor
acude a la tienda, no hay una confianza fuerte como para establecer

lazos de fidelidad en cuanto a la calidad de servicio en el punto de venta.

La percepcion que tienen las sefioras del hogar acerca de la existencia
de la “tienda ideal” en el sector es basicamente que sea un
supermercado en chiquito, que se lleven a domicilio los productos, que
exista un buen surtido, una buena atencion, un bajo precio o al menos
no sea tan caro, que uno pudiera entregar una lista de productos que se
quisieran comprar en el establecimiento para que después de algunas
horas se puedan retirar las compras pero ya esté todo listo cuando uno
pase a recogerlas en el auto, que tenga un amplio horario de atencion,
que sea clara (que tenga mucha luz), limpia y que los productos estén a

la vista.

La opinion acerca de las tiendas es que algunas suelen ser muy
costosas, pero son de util necesidad, sacan al consumidor que esta de
apuro cuando necesita rapidez al comprar ciertos productos asi como

ayuda a las amas de casa que no manejan por su cercania.
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3.8.3 ENCUESTAS A CONSUMIDORES FINALES

Supermaxi es un supermercado, que consta de gran variedad de
productos, esta situado dentro del centro comercial EI Bosque, por lo
que comparte parqueaderos con los otros almacenes del centro
comercial, consta de una infraestructura muy amplia para la exhibicion
de sus productos y en relacion con los otros supermercados es el que se

encuentra situado mas cerca del sector.

Algunas de las razones por las que los habitantes del barrio acuden mas
a este supermercado es debido a que se pueden encontrar varios
productos, cuenta de una tarjeta Supermaxi que brinda descuentos a los
individuos que son afiliados a esta, que son la gran mayoria de todos
sus consumidores y por que generalmente es la unica alternativa en

supermercados que se encuentra en la zona.

Por lo general las personas que no visitan Supermaxi es debido a que
buscan economizar en sus hogares, aun cuando Supermaxi tiene
tarjeta de compras que brinda descuentos, para ellos resulta mas
conveniente ir a estos otros supermercados ya que asi economizan un

poco mas, pero estos individuos son una gran minoria en el barrio.

Los productos que prefieren comprar los habitantes fuera del

supermercado en orden de preferencia de acuerdo a la muestra tomada,
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son Panaderia y Pasteleria, Lacteos y Derivados, Frutas y Verduras,

Licores y Tabacos, Aseo Personal.

A todos estos productos se los puede encontrar en los supermercados,
en los casos de la panaderia, lacteos y los tabacos generalmente las
personas los adquieren casi diariamente o en promedio maximo se
demoran una semana en comprarlos, por lo que se les facilita adquirirlos
en lugares mas pequenos sin tener que hacer largas filas de espera y
como estas personas ya saben exactamente lo que van a comprar no
les interesa ir al supermercado por ellos ya que esto ocuparia mas su
tiempo, y ademas por que son productos que tienen una alta rotacion en
los puntos de venta por lo que muy rara vez faltaran en tiendas,

panaderias y delicatessen.

En cuanto a las frutas y verduras, las seforas de la casa les gusta mas
tener frutas frescas y estas por lo general se las puede comprar en los
mercados de plaza entre otros, ademas que resulta mas econdémico ya
gue se compra mas por menos.

Los productos de aseo personal son bienes de consumo que jamas
pueden faltar en los hogares y el habito de uso de estos es diario, se
consumen muy rapido cuando se acaban toca volver a comprarlos, por
lo que los individuos acuden mas a tiendas, farmacias, etc. para comprar

esta clase de productos con mas facilidad y sin demoras.
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Los demas productos se adquieren en menores porcentajes por los
habitantes del barrio en las tiendas, panaderias, delicatessen entre
otros. Como se demuestra en la investigacion pero de igual manera se

los consume.

Los porcentajes mas bajos fueron de los productos: para bebes,
articulos para mascotas, limpieza del hogar, por lo que se tendra que
tomar una decision en cuanto al stock que se tendra en bodega

destinados a estos productos.

Lo que se busca en el negocio es tratar de que el cliente en este punto
de venta encuentre todo lo que quiere y esperaria comprar, por lo que es
necesario mantenerse abastecidos de un amplio surtido para que esto
se cumpla, ya que lo que se espera es diferenciarse de la competencia
como las tiendas de barrio, panaderias, delicatessen, que si bien
algunos de estos puntos de venta no tienen buen surtido de productos,

sus precios suelen ser elevados y no tienen parqueaderos propios.

La frecuencia de compra de los consumidores varia entre diariamente,
dos veces por semana, y cada semana, teniendo mas peso las dos
primeras, por lo que se requiere contar con un buen stock en bodegaje,

y exhibicion de productos en los lineales.

Las personas que acuden a las tiendas de barrio, lo hacen para adquirir

productos en pequenas proporciones, pero su visita es frecuente, lo que
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significaria que se tiene que suficiente stock para poder abastecer al

consumidor.

3.9 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La modalidad del autoservicio es la que ha venido ganando terreno en los
ultimos anos ya que permite visualizar mas productos en un mismo espacio, se
encuentra mayor variedad en el surtido y asi descubrir nuevos productos con
los que no estaba familiarizado o gastar en productos que no tenia previstos
comprar, el consumidor puede percibir fisicamente el producto que va adquirir,
no depende del tendero a que le acerque el producto para el poder comprarlo si
el quiere lo coge y sino no, esta modalidad no se practica por completo o
simplemente no existe en las tiendas del barrio, este negocio busca implantar
la modalidad de autoservicio, que es la que ha generado mejores resultados de

venta a través de los ultimo anos.

La ubicacion geogréafica en donde operaria el mini mercado, es en la calle
Brasil que abarca barrios tales como. La Brasil, El Bosque y Quito Tenis barrios
gue cuentan con 6 tiendas de barrio y que no poseen servicios tales como:
servicio a domicilio, al auto y Ventas a crédito, siendo estos caracteristicas de
una tienda que gustarian al publico, de acuerdo a los resultados de la
investigacion de mercado.

El negocio detallista presenta varios formatos, entre algunos de los tanto que
hay, se encuentran los mini mercado y supermercados, aunque estos no
compiten directamente debido a la naturaleza del negocio, el mini mercado

presenta una muy buena alternativa de compra en caso de que el consumidor
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no quiera o pueda acudir al supermercado. Por su ubicacion geografica mas
comoda, por sus horarios de atencion mas amplios, por su facilidad de acceso
los mini mercados buscan cumplir con las necesidades inmediatas que se
presentaran es decir resolver el problema de comprar en el menor tiempo vy lo

mas cerca posible.

Debido al crecimiento de la poblacién, se ha experimentado un incremento en
el consumo de los hogares en consecuencia de la reduccion del numero
promedio del tamano de los hogares y el crecimiento de hogares unipersonales
a consecuencia este fendmeno ocasiona un consumo mayor en los hogares.
Para lograr satisfacer su demanda se puede sustentar la creacion del mini
mercado que debido a sus instalaciones permiten ofrecer mayor surtido en
comparacion de las tiendas que hay en el barrio, por lo tanto puede ofrecer

mas bienes y servicios a mas consumidores.

El consumo de los hogares en la zona urbana de la ciudad de Quito va en
aumento ano a ano, es asi que Quito incluidos los valles, representa la
segunda ciudad en el Ecuador después de Guayaquil con mayor consumo de

hogares.

Después de que se realizd la investigacion de mercados, la propuesta de
implantar un mini mercado con este servicio gusto a los entrevistados, estando
en relacion al estudio que se realizo, el 30% le gustaria el servicio a domicilio
pero el 70% le gustaria el servicio a domicilio y al auto, el negocio ofrecera los

dos servicios.
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El servicio a domicilio utilizado por los consumidores en restaurantes en Quito y
los Valles a ganado preponderancia en el consumo de los hogares, para Abril
del 2004 segun el tipo de servicio se obtuvieron los siguientes resultados el
68,6% come en el restaurante o en el lugar de comida rapida, el 21,9% utiliza
el servicio para llevar, y un significativo 9,5% utiliza el servicio a domicilio, es
decir que se esta generando un habito para que los consumidores utilicen este
servicio. A nivel nacional los hogares de rentas altas gastan un 16% en el

servicio a domicilio, los de renta media gastan un 9%.



CABTHLY 4




LA EMPRESA 97

CAPITULO IV

4 LA EMPRESA

4.1 INTRODUCCION

El nombre escogido para este negocio es MERCAFACIL, debido a que se
acopla a las caracteristicas que brinda el mini mercado a todos sus clientes
como son: comprar de manera facil, rapida y comoda sin necesidad de ir a la

competencia, ya que en un solo lugar encontrara lo deseado. ANEXO C1

4.1.1 MERCAFACIL

Debido a que las tiendas existentes en el barrio no prestan una mejor
infraestructura para brindar completamente el servicio de autoservicio, ni
cuentan con la capacidad para mantener mayor cantidad de productos en su
stock, el proyecto busca crear un mini mercado que sea mas novedoso vy
sofisticado asi como una mejor opcion de compra en lugar de elegir a una

sencilla tienda del barrio.

4.2 MISION

MERCAFACIL busca satisfacer, mantener y mejorar constantemente el estilo

de vida de los consumidores de productos de consumo.
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4.3 VISION

MERCAFACIL sera reconocido como la mejor cadena de mini mercados en la
ciudad de Quito, que ofrece gran variedad de productos de consumo masivo a
través de los mejores y mas cédmodos servicios de comercializacion, dirigido a
los sectores residenciales de nivel socio economico medio alto, alto. Ademas a
partir del ano 2006 sera reconocido como un negocio confiable, util y necesario

en la vida de estos consumidores.

4.4 VALORES

El ser humano es sociable por naturaleza, y necesita la interaccion con los
demas en toda su trayectoria de vida para poder desarrollarse completamente.
Constituyen las bases fundamentales para poderse entender dentro de una

sociedad.®

Los valores con los que crece cada persona pueden diferir muchas veces con
los de otra y esto puede causar contradicciones, por esto sera indispensable
tener respeto y comprension, como base fundamental para que exista una
mejor comunicacién empresarial y para asi formar relaciones vy socializar en el
trabajo, lo que hara que todo el personal se sienta a gusto y esto se vera

reflejado ante la sociedad y ante la misma empresa.

Los valores corporativos en los que se apoyara el negocio para incentivar a
todos los que trabajan en la empresa y asi crear un satisfactorio y productivo

ambiente de trabajo son los siguientes:

* Valores para la convivencia, El Comercio, Pag. 6
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Respeto: Todos los que conforman MERCAFACIL, desde los bajos mandos
hasta los altos mandos del negocio son importantes y en caso de cualquier
inquietud seran atendidos con el debido respeto que se merecen, siempre se
dispondra de tiempo para atenderlos y hacerles ver que la empresa la
conforman todos y no solo cierto personal, para asi fomentar un ambiente

agradable y el trabajo en equipo.

El consumidor podra percibir que es lo mas importante en este negocio ya que
siempre se tomaran en cuenta sus opiniones, se le tratara amablemente, no se
le hara perder tiempo en la caja de ventas, se ofreceran productos de calidad
limpios, nunca se exhibiran productos que estén pasados de la fecha de
caducidad y siempre habra un personal muy bien presentado limpio e instruido
para responder cualquier pregunta, una vez ingresado en el punto de venta o a

través de los servicios que se ofrecen fuera del establecimiento.

Honestidad: La empresa basara sus actividades siempre con transparencia y
claridad para con los mismos empleados y con el consumidor, nunca se
ofrecera mas de lo que el negocio pueda dar, los compromisos pactados
siempre se cumpliran, para asi generar un ambiente de confianza con el que se

beneficiara tanto el punto de venta como los clientes.

Responsabilidad: La empresa es responsable de cumplir con el COMpromiso
social de beneficiar a la sociedad con su presencia, por lo que los productos a
vender cumpliran con todas las normas de calidad necesarias para su

consumo.
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Integridad: Todas las actividades que se desarrollaran en la empresa se

apoyaran en normas éticas y legales.

4.5 AMBIENTE ORGANIZACIONAL

El ambiente organizacional es un tema muy importante debido a que es en el
establecimiento en donde habra que desempenarse trabajando, conviviendo,

socializando durante varias horas al dia.

El ambiente organizacional esta conformado por los siguientes elementos que

son basicos para un fructifero ambiente de trabajo.*°

» La Cultura Empresarial
» La Estructura
= Los Incentivos

= [E| Personal

4.5.1 CULTURA DE LA EMPRESA

Las actitudes culturales de las personas se ven reflejadas muy frecuentemente
en el desempeno de su trabajo. Por tanto a la hora de contratar personal para

la empresa este es un tema de vital importancia.

Todos los individuos tienen sentimientos, valores, creencias.

% Markides Constantinos, En la estrategia esta el éxito, Pag. 162-164.
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Los valores con los que crece cada persona pueden diferir muchas veces con
los de otra y esto puede causar contradicciones, por esto sera fundamental
tener respeto y comprensiéon como base fundamental para que exista una
mejor comunicacion empresarial y para asi formar relaciones y socializar en el
trabajo lo que hara que todo el personal se sienta a gusto vy esto se vera

reflejado ante la sociedad y ante la misma empresa.

A todos los empleados se les motivara con ciertos incentivos pero bajo ciertos
parametros, para que estos no se vuelvan una condicion que impone el

empleado para rendir mas a la empresa.

4.5.2 ESTRUCTURA

El negocio constara de una estructura organizacional horizontal compuesta por

2 niveles jerarquicos como se presenta a continuacion:

1. En el primer nivel se encuentran los propietarios de MERCAFACIL,
quienes elegiran a uno de ellos para que se encargue de la
administracion.

2. El Segundo de ellos esta conformado por el area de comercializacion y
servicios el cual esta compuesto por cajeros y motociclistas que

entregan a domicilio.
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Grafico N° 4.1

Organigrama

ADMINISTRACION

COMERCIALIZACION Y
SERVICOS

Elaborado por: Autora

4.5.2.1 LOGISTICA Y ABASTECIMIENTO

LOGISTICA DE ENTRADA LOGISTICA DE SALIDA
Inspeccion Venta y distribucion

Toda mercancia llegada al Todos los productos tendran
punto de venta debera ser una correcta exhibicion, para
verificada en cuanto a que sea facil y rapido
cantidad de los productos y localizarlos y comprarlos por
condiciones que presenta parte de los consumidores.

cada producto
La puntualidad y rapidez seran

Bodega debera contar con el esenciales a la hora de realizar
adecuado abastecimiento de ventas en el punto de venta a
productos, para reponerlos en domicilio, al auto, nunca se

el punto de venta cada vez debera hacer esperar al cliente.
que se estén agotando. Tener

siempre una reserva. Post venta

Mantenerse siempre en
contacto con el consumidor

4.5.2.1.1 LOGISTICA DE ENTRADA

» Se debera mantener el suficiente abastecimiento de productos en el

punto de venta.
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= Toda la mercancia llegada al punto de venta debera ser inspeccionada
verificando que se encuentren en 6ptimas condiciones los producto, en
cuanto al empacado, fechas de caducidad, limpieza, y cantidades
ordenadas.

= Se encargara del correcto almacenamiento de los productos, para evitar

cualquier falla en alguno.

4.5.2.1.2 LOGISTICA DE SALIDA

» Se deberan exhibir correctamente los productos en el punto de venta
para que tenga facil acceso el consumidor hacia estos.

= Se encargara de las ventas del producto, ya sea en el punto de venta o
a traves del servicio a domicilio.

= Estar frecuentemente en contacto con los consumidores para
informarles acerca de nuevos productos u ofertas existentes en el mini

mercado.

4.5.2.2 FUNCIONES POR AREA DE NEGOCIOS

Recursos Humanos
» EIl personal que sea seleccionado para el negocio sera aquel que
cumpla todos los requisitos para poder ocupar el cargo que se requiere.
» Se requerira de un personal con experiencia en cada area para la que
son contratados, es por esto que sera indispensable el tener como
minimo tres anos de experiencia laboral en este campo, ya que se
requiere de habilidad y rapidez para optimizarle el tiempo al cliente y por

la tanto al negocio. De igual manera este personal dispondra de una
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capacitaciéon constante con el fin de incrementar la productividad y
mejorar la calidad de atencion.

El personal de caja estara conformado por dos empleados en la
manana Yy otros en el horario de la noche, tanto los de la mahana como
los de la noche desempenaran un turno laboral de 8 horas diarias, al
trabajar los fines de semana los empleados se cubriran turnos.

Los empleados trabajaran bajo un sueldo fijo permitido por la ley.

Marketing y Comercializacion

>

El area de Marketing sera practicada por todos los empleados en la
empresa.

Esta area es la responsable de las ventas mediante la aplicacion del
plan de marketing, que se especifica en el capitulo siguiente.

Dado que los empleados en caja contaran con computadores que son
mas especializados a la llamadas “cajas” para operar transacciones,
éstos se encargaran de llenar informacion requerida y sugerida de cada
cliente con el fin de tener una base de datos personalizada que servira a

la administracion para la elaboracion de estrategias.

Financiera/Contable

”~

En esta area se toman decisiones respecto a la administracion general
de la empresa, administracion del recurso humano y administracion

financiera.

» El Gerente administrativo sera el unico encargado de esta area
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» Tomara decisiones de inversion, el manejara el capital de la empresa
para saber si conviene hacer inversiones, y que clase de inversiones, en
cuanto a la cantidad de productos que se deben comprar para
mantenerlos en el punto de venta, los puntos de venta a abrirse.

~ Se encargara del endeudamiento financiero, decidira acerca de donde

proviene el capital que utilizara la empresa y a que costo.

~ Manejara el dia a dia de la empresa, el conocera que tipo de politicas
habra en la empresa, que tipos de pago se aceptaran por parte de los

clientes. Ofreciendo facilidad de crédito a quienes puedan merecerlo.

4.5.3 INCENTIVOS:

Los incentivos a implementar en la empresa ayudaran a motivar a los

empleados ofreciéndoles un ambiente de trabajo agradable por medio de:

*= Charlas constantes (poner un dia especifico) entre todos los miembros
de la empresa para que expongan cualquier idea que pudieran tener y
se den cuenta que sus opiniones son valiosas y que la empresa la
formamos todos y no solo por la gerencia.

= Celebracién de los cumpleanos de todos lo pertenecientes a la empresa.

= Los empleados recibirdan una remuneracion basada en la ley.

= Felicitaciones a los empleados que han logrado destacarse delante de

todo el personal de la empresa.
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&
4.5.4 PERSONAL
El personal de la empresa esta constituido por empleados que atienden la caja
y el servicio a domicilio.
El personal administrativo sera seleccionado de acuerdo a sus conocimientos,
experiencia, capacidades ética profesional.
Algunas de las caracteristicas del personal en la empresa son:
¢
= (Cada integrante de la organizacion debe sentir que esta colaborando al
proposito de la empresa.
= Contratar personas agiles, emprendedores, amistosas, constantes en el
trabajo, puntuales y que se den cuenta cual es su aporte a la empresa y
de por que fueron contratados.
= En los puntos de venta las personas requeridas oscilaran en las edades
de 18-35 anos.
)
» 4.5.4.1 DESCRIPCCION DE PUESTOS DE TRABAJO
Gerente Administrativo
= Administracion y contratacion de personal
» Dirige a la empresa y a sus diferentes areas
* Representa legalmente a la empresa
= Manejo contable y financiero
= Servicio al cliente

» Capacitacion a los empleados
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= Contacto con proveedores
= Marketing

* Recepcion de productos a proveedores

Cajeros
= Realizar transacciones de venta
» Atiende a consumidores dentro del establecimiento y también por medio
del servicio al auto
= Realizan las transacciones de las ventas a domicilio
* |Informa cualquier inquietud a la Administracion

= Marketing

Motociclistas
= Entregan a domicilio
= Se encargan de la limpieza del establecimiento
= Colocan en bodegas y en perchas los productos
=  Marketing
= En su tiempo libre, estan disponibles para realizar cualquier otra labor de

apoyo para el negocio.

4.6 OBJETIVO ESTRATEGICO

= Lograr que MERCAFACIL sea reconocido como el mejor formato de
ventas detallistas en comparacion de las tipicas tiendas existentes en el
barrio a partir del primer ano en que emprende sus actividades, a la vez

ir acaparando clientes e irlos fidelizando al negocio, todo esto se lo hara
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al cumplir con la mision y teniendo en cuenta siempre la visidn para

llegar a alcanzarla.

OBJETIVOS POR AREA DE NEGOCIO

OBJETIVO

ESTRATEGIA

RECURSOS HUMANOS

Contratar al personal del
negocio.

Crear una Cultura
Organizacional en la que
todos estén de acuerdo

2006-2011

Seleccionar a las personas
mejor calificadas para el
desempeno del trabajo

Capacitar constantemente al
personal.

Establecer una justa
remuneracion basada en la

Ley.

Infundir la suficiente
| confianza en el personal para
que en caso de cualquier
’ interrogante que se
presentara, se lo pudiera
| hablar con el Administrador

Siempre estar al tanto de las
metas cumplidas por cada
empleado para incentivarlos
a que sigan asi en el trabajo.

Asignar una fecha
determinada que se ajuste a
todos, para comentar todas

las inquietudes que se
hubieran tenido en el
transcurso del trabajo.

Practicar el Marketing, no
como area de negocios
individual sino como una
herramienta que esté
presente en todas las areas
del negocio.

MARKETING COMERCIALIZACION/SERVICIOS

2006-2011

Infundir el merchandising
como herramienta del
marketing, en toda la tienda,
para que esta sea atractiva,
comoda, de facil acceso etc.
A los ojos del consumidor

Capacitar a todos los
empleados en
Merchandising

Estrategias de diferenciacién
Aplicar el Marketing
Relacional como una de las
principales caracteristicas
diferenciadores entre
MERCAFACIL y las demas
tiendas de barrio, que tiene
como enfoque el realizar las
bases de datos de los
clientes




Ingresar al mercado con una
marca propia que logre una
diferenciacion completa de

todas las tiendas del barrio y

| sea la opcion preferida en los
clientes y transeuntes del
barrio.

Alcanzar como minimo una
participacion de mercado del
21,29%
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2006-2011

No desperdiciar ningun \
contacto con el cliente para |
fomentar la venta, sin ser
demasiado insistente, hay
que ser muy sutil para
provocar las ventas
Estrategia de diferenciacion
en servicio, estableciendo
nuevos servicios en la
comercializacion detallista de
las tiendas de barrio, el a
domicilio y el servicio al auto
y la venta a crédito.

Estrategia de distribucion,
cuando el cliente tenga una
emergencia, o su tiempo es

limitado, podra comprar y
obtener el producto sin tener

que salir de su casa, o sin

bajarse de su carro. Esto
pensando siempre en
optimizar el tiempo del
cliente.

Estrategia de
posicionamiento de marca, su
fin es dar a conocer la marca
y logo del negocio para que

se infunda asi los clientes
asociaran los dos de manera
simultanea y se lograra una
ventaja diferencial sobre las
otras tiendas del barrio que
no poseen un logo
establecido.

2006

2006-2011

Realizar campanas
publicitarias, por medio de
hojas volantes, imantados

para obtener recordacion del
negocio por parte de los
clientes

Ir incrementando la
participacion en el mercado
debido a que es cumplido
todo lo que se le ofrece al
cliente, es decir que el vea
que su satisfaccion sea
garantizada y asi lograr una
publicidad no pagada que
seran todos los positivos
comentarios que tendran los
consumidores a los otros

residentes del barrio.
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Brindar crédito

Obtener de los proveedores
los mejores descuentos y
beneficios en puntualidad,

calidad de productos y

créditos de venta

4.7 ANALISIS FODA

Fortalezas

= Ventas al auto

= Servicio a Domicilio

2006-2011

FINANCIERA/CONTABLE

) Brindar crédito a las personas
que sean calificadas para
obtenerlo, ya sea por su
| frecuencia de compra y por su
monto de compra.
Establecer con los
proveedores las mejores
relaciones, con un buen trato,
‘ ofreciendoles ventas
garantizadas de sus
productos y demostrandoles
por que es beneficioso
comercializar productos en
MERCAFACIL.

= Mas parqueaderos en comparacion a los que brindan las tiendas de

barrio

» Personal capacitado en computacién, en merchandising, en marketing

relacional, para brindar un mejor rendimiento en el negocio.

= Variedad de productos

= Modalidad de ventas a crédito a

preferenciales

Debilidades

clientes clasificados como

» La falta de tangibilidad cuando no se compra dentro del establecimiento.

= (Costo de los inventarios
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» Fuerza laboral limitada
» Ellocal opera en un espacio arrendado

® Ausencia de un posicionamiento claro en la mente del consumidor

Oportunidades

» Crecimiento del papel de la mujer en el trabajo

» Reduccion del numero promedio del tamafo de los hogares vy
crecimiento de los hogares unipersonales.

s Crecimiento del consumo de los hogares

= Mayor aceptacion en los ultimos anos del servicio a domicilio que se
prestan en restaurantes, en los niveles socio-economicos Alto.

= El mercado detallista de mini mercados, tiendas, panaderias sigue

siendo parte de la cultura ecuatoriana a la hora de realizar compras.

Amenazas

* Problemas en las entregas de los proveedores: impuntualidad, falta de
stock, calidad de stock etc.

* |nestabilidad politica del pais que genera paros y huelgas.

= Desempleo

® Delincuencia

= Crecimiento de la inflacion
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4.8 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS

EFI

Esta matriz ayuda a visualizar y analizar las caracteristicas internas de cada
una de las funciones de la empresa que ayudan o dificultan al negocio, por lo
que se pretende cuantificar el impacto que tienen tanto las fortalezas vy

debilidades internas del negocio

Cuadro N°4.1

Matriz EFI

FACTORES INTERNOS : : VALOR
CLAVE PONDERACION CLASIFICACION PONDERADO

Fortalezas internas

1. Modalidad de ventas
al auto. 0,14 4 0,56
2. Servicio a domicilio

0,14 3 0,42
3.Personal capacitado en
computacion,
Merchandising y
Marketing Relacional 0,12 3 0,36
4. Mayor cantidad y
variedad de productos a
ofrecerse en
comparacion de una
tienda. 0,11 3 0,33
5. Ventas a crédito— 0,13 3 0,39

Debilidades internas

1.Costo de los

inventarios 0.10 4 0.4
2 Ausencia de un

posicionamiento claro en

la mente del consumidor 0,07 2 0,14

3.Fuerza laboral limitada 0,05 2 0,10
4 Falta de tangibilidad de

los productos cuando se

vende a domicilio o al

auto 0,03 2 0,06

5.El Local opera en un

espacio arrendado 0,11 3 0,33
Total 3,09

Fuente: Fred R. David, conceptos de administracion estratégica, Pag.151
Elaborado por: Autora
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El puntaje de 3,09 caracteriza a una empresa con una sélida posicién interna lo

cual es muy positivo para MERCAFACIL.

4.9 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS
EFE

La matriz de evaluacion de los factores externos tiene el mismo procedimiento
de analisis que la matriz EFI con la diferencia que a través de ésta se podran
analizar las oportunidades y amenazas externas, mas importantes que se
presentan en el negocio y a la vez que capacidad tiene el negocio para

responder a ellas.
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Cuadro N°4.2

Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS VALOR
CLAVE PONDERACION CLASIFICACION PONDERADO
Oportunidades
1. Crecimiento de hogares
unipersonales 0,11 3 0,33
2. Mayor aceptacion del
servicio a domicilio en
restaurantes con un 16%,
en los consumidores de

renta Alta. 0,13 3 0,39
3. Crecimiento del papel

de la mujer en el trabajo 0,10 3 0,3
4 Estilos de vida 0,13 3 0,39

5. Crecimiento del

consumo de los hogares 0,14 3 0,42
Amenazas

1. Crecimiento de la

inflacion 0,12 3 0,36
2. Delincuencia 0,08 2 0,16
3.Inestabilidad politica del

pais 0,07 2 0,14

4. Problemas de entrega
por parte de los

proveedores 0,13 2 0,26
5. Desempleo 0,09 2 0,18
Total 2.93

Esquema de andlisis tomado de: Fred R. David, conceptos de administracion estratégica,
Pag.111.
Elaborado por: Autora

De acuerdo al analisis de la matriz EFE, el negocio presenta un puntaje de 2.93
por lo que estaria en capacidad de aprovechar las oportunidades y

contrarrestar las amenazas del entorno.

4.1.6 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO MPC

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores del

negocio, para saber cual es su posicion con respecto al nuevo negocio.
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Factores
importantes

para el éxito Ponderacion Clas.

Mas surtido para
ofrecer(variedad

de productos) 0.15
Servicios a

domicilio y al auto 0,19
Parqueaderos 0,10
Lealtad del cliente 0,16
Credito 0,17
Precios 0,12
Ubicacion

geografica 0,13

Crecimiento de la
tasa activa de
interés 0,07

Totales 1,00

Esquema de analisis tomado de: Fred R. David, conceptos de administracion estratégica,

Pag.112.
Elaborado por: Autora

Cuadro N°4.3

Matriz MPC
MERCAFACIL
Pond. Clas.

3 0,48 3
4 0,76 1
3 0,3 2
1 0,15 3
3 0.51 1
2 0,24 2
3 0,39 2
1 0,07 2

2.88

Minimarket El
Capi

Pond.

0,48

0,19
0.2
0.45
0.17
0,24

0,26

0.14
213
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LA
ESQUINA
Clas. Pond.
2 0,32
1 0,19
3 0.3
3 0,45
1 0,17
2 0,24
3 0.39
2 0.14
2,20

MINI MERC.
MAURICIO
Clas. Pond.
2 0,32
1 0,19
3 0,3
3 0,45
1 0.17
2 0,24
2 0,26
2 0,14
2,07

Con los resuitados expuestos en la Matriz del Perfil Competitivo se puede

observar que MERCAFACIL tiene una situacién competitiva muy interesante

con relacion a sus competidores mas directos. Su nota esta por encima de lo

exhibido por los demas competidores existentes en el mercado.
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4.10 FORMULACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES

1. El mercado detallista de los
mini  mercados, tiendas vy
panaderias siguen siendo parte
de la cultura ecuatoriana.

| ESTRATEGIAS FO

Cuadro N°4.4

FODA
FORTALEZAS ‘ DEBILIDADES
1 Ventas a Domicilio | 1. Falta de tangibilidad cuando
2 Ventas al auto no se compra dentro del

3.Parqueaderos privados

4. Personal capacitado en
computacion, merchandising,
marketing relacional para brindar
un mejor rendimiento del negocio
5. Ventas a crédito.

establecimiento.

2 .Costo de los inventarios

3. Fuerza laboral limitada

4 Ausencia de un
posicionamiento claro en la
mente del consumidor

5. E! local opera en un espacio
arrendado

1. Mantener motociclistas para |
que hagan el Delivery Durante
todo el horario de atencion del
negocio para que nunca falte

2. Crecimiento del papel de la | quien realice la venta a
mujer en el trabajo domicilio.(F1,05)

3.Crecimiento de hogares

unipersonales ‘

4. Crecimiento del consumo de

los hogares

5.Mayor aceptacion del servicio

a domicilio que se prestan en

restaurantes, en el nivel socio

~economico Alto

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA

1. Inestabilidad politica en el pais | 1. Al brindar servicios

que genera paros y huelgas

2. Crecimiento de la Inflacion

3. Problemas de entrega de los
proveedores, como puntualidad,
falta de stock, calidad de la
mercaderia etc.

4. Crecimiento de la tasa activa
de interées.

5. Delincuencia, corrupcion

adicionales que brindan un valor
agregado, reducirian el impacto
que tiene el consumidor hacia el
alza de los precios, por esto es
el deber de MERCAFACII lograr
posicionar la marca por medio de
una excelente atencion al cliente
y de sus servicios
diferenciadores. (F1,F2,F5,A2).
2. Darle mas utilidad al servicio a
domicilio, es decir promocionarlo
para que se lo utilice, en caso de
paros y huelgas que en
consecuencia la gente no va a
trabajar (Los paros y huelgas
que se presentan nunca han
inmovilizadn al los barrios en
cuestion), lo que facilita el
acceso del motociclista.

| ESTRATEGIAS DO

1. Aprovechar la venta a
domicilio para fomentar
sutiimente nuevas ventas por
medio de catalogos o
informacién que brinden los
motociclistas al
consumidor.(D1,05)

2. Aprovechar el area de ventas
de MERCAFACIL, para negociar
con proveedores y obtener asi
descuentos debido a su espacio
que es mayor que las tiendas,
para ofrecer productos.

| ESTRATEGIAS DA

1. arrendar el local bajo un
contrato en el que se
especifiquen los anos en que el
local sera arrendado, en caso de
que se incumpla el contrato el
dueno del terreno devolvera el
dinero de las ventas que no se
hicieron pero que fueron
proyectadas asi como el valor de
salvamento de los equipos que
se depreciaron.(D5,A5)
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