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RESUMEN

El trabajo a continuacién se enfoca en elaborar una propuesta de
planificacion estratégica para el Comisariato El Ahorro, con la finalidad de que
el mismo pueda generar un incremento en sus ventas y tener un mejor
posicionamiento en el mercado. Para llegar a la conclusion de que el
comisariato necesita implementar esta planificacion se usaron métodos de
observacién directa, encuestas y andlisis tanto interno de la situacién actual
de la empresa como externo sobre los factores que inciden sobre el
desempeiio en el mercado. Se establecieron 3 estrategias con el fin de
elaborar dicha propuesta: Mejora tecnoldgicas, estrategias de marketing,
reestructuracién organizacional. En la reestructuracion organizacional se
establecio la mision y visiéon en la que el negocio va a basar sus estrategias,
ademas de una reorganizacion de funciones dentro de los mandos altos y
medios de la empresa. En lo correspondiente a marketing se realiza un
andlisis analisis FODA, implementacion de promociones que generen un
incremento en la rotaciébn del inventario que se mantiene en stock vy
adicionalmente se plantea la inversion en publicidad tanto en radio como en
redes sociales; esto tiene un costo bajo y el impacto es mayor hacia el
mercado. En lo correspondiente a implementacién tecnoldgica se plantea la
adquisicién de equipos y software que permitan no solo optimizacién de
procesos, sino el mejor control del inventario, las compras y ventas de
articulos, mas alla de los reportes que se permitan generar que faciliten la

gestion y elaboracion de nuevas propuestas.

Palabras Claves: VENTAS, PROYECCION, INCREMENTO,
CRECIMIENTO, ESTRATEGIAS, PLANEACION, POSICIONAMIENTO,
MERCADO.
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ABSTRACT

The following tesis job focuses on developing a strategic planning
proposal for the Comisariato El Ahorro with the purpose that the same can
generate an increase on it sales and have a better positioning in the market.
To conclude that EI Comisariato needs to implement this planning it was
necessary methodes of direct observation, survey and internal analysis of the
actual situation of the company and external analysis about factors that incide
on the company development on market. It were established three strategies
in order to elaborate this proposal: Technological improvement, marketing
strategies and Organizational restructuring. In the Organizational
Restructuring it was established the mission and vision in which the business
it will base its strategies, in addition to a reorganization of functions within the
high and medium controls of the company. In the corresponding to Marketing
a SWOT analysis is carried out, implementation of promotions that generate
an increase in the rotation of the inventory that is kept in stock and additionally
raises the investment in advertising both in radio and in social media networks;
this has a low cost and the impact is greater towards the market. In what
corresponds to technological implementation is the acquisition of equipment
and software that allow not only process optimization, but the best control of
inventory, purchases and sales of articles, beyond the reports that are allowed

to generate and facilitate the management and elaboration of new proposals.

Keywords: SALES, PROYECTION, INCREASE, GROWTH,
STRATEGIES, PLANNING, BRANDING, MARKET.
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RESUME

Le travaille ci-dessous se concentre sur I'élaboration d'une proposition
de planification stratégique pour le Comisariato EI Ahorro, afin gu'il puisse
générer une augmentation de ses ventes et avoir un meilleur positionnement
sur le marché. Pour parvenir a la conclusion que le Comisariato doit mettre en
ceuvre cette planification, nous avons utilisé des méthodes d'observation
directe, des enquétes et une analyse interne de la situation actuelle de la
société et externe sur les facteurs qui affectent la performance dans le Marché.
Trois stratégies ont été mises en place pour élaborer cette proposition:
amélioration technologique, stratégies du marketing et restructuration
organisationnelle. Dans le cadre de la restructuration organisationnelle, la
mission et la vision ont été établies dans lesquelles I'entreprise basera ses
stratégies, en plus d'une réorganisation des fonctions au sein des controles de
haut et moyen charges de I'entreprise. Dans le marketing, une analyse est
réalisée analyse SWOT, mise en ceuvre de promotions qui génerent une
augmentation de la rotation de linventaire qui est conservé en stock et
augmente en outre l'investissement dans la publicité a la fois dans la radio et
les réseaux sociale doit que cela a un faible colt et I'impact est plus grand vers
le marché. Finalement ce qui concerne la mise en ceuvre technologique,
I'acquisition d'équipements et de logiciels qui permet non seulement
I'optimisation des processus, mais le meilleur contréle de l'inventaire, des
achats et des ventes d'articles, au-dela des rapports qui sont autorisés a

générer et faciliter la gestion et la élaboration de nouvelles propositions.

Mots Cles: VENTES, PROJECTION, AUGMENTATION,
CROISSANCE, STRATEGIES, PLANIFICATION, POSITIONNEMENT,
MARCHE.
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INTRODUCCION
1.1 ANTECEDENTES

En concordancia a Dey et al (2012), el retailing es la actividad de vender
bienes y servicios a un consumidor final para su propio uso. Se refiere a
conseguir mercancias en su estado final en las cabezas de los consumidores
que estan dispuestos a pagar por el placer de comer, de usar o de
experimentar determinados articulos o productos. El comercio minorista se
trata de la distribucion de bienes y servicios. Los minoristas forman el vinculo
entre los fabricantes, mayoristas, agentes y los clientes. Son las personas que
se mantienen en contacto con los clientes y tienen la oportunidad de entender

sus necesidades y preferencias.

Por su parte Arreola (2017) menciona que el retail es el sector
econémico que abarca el comercio minorista; es decir, el que engloba
negocios como supermercados, tiendas de marcas, almacenes, centros
comerciales, tiendas departamentales, entre otros puntos de venta. Tiene el
fin de hacerle llegar productos de consumo masivo, obtenidos directamente

de los fabricantes o a través de intermediarios al usuario final.

El comercio detallista 0 minorista es el ultimo eslabén de la distribucion
comercial, es el intermediario que se dedica a la venta de productos, bienes o

servicios a los consumidores o usuarios nales (Burruezo Garcia, 2003).

Es Importante considerar que, el retail puede utilizar su posicion
estratégica para influir de modo real y efectivo en los suministradores y en los
consumidores, mejorando la sostenibilidad de todas las fases de la cadena de
valor del producto: disefio y manufactura, embalaje, transporte y consumo
(Ernst & Young, 2012).

En todas partes el movimiento se esta acelerando y el modelo
americano de autoservicio y supermercados, reforzados desde 1963 por los
Hypermercados, estd ganando terreno en Europa. El comercio al por menor

se convierte en un comercio masivo caracterizado por precios bajos y



margenes bajos compensados por una alta rotacion de stocks. (Benoun,
2015)

Durante los afios 90, el paisaje del comercio minorista en América
Latina cambié de manera dramatica. Cientos de modernos supermercados
comenzaron a brotar en las principales ciudades de la regién y, en sintonia
con su explosivo crecimiento, surgio un festival de prefijos para celebrar sus
tamafios cada vez mayores: gran supermercado, mega mercado,

hipermercado. (América Economia, 2015)

De acuerdo a Kleinberger & Hendren (2012), por el camino, el retail se
ha convertido en una parte fundamental de la economia global. Tan solo en
los Estados Unidos, por ejemplo, el consumo agregado representa en la

actualidad el 70 por ciento del producto interior bruto (PIB).

En la actualidad encontramos tendencias de ventas que permiten, al
consumidor final, comprar donde quiera y cuando quiera sea por medio de
una pégina web o un equipo movil, ventas online o tiendas virtuales que
obtienen un 37% a nivel mundial en la que el detallista la prefiere por la

confiabilidad en el momento de entrega.

Para el afio 2018 segun (KPMG, 2018) las tendencias que se han visto
marcadas en cuanto a retails, son: la experiencia que se brinda al cliente,
como la inteligencia artificial va ganando mas influencia, el crecimiento de la
conciencia de los consumidores, la posibilidad de compra gracias a la

tecnologia y la competencia en ambos hemisferios.

De acuerdo a la publicacion de America Economia (2018), la necesidad
de inmediatez y cercania que es tan indispensable para el consumidor actual
no permitira que la tienda fisica se acabe (en especial la tienda tradicional).
Con la evolucion del retail, los grandes minoristas se han dado cuenta de que
no necesariamente las tiendas mas grandes son las mejores, ya que pueden
ser mas dificiles y toman mas tiempo para recorrer. En las tiendas mas
pequefias destacan variables como la proximidad, oferta segmentada de

productos, precios y servicios.



Acorde a Deloitte (2018) el Top 10 de empresas destaca 18 potencias
mundiales del comercio al por menor Top 250 un enfoque mas equilibrado de
crecimiento y rentabilidad minorista caracterizado afo fiscal (FY)2016. El
Poder Global de la venta Top 250 empresas lograron un crecimiento rentable
en el afo fiscal 2016. Los ingresos al por menor aumentaron en casi tres
cuartas partes de los 250 minoristas mas grande del mundo (181 empresas),
resultando en una moneda ajustados a la tasa de crecimiento compuesto de
4.1%, moderado desde el afo anterior el crecimiento de 5.2%. El 90% de los
minoristas que dieron a conocer sus resultados finales (176 de 195 empresas)
operd de manera rentable. Sobre la base de un compuesto, las compairiias
informantes registraron un margen de beneficio neto del 3,2 % en el afio fiscal
2016 y genero el retorno sobre activos de 3,3%. A nivel de comercio minorista,
la mundializacién se ha estabilizado en los ultimos afios a medida que los
minoristas se han centrado en mejorar las operaciones existentes y centraron
su atencion en iniciativas de comercio electrénico. Al mismo tiempo que el
namero promedio de paises con operaciones minoristas incluye la ubicacion
de la franquicia, licencia, asociacion empresariales y operaciones ademas de

propiedad de la empresa que los canales de distribucion.

El mayor minorista del mundo, Wal-Mart ha dejado claro que el
comercio electrénico es uno de los pilares estratégicos de la empresa. Wal-
Mart estd bombeando miles de millones en inversiones de capital para
introducir supermercado online, ramp up click , reunir capacidades y
aprovechar su vasta red de tiendas online y offline para enlazarse con activos

y lograr una ventaja mas (Deloitte, 2018).

Las cifras a nivel mundial y en Ecuador reflejan el desarrollo del
comercio minorista, no obstante, también presentan retos a la competitividad
de este sector. En Ecuador, posteriormente a la crisis bancaria en el afio 1999,
el retailing ha empezado a tener un mayor auge. Esta situacion se da por las
caracteristicas propias de nuestra demografia, en la cual la masa del marcado
mas importante se encuentra en las clases medias bajas y bajas, con
preferencias y conductas particulares que varian de un pais a otro. Entre el

50% y 60% de la poblacibn de América Latina responde a cédigos muy



diferentes que los estratos socioeconémicos mas altos, a los que

tradicionalmente han atendido las cadenas minoristas.

En nuestro pais, el comercio minorista se encuentra concentrado en las
tres empresas mas grandes (Mi Comisariato, Tia, Supermaxi), sin embargo,
aun existen nichos que pueden ser cubiertos por empresas mas pequefas, lo
cual demanda mayor competitividad. Almacenes Tia cuenta con 143 locales
a escala nacional, la mayor concentracion de autoservicios se encuentra en
Guayaquil, con un total de 41 autoservicios. Corporacion Favorita en su
cadena de supermercados Aki tiene 44 locales a escala nacional y en Quito
cuenta con 12 autoservicios, Supermaxi cuenta con 29 locales a escala
nacional y en Quito tiene 14. Mi Comisariato cuenta con 32 autoservicios a
escala nacional, tiendo el mayor numero de supermercados en Guayaquil, con
26 locales (Revista Lideres, 2018).

1.2 CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA

La comercializadora Comisariato ElI Ahorro de productos de
conveniencia, funciona desde hace 15 aflos con una gran variedad de
productos. Hay que tener en cuenta que el establecimiento esta en constante
crecimiento demostrando los mejores resultados econdémicos, por ende, va a
ser mayor la dificultad que tendra de incrementar sus ventas y ganar el
mercado, por la actual competencia de nuevos supermercados que se han

establecido en el cantén General Antonio Elizalde Bucay.

La falta de estrategias adecuadas de mercadotecnia en el
establecimiento hace que sus ventas disminuyan por el alto nivel competitivo.
Otro inconveniente encontrado es que tienen nuevos competidores como son:
Comisariato mayorista Pafiora y Almacenes Tia que venden productos a
menor precio y con poca fecha de caducidad al cliente, por el cual sus precios

son mejores que las propias industrias ecuatorianas.

Se ha realizado un analisis en Comisariato El Ahorro dentro del retail ,

en el cual los parametros que se han incluido son: nicho de mercado al que



se dirige, monto de ventas de los ultimos 4 afios y la evaluacion financiera

descrita porcentualmente de las ventas.

En el andlisis de ventas de Comisariato El Ahorro, demostré que en el
afio 2015-2016 presentd un crecimiento porcentual 11%, mientras que en el
afio 2016-2017 con un decrecimiento porcentual -16% y en el afio 2018
obtenemos un crecimiento porcentual 2017-2018: 9%. El nicho de mercado
de Comisariato ElI Ahorro esta4 enfocado en Niveles Socioecondmicos (NSE)

medio y NSE bajo, establecido en pequefias ciudades y pueblos.

Este proyecto surge con una necesidad de competencia, andlisis y
estrategias de mercado como herramienta importante dentro de cualquier
organizacion que le permita obtener ventajas competitivas frente a otros

mercados para tratar de obtener un alto nivel de desarrollo.

En este contexto, el propésito es realizar un analisis del entorno
competitivo del sector de distribucién minorista de productos de conveniencia
en el cantdén General Antonio Elizalde Bucay, al mismo tiempo que evaluar las
capacidades competitivas de la empresa Comisariato ElI Ahorro a fin de
proponer un plan estratégico de desarrollo para la empresa a partir de los

resultados de la investigacion.

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

De acuerdo a la Super Intendencia de Compafias del Ecuador (2018),
la industria mueve mas de US$ 30.151 millones de dolares en ventas al afo,
segun cifras de la Superintendencia de compainiias del afio 2017, por lo que la
inversibn en el sector resulta muy atractiva para varios inversionistas,
considerando que existen aun nichos que no han sido atendidos por los
grandes competidores y es donde empresas PYMES pueden ingresar a captar

ese mercado.

El sector de supermercados no se encuentra explotado en su totalidad
en el pais y, si consideramos el canton General Antonio Elizalde Bucay como

pilar de nuestro estudio, se busca obtener informacion pertinente que faculte



de mejor manera para poder lograr captacion de los sectores donde aun no
se encuentran empresas de distribucibn y venta de productos de

conveniencia.

Los resultados que se obtenga luego del analisis correspondiente
serviran de manera tal que permita poder plantear estrategias que puedan ser
aplicables para negocios que tengan tanto un desempefio similar como que
se desenvuelvan en un entorno con iguales caracteristicas. Asi mismo, el
modelo o planteamiento estratégico que se busca lograr obtener tiene la
intencién de poder replicarse en otros sectores permitiendo asi que otros
establecimientos puedan llegar a alcanzar similares o0 mejores resultados

posteriormente a su aplicabilidad.

La informacién que se obtenga del resultado de la aplicacion de las
teorias sobre las estrategias de negocios nos permitira ratificar o descartar la
veracidad de utilidad de estas. En su defecto, nos permitirdn sugerir ciertas

modificaciones o desarrollo de nuevas teorias.

De acuerdo con el presente estudio se lograra identificar qué medidas
y/o estrategias pueden ser sugeridas, para su aplicacion, al Supermercado El
Ahorro de tal manera que pueda hacer frente al problema de competencia
directa de nuevos mercados como: TIA S.A y Comercial mayorista Pafiora.
Este nuevo analisis nos permitird aprovechar sus fortalezas y oportunidades
para generar ventajas competitivas que la situé por encima de sus

competidores y a su vez alcanzar el éxito.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 Objetivo general

Proponer un plan estratégico de desarrollo para la empresa
Comisariato El Ahorro, el cual se encuentre basado en un analisis del entorno
competitivo del sector de distribucién minorista de productos de conveniencia
en el cantdn General Antonio Elizalde Bucay, al mismo tiempo que en la

evaluacion de las capacidades competitivas de la empresa.



1.4.2 Objetivos especificos

(@) Analizar el entorno politico, econémico, social, tecnolégico del
Ecuador y el entorno competitivo del sector de distribucibn minorista en
Bucay a fin de identificar las oportunidades y amenazas para el desarrollo
de la empresa.

(b) Realizar una auditoria interna a los procesos administrativos,
financieros, de comercializacion y mercadotecnia de la empresa con el
propdsito de identificar las fortalezas y debilidades de la empresa.

(c) Disefiar una propuesta para el desarrollo y posicionamiento de
la empresa a partir de los resultados y evaluar la factibilidad de su

implementacion.

1.4.3 Preguntas de investigacion

Para dar respuestas concretas a la investigacidon mediante resultados
reales, se han planteado preguntas objetivas que permitan conocer
irrefutablemente el comportamiento y las expectativas del consumidor, estas

son:

¢Como afectan los factores politicos, econdémicos, sociales,
tecnoldgicos del Ecuador y el entorno competitivo del sector de distribucion

minorista en Bucay?

¢,Cudles son las fortalezas y debilidades de la empresa en los procesos

administrativos, financieros, de comercializacion y mercadotecnia?

¢, Qué propuesta se plantearia para el desarrollo y posicionamiento de

la empresa?

1.4.4 Limitaciones

El sector de distribucion minorista se divide en algunos segmentos
como por ejemplo: Supermercados, tiendas por departamento, tiendas de



mejoramiento del hogar, cadenas de farmacias y tiendas por conveniencia.
Por el periodo de tiempo para esta investigacion, se limitard a enfocarse en
los mercados por conveniencia mas importantes del Canton Bucay. Se
excluira informacion sobre tiendas de departamento, tiendas de mejoramiento
del hogar, cadenas de farmacias; debido a que no son el enfoque de la
investigacion. La limitacion mas importante serd la veracidad de los datos

recabados en las encuestas y entrevistas a los consumidores.

1.4.5 Delimitaciones

El presente trabajo se encuentra realizado en base al desarrollo del
Comisariato El ahorro, considerando como mercado objetivo el canton
General Antonio Elizalde Bucay; por lo tanto, la informacion recabada, las
teorias aplicadas y los resultados obtenidos se rigen exclusivamente al

perimetro determinado.

Los datos recabados sobre la actividad comercial y administrativa del
negocio, corresponden al historico de los ultimos 4 afios; lo cual quiere
representar los aspectos concernientes a las ventas, finanzas, logistica y

distribucion de mercaderia.

La muestra tomada para objetivo de nuestra investigacion, considerara
exclusivamente a la poblacion activa del Canton General Antonio Elizalde

Bucay, permitiéndonos obtener un mayor enfoque en la realidad local.

1.5 MARCO TEORICO-CONCEPTUAL

Retail es el término utilizado para referirse al comercio por menor o al
detalle. Engloba el sector de negocios que va desde supermercados, pasando
por tiendas de marca, tiendas por departamentos, centros comerciales, hasta
sucursales bancarias y en algunos casos restaurantes. Invariablemente, el
comercio minorista y las compras se utilizan como términos intercambiables y

se hace poco o ningun intento de localizar sus diferencias, similitudes o



funciones; la compra es un acto de consumo, el comercio minorista es un

sistema de negocios (Moore, 2018).

Los negocios de retail abarcan desde una tienda de barrio hasta las
grandes tiendas e hipermercados. Su complejidad radica en la gran cantidad
de productos ofertados, y por ende, en el nivel de operaciones que deben
desarrollarse; por ello es indispensable el desarrollo de complejas y costosas
estructuras que permiten la administracion, almacenamiento, venta vy
publicidad de un conglomerado de productos. (The Organisation for Economic
Co-operation and Development (OECD), 2010)

El retail es el ltimo eslabon de la cadena de distribucién de productos
y servicios de manera que, como se menciona en Peldafio (2017) su funcion
es actuar como intermediario entre los productos o mayoristas y los
consumidores. En los ultimos afios, la evolucion y crecimiento econémico de
esta actividad comercial, la ha posicionado como un elemento central en
cualquier economia, entre otras razones, por su alta incidencia en los niveles
de empleo y por constituir un nuevo foco de poder, debido a la concentracién
de compra que genera. Las grandes cadenas crecen concentrando cada vez
mas los volumenes de venta. Aquellas que cuenta con un claro enfoque en el
cliente ganan espacio, lo reconquistan constantemente, adaptando sus

estrategias a las cambiantes necesidades de mercado.

El funcionamiento de este tipo de negocio es igual al resto de
empresas, la diferencia central radica en el modelo de gestién a utilizarse, ya
que el éxito de un proyecto de este tipo depende de en gran medida de la
aplicacion de 3 factores clave que son: a) gestion por categorias, b)
merchandising y ¢) marketing (Attal, 2017).

Las tiendas minoristas, siendo la ultima etapa en la cadena de
distribucion, comprende todos los negocios y personas envueltas en la
transferencia de propiedad, de bienes y servicios desde el productor al
consumidor. Los bienes y servicios se venden a través del comercio detallista
donde el productor no tiene injerencia. Esto permite a productos y/o
distribuidores alcanzar a mas consumidores, reducir los costos, mejorar los

flujos de caja y aumentar las ventas mas rapidamente.
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La mayoria de los retailers comercializan miles de productos, un
ejemplo de ello es Walmart que ofrece en promedio 70.000 productos distintos
y tan solo el 5% de estos productos generan mas del 40% de las ventas de la
tienda. La tendencia muestra quienes se han posicionado como lideres de la
industria aumenta su complejidad de productos, ofreciendo una seleccion
suficiente que satisfaga su mercado objetivo, aunque esto implique renunciar
a ingresos incrementales por ofrecer mayor cantidad de productos. El sector
en continuo movimiento, es motivado por los cambios en los ambitos de los
consumidores y la evolucién tecnoldgica que ha sufrido en los ultimos tiempos
(Ahumada, 2010).

Para Davies (1992), las empresas de retailing, se dice que se
comportan como marca. Comprueban si los retailers pueden considerarse
marcas comparando a los actuales retailing britdnicos contra cuatro criterios
para una marca que se desarrollan a partir de la literatura existente sobre la
marca. Los cuatro criterios son que la marca debe: distinguir; ser capaz de
una existencia separada; comando un precio premium y; ofrecer al cliente un
valor psicolégico. Concluye que las marcas por menor no sélo existen, pero
también existen en dos formas: las marcas mas evidentes de mercancia,
comunmente conocidas como marca propia que ahora se comercializan como
productos mas genéricos; y la menos obvia marca de proceso que representa
la experiencia que ofrecen los minoristas. Sostiene que la marca de proceso
se adquiere con el tiempo compradores que con su dinero. La marca de
proceso tiene valor al detallista ya que genera flujo de clientes, fidelizacién de

clientes y mayor gasto.

En la actividad comercial, el disefio es un arte aplicado. Tiene en cuenta
tanto las expectativas como las necesidades de los consumidores, las
funciones utilitarias y comerciales y los aspectos estéticos de una tienda. Es
el resultado de un enfoque global, con un enfoque de marketing, cientifico y
creativo. Para comunicar los valores de un signo, el disefio actla en varios
puntos para asegurar la coherencia: a) arquitectura, b) disefio grafico, c)
arquitectura interior, d) visual merchandising, e) Embalaje y f) Disefio web.
(Benoun, 2015)
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El comportamiento de los consumidores en el mercado depende del
tipo de producto que se adquiera. Por ejemplo, los ancianos (o cualquier
segmento de consumidores) probablemente tendran diferentes necesidades
al comprar ropa de manera presencial. (Lumpkin & Hite, 2012). De acuerdo a
Sirgy et al. (2000), los minoristas han llegado a darse cuenta de la importancia
de las sefiales ambientales y han tratado de desarrollar ambientes
atmosféricos eficaces de tiendas minoristas con el fin de atraer a sus clientes
objetivo y aumentar su rentabilidad. Turley y Milliman (2000) aseveraron que
los investigadores de marketing se han podido percatar de que el ambiente de
almacenamiento fisico experimentado en el punto de compra influye en el
comportamiento de los consumidores vy, por lo tanto, la practica de crear
atmoésferas influyentes deben ser una estrategia importante en la

comercializacion para la mayoria de los ambientes del intercambio.

Brown (1988) nos da una representacion clara de la Rueda del
Retailing, la cual consiste de tres fases distintas: Entrada, Intercambios,
Vulnerabilidad. Las cuales se encuentran caracterizadas, cada una, por
distintas actividades y prioridades administrativas.

Hollander identificd seis dimensiones que pueden precipitar las formas
ciclicas de desarrollos minoristas que propugna la rueda del comercio
minorista. Estos fueron los siguientes: personalidades minoristas, desviacion,
competencia imperfecta, exceso de capacidad, tendencia secular, ilusion.
(Hollander, 1960)

Las potencias mundiales del comercio al por menor en el afio 2018 ha
sufrido un cambio transformador-revitalizador al comercio. En estadisticas el
retail analiza las ultimas tendencias minoristas y el futuro de la venta directa a
través de los consumidores jovenes. Para los comerciantes, el mayor
crecimiento econdmico es la aceptacion de la venta. Pero también deben lidiar
con las consecuencias negativas de la creciente desigualdad de ingresos, las
medidas proteccionistas y el impacto potencial de una politica monetaria mas
restrictiva. Ademas, el gasto de los consumidores en algunos mercados clave

(sobre todo en Japén y el Reino Unido) esta débil.
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Meloche et al. (1988) identificaron que el fracaso de las empresas
minoristas y la desaparicion de determinados formatos estaba infaliblemente
ligado a algin cambio medioambiental negativo o a una alteracion del
mercado. El fracaso no siempre fue una etapa inevitable en la historia de una
organizaciéon. Tampoco estan los minoristas pasivos participantes en una
loteria de gran mercado. En cambio, los traders pueden implementar
estrategias que circunnavegar las dificiles tendencias del mercado o que
aprovechen las oportunidades que surgen de las condiciones cambiantes del

mercado.

En consecuencia, y de acuerdo a las diferentes observaciones tedricas
mencionadas, podemos identificar que la comercializacion de productos por
medio de supermercados o0 establecimientos de ventas al detalle o de
productos de conveniencia; cuenta aun con espacios que pueden ser
captados como nichos de mercado, siempre y cuando se mantengan en
constante actualizacion y cuente con los monitoreos correspondientes que
permitan determinar que los puntos establecidos como objetivos de la

compaiiia, se estan cumpliendo a cabalidad.

1.5.1 Parametros de evaluacién de la gestion interna de las empresas.

Para poder evidenciar que las estrategias que se plantean son las
adecuadas, es necesario hacer una evaluacion periédica del cumplimiento
de las mismas, es decir que se requiere un monitoreo de control que

permita medir o evaluar la gestion interna de la compaiiia.

Las técnicas y sistemas de control, de acuerdo a Garcia Santillan
(2010), son basicamente los mismos mas alla del que sea el objeto del
control. Dondequiera que se le encuentre y sea cual sea su objeto, el

control implica tres pasos:
1) Establecimiento de normas.

2) Medicién del desempefio con base a esas normas
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3) Correccidn de las variaciones de normas y planes, aunque todas

ellas tengan puntos criticos.

Cuando se realiza un control efectivo del cumplimiento de la gestion
interna de la companiia, se logran identificar los errores o falencias que
puedan presentarse en los diferentes departamentos que interactian entre
si y/o a su vez de manera independiente dentro de sus procesos

establecidos para llevar a cabo una actividad determinada.

De acuerdo al area que se requiera evaluar, existiran diferentes
parametros que nos van a dar una imagen clara del comportamiento de los

miembros que forman parte de la misma.

Si deseamos evaluar el desempeiio de la empresa y sus
colaboradores, de acuerdo a Stoner et al (2008), contamos con la siguiente

distribucion de algunos parametros:

Produccién

e Calidad
e Cantidad
e Costos

e Desempefio Individual En El Trabajo
Mercadotecnia

e Volumen De Ventas
e (Gastos De Ventas
e Gastos Para Publicidad

e Desempefio Individual De Los Vendedores
Administracién De Personal

¢ Relaciones Laborales
e Rotacion Del Personal

e Ausentismo Laboral

Finanzas Y Contabilidad
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e Gastos De Capital
e Inventarios

e Flujo Del Capital

e Liquidez

Considerando que, de acuerdo a Stoner et al (2008), solo un porcentaje
minimo de actividades, hechos, personas u objetos de una operacion dada
produciran una proporcion elevada de los gastos o los problemas que los
gerentes tendran que encarar; de forma que para que la evaluacion se realice
de la manera mas oportuna, contamos con algunos métodos que son
considerados generalmente para el control del cumplimiento de la empresa

con estandares de desempefio.

Los controles financieros, mismos que son de importancia especial
debido a que el dinero es facil de medir y cuadrar, ademas de que ofrecen
informacion de los resultados y las perspectivas de la organizacion a largo
plazo. Entre los diferentes controles de tipo financiero que podemos
determinar como importantes para el monitoreo de las actividades de la

empresa, contamos con los estados financieros como:

a) Balance general
b) Estado de resultados

c) Estado de flujo de efectivo.

Los estados financieros son recursos muy utilizados por los grupos que
se encuentran interesados en evaluar los resultados de la operacion. Si se
les proporciona una cantidad suficiente de informacion, podran ser capaces
de identificar las tendencias para las cuales sea necesario tomar medidas

correctivas. (Stoner, Gilbert, & Freeman, 2008)
1.5.1.1 Estado de resultados

Reflejara los ingresos y gastos del ejercicio clasificados de acuerdo a
la tipologia de resultados analizada en el apartado 5.1: explotacion, financiero

e impuesto sobre beneficios. (Sanchez, 2009)
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Para Stoner et al (2008), el Estado de Resultados resume el
desempefio financiero de una empresa dentro de un intervalo y describe la

situacion financiera en un momento dado.
1.5.1.2 Balance General

Nos muestra la situacion financiera de la empresa en este preciso
momento, describiendo a la organizacién en términos de activos, pasivos y

capital contable. (Stoner, Gilbert, & Freeman, 2008)
1.5.1.3 Compra

Es el acto a menudo repetitivo y demostrable de adquirir bienes y
servicios para uso personal por un consumidor. Su contraparte en la cadena

de suministro es la venta al por menor. (Moore, 2018)
1.5.1.4 Personalidades minoristas.

Los nuevos tipos de negocios al por menor son fundados por los
emprendedores agresivos, altamente coste-conscientes que hacen cada
centavo recuento y que no tienen ningun interés en proporcionar los adornos
irrentables. Sin embargo, a medida que estos emprendedores aumentan la
edad y la riqueza, su vigilancia del control de costos se deteriora. Ademas,
sus sucesores pueden ser menos competentes y ellos (o sus sucesores)
pueden ser menos capaces de manejar los costos de manera efectiva y
menos habil para responder a los cambios ambientales. Este cambio y

deterioro en la gestion da como resultado un movimiento a lo largo de la rueda.
1.5.1.5 Desviacion

Los minoristas son seducidos por el poder de la publicidad de
proveedores y la persuasion de marketing para instalar instalaciones
excesivamente elaboradas y emprender modernizaciones innecesarias. Esto
da como resultado un cambio hacia un posicionamiento de mercado mas alto

y costoso. (Moore, 2018)

1.5.1.6 Competencia imperfecta
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Basandose en la premisa de que la mayoria de los minoristas prefieren
evitar la competencia directa de precios — principalmente para evitar las
represalias dafiinas de los competidores — en su lugar buscan competir a
través de mejoras en el servicio, particularmente en términos de seleccionar
mejores Localizaciones. A través de, lo que Hollander calific6 como "un
proceso de trinquete”, los minoristas — en todos los sectores — parecen estar
casi predispuestos a proporcionar servicios mas elaborados a margenes cada
vez mas altos. (Moore, 2018)

1.5.1.7 Exceso de capacidad

Vinculado a lo anterior, a medida que méas minoristas entran en el
mercado, la demanda disponible se propaga en forma delgada. Como
McGoldrick (2002) sugiere, con el fin de evitar la reduccion de precios
suicidas, los minoristas optan en lugar de la competencia sin precio que
tipicamente implica el desarrollo de la prestacion de servicios adicionales.
(Moore, 2018)

1.5.1.8 Tendencia secular

(Moore, 2018) A medida que los mercados se vuelven mas pudientes,
surgen oportunidades para que los minoristas negocien su oferta en respuesta
a las aspiraciones de sus clientes. Esto da como resultado un cambio de la
rueda a través de la provisidn de servicios adicionales y bienes de mayor

margen.
1.5.1.9 llusién

En lugar de apoyar la premisa de la rueda de la venta al por menor,
Hollander sugiere que la tendencia hacia la extension de los rangos a través
de la mercancia de revolver, de hecho, puede crear una falsa ilusion de
comercio-up-cuando la realidad es que los margenes de la mercancia original

pueden permanecer inalterada. (Moore, 2018).
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ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO
2.1 Andlisis pestal
2.1.1 Factores Politicos

El gobierno autdnomo descentralizado municipal del cantén General
Antonio Elizalde (Bucay) (2015), para la planificacion y desarrollo del canton
se rige por los principios del COOTAD. Las inversiones presupuestarias por el
GDA municipal se ajustaran a la propuesta de los planes de desarrollo del

canton.

General Antonio Elizalde ha mantenido su politica por los ultimos 5
afos, lo cual implica que el canton se ha estado desenvolviendo en un marco
de estabilidad politica bajo el periodo del alcalde y la del prefecto de la
provincia del Guayas. Por lo tanto, Bucay se ha convertido en una zona muy
comercial a través de las inversiones en obras publicas como carreteras y
turismo de la zona. De esta forma la poblacién aumenta su poder adquisitivo

impactando directamente en el consumo.

En Ecuador existen varias vias de acceso a un crédito, ya sean publicas
o privadas. Los préstamos oscilan de minimos de $500 a $2.000 a maximos
desde $50.000 hasta $25 millones, enfocados para emprendedores,
microempresarios y empresarios. La Corporacion Financiera Nacional (CFN),
a través, del Fondo Nacional de Garantias (FNG) da créditos para
emprendedores hasta $100.000. No hay una cantidad minima establecida. La
persona puede solicitar desde cualquier monto, mientras que las tasas de
interés que maneja la institucion van desde el 9,76 % al 11%. (Mora, 2018)

2.1.2 Factores Econdmicos

Ecuador se encuentra en el puesto 98 de 187 pais evaluados en nivel
de desarrollo econémico, ocupando un puesto clasificado como de elevado
desarrollo humano. Este puesto se lo ha ganado el pais con el nuevo gobierno
ya que ha reducido notablemente la pobreza, ha reducido la desigualdad de

ingreso en el pais y ha crecido el consumo de bienes y servicios por habitante.
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“De acuerdo con los datos de la Comision EconOmica para América Latina,
Ecuador es el pais de América latina que mas rapidamente ha logrado
disminuir las desigualdades. El coeficiente de Gini se ubicé en junio de 2018
en 0,472 a nivel nacional, 0,452 en el area urbana, y 0,448 en el area rural.
Las variaciones respecto al afio anterior no fueron estadisticamente
significativas. En junio de 2018 la pobreza extrema a nivel nacional se ubico
en 9,0%. (INEC - Coordinacion General de Innovacion en Métricas y Analisis
de la Informacion , 2018)

En septiembre segun el INEC - Coordinacién General de Innovacion en
Métricas y Andlisis de Informacion (2018), la tasa de desempleo alcanz¢ el
4,0% a nivel nacional. Mientras tanto el desempleo a nivel urbano alcanzo el
5.2% y el desempleo a nivel rural alcanzo el 1.7%. Esto indica que la entrada
de muchos emigrantes al pais ha hecho que aumente la tasa de desempleo

del pais.

En los ultimo afios Ecuador ha tenido altos ingresos de capital, los
cuales han sido invertidos en obras de infraestructuras, el gobierno ha
apoyado a las pequeias y medianas empresas nacionales para que crezcan
y se disminuyan las importaciones de bienes y servicios, o que beneficia
notablemente a la industria local y a los nuevos emprendimientos. El gobierno
de Rafel Correa ha invertido inmensas sumas de dinero en vias y carreteras
las cuales han ayudado a un crecimiento acelerado del comercio interno y al
crecimiento de los pueblos y ciudad del pais, eso también ha ayudado a que

las empresas nacionales crezcan.

Segun el BCE, el Gasto de Consumo Final del Gobierno crecié apenas
0,59 % comparado con el mismo periodo del afio pasado. En esa misma linea,
la Formacién Bruta de Capital Fijo (FBKF), que tiene que ver con inversion en

maquinaria e infraestructura para la produccion, crecié solo 0,58 %.

El consumo en los hogares sigue siendo el principal motor de

crecimiento. Sin embargo, su vitalidad se ha reducido en los Ultimos meses.

La activada econdmica de los habitantes Bucayenses es el comercio,

la agricultura, la produccion agricola y el turismo. La ubicacién geogréfica del
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cantdn lo convierte en un sitio estratégico de intercambio y comercializaciéon
de distintos productos para los mercados local, regional, nacional e
internacional. Ademas, su ecosistema brinda un fuerte potencial turistico
donde se destaca la naturaleza que rodea al cantdn y las actividades

agroturisticas que desarrollan en las haciendas.

La inflacion es un indicador econdmico que mide el cambio o
crecimiento del precio de los bienes y servicios a través del indice de precio
al consumidor en una canasta basica de productos. La inflacién del Ecuador
al 31 de octubre del 2018 se encuentra en —0.06% (Banco Central del
Ecuador, 2018). La inflacion en el Ecuador en los ultimos afios ha sido baja y

con un riesgo pais de 710 (Banco Central del Ecuador, 2018).

Segun el Banco central del Ecuador existen los siguientes tipos de
tasas de interés en el Ecuador: Tasas de intereses activas efectivas, tasas de
interés pasivas efectivas promedio por instrumento, referenciales por plazo y

otros tipos de tasas.

Las tasas de interés que serian utilizadas o que afectarian positiva o
negativamente a empresas nacionales como la empresa Comisariato El
Ahorro son: Tasa de interés activa referencial anual para préstamos comercial
prioritario empresarial que es el 9.80% anual, para préstamos comercial
PYMES 10.81%, la tasa de interés pasiva para depdsitos a plazo es el
5.43%anual y la tasa de interés activa efectiva vigentes en el sector financiero

para el segmento de microcréditos minoristas es el 23.58% anual.

2.1.3 Factores Sociales

Segun el dltimo censo poblacional los habitantes son 10642
distribuidos en 6079 en la zona urbana y 4563 en la zona rural, lo que indica
que el canton General Antonio Elizalde cuanta con una poblacion extensa. La
poblacién se ve afectada por varios factores como: falta de equipamiento y
mejoramiento de los centros educativos, falta de especialistas, infraestructura

y equipamiento para los centros médicos.
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El indice de confianza del consumidor indica cuales son las intenciones
de gastos de las personas en un territorio o pais determinado en el presente
y sus expectativas en el futuro, este indice tiene dos componentes que son el
indicador de situacion presente y el indicador de expectativas. El indice de
confianza del consumidor segun el Banco Central del Ecuador (2018) fue de
40.0 puntos en octubre del 2018, muestra que el ICC (indice de confianza del
consumidor) disminuyo en 1.9 puntos en octubre con relacion del mes
anterior, esto quiere decir que las expectativas de gastos de las personas han
bajado y que estan comprando menos, demostrando una tendencia de

decrecer en un futuro.

Los indicadores de confianza del consumidor Bucayense segun edad
del jefe de hogar son: hogares cuyos jefes se ubican entre 31y 45 afios (40.2
puntos), evidenciando una diferencia de 0.8 puntos con respecto al puntaje
obtenido por aquellos hogares cuyo jefe tiene entre 46 y 65 afos (39.5
puntos). Finalmente, los jefes de hogares cuya edad es superior a los 66 afios
obtuvieron el menor nivel de confianza, situAndose en 39.4 puntos (Banco
Central del Ecuador, 2018). ElI consumo en los hogares sigue siendo el
principal motor de crecimiento. Sin embargo, su vitalidad se ha reducido en

los dltimos meses.

2.1.3.1.1 Factores Tecnoloégicos

Ecuador no es un pais altamente tecnoldgico de acuerdo al reporte de
INEC - Coordinacion General de Innovacion en Métricas y Andlisis de la
Informacién (2015), pero en los ultimos afios ha aumentado mucho los
avances tecnolégicos, el uso del internet pone en evidencia esta tendencia de
crecimiento, ya que en el 2008 solo el 7% de la poblacién tenia acceso a este
servicio, mientras en el 2015 las empresas en el sector comercio, se encuentra

en el mayor porcentaje de empresas con inversion TIC con un 73.7%.

En el periodo 2012-2015, existe un incremento de las redes sociales
por parte del sector comercial ecuatoriano en (12.1 puntos porcentuales), por
su lado, el fax se muestra en desuso (disminucion de 27.4 puntos

21



porcentuales). Ademas, los teléfonos celulares y correos electronicos son los
principales medios mas utilizados en el sector empresarial y comercial del pais
(INEC - Coordinacion General de Innovacion en Métricas y Analisis de la

Informacion, 2015).

El gobierno ecuatoriano esta desarrollando un plan para que la
tecnologia se incremente en grandes cantidades dentro del pais en todos los
ambitos, por ejemplo, el gobierno ha instalado conexiones de internet Wi-Fi
en los parques publicos, para que los ecuatorianos se conecten a internet de
forma gratuita. Sin embargo, en el canton Bucay el alcalde ha implementado
en la estacion del tren conexiones de internet gratuitas para los habitantes del
sector (El Universo, 2017). Ecuador cuenta con la tecnologia de comunicacién
movil 4G mas rapida de América Latina, que indica que la velocidad promedio
en el pais en esa red es de casi 25 megabites promedio por segundo (24,92
Mbps). Ademas, el nUmero de lineas activas en ese sistema paso, en un afio,
de 1,2 millones a 2,8 millones en abril pasado, estas representan el 19% de
los 15,1 millones existentes. Incluso, el reporte de OpenSignal muestra a
Ecuador en el dltimo lugar de catorce naciones de América analizadas con la

menor cobertura 4G, con el 42,5%.

A través de la corporaciéon nacional de telecomunicaciones Bucay
cuenta lineas telefénicas y servicio de internet. Gracias al acceso de la
tecnologia, los mecanismos de compra y venta, se han ido innovando.
Ademas, el uso de las redes sociales para los comerciantes es un punto

favorable para incrementar sus ventas.

2.1.4 Factores Ecoldgicos

Bucay se caracteriza por su gran variedad de recursos humanos, esto
ha hecho del canton altamente dependiente de la agricultura y ganaderia para
su desarrollo. La implementacion de planta de agua potable en la poblacion

urbana y rural del canton beneficia a muchos habitantes del sector.
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2.1.5 Factores Legales

La division politica cantonal esta estructurada por una sola parroquia
que corresponde a su cabecera cantonal, la cual posee ocho recintos
legalizados en la poblacion del canton. Sin embargo, la poblacién por ser
conocida por como un punto estratégico de comercializacion de productos de
la zona y se une las tres provincias del sector, para eso el canton se maneja

con regulaciones de distribucién de productos.

Existe varias leyes laborales en el ecuador que afectan a las empresas
ya que hacen que sus costos suban, pero son convenientes para los
trabajadores quienes tienen mas derechos y e ingresos lo que los permite
mejora su estilo de vida, a continuacion en base a lo que indica el Cédigo de
Trabajo (2012), algunas obligaciones de los empresarios como empleadores:
a) celebrar un contrato de trabajo; b) inscribir el contrato de trabajo en el
ministerio de relaciones laborales; c)afiliar al trabajador a la seguridad social
(IESS), a partir del primer dia de trabajo; d)sueldo basico en el afio 2018 es
de $386 USD segun Ministerio del Trabajo (2017) y e) cancelar el 11,5 % del

salario por concepto de porte patronal a la seguridad social.

2.1.6 Conclusién

Mediante el andlisis PESTEL realizado, se concluye que existen
oportunidades que favorecen a los comerciantes y ganaderos del sector,
debido a que existen iniciativas por parte de la alcaldia para promover el
consumo de productos de la zona. La falta de promocion del canton Bucay
hace que este lugar no haya sido explotado en su totalidad, ademas existe
una falta de conocimientos sobre los atractivos turisticos del cantén. Por ello
es de suma importancia capacitar a las personas para que puedan ofrecer un
buen servicio y puedan orientar a los turistas visitar de los lugares atractivos

del sector.

En el canton Bucay se caracteriza por ser calido y lluvioso llegando a

considerarse como un clima tropical humedo, el desarrollo econémico del
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sector urbano lo hace mas atractivo para los consumidores por su variedad de
productos y servicios de la zona (FLACSO ANDES, 2013).

2.2 Anélisis microentorno

Una vez analizado tanto indicadores econdmicos, politicos vy
demograficos del cantéon Bucay se observd con el analisis relacionado al
retailing del mismo, al estudiar al micro entorno ayudara a conocer como es
el comportamiento del mercado donde, el papel mas importante lo toman los
posibles competidores. Los competidores son aquellos quienes satisfacen el
deseo del consumidor en lugar de nuestra oferta, al momento de emprender
un negocio se debe tomar en cuenta que pueden existir varias empresas
dedicadas al mismo giro del negocio, para lo cual se debe trazar buenas

estrategias para llegar al consumidor.

Para analizar mas a fondo el nivel de competencia dentro del retailing
se realiz6 la Matriz Porter, en esa matriz se califican las diferentes variables
de las cinco fuerzas de Porter en una escala acerca de que tan atractivas son

dentro del retailing.

2.2.1 Identificacion de los competidores

Para realizar una identificacion adecuada de la competencia se debe
obtener la informacién necesaria, Comisariato el Ahorro debe evaluar y
examinar aquellas empresas que puedan tener un impacto significativo sobre
ellas, ya sean empresas que ofrecen productos, o brinden un servicio similar
con la misma eficiencia al nuestro (competidores directos), empresas que se
encuentren experimentando un proceso de expansion dentro de un mercado
cantonal (nuevos competidores), o pueden entrar al mercado, es decir, que

pueden ofrecer el mismo bien o servicio, mediante estrategias de ventas.

Comisariato el Ahorro, cuenta con dos grandes competidores dentro
del canton Bucay que son: Almacenes Tia y Comisariato mayorista Pafiora.

La rivalidad entre estas empresas es muy poderosa, ya que existe la misma
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comercializacion de productos de consumo masivo, por lo cual el Comisariato
El Ahorro plantea nuevas estrategias de ventas para incrementar su
rentabilidad y tener éxito brindando productos de calidad y a menor precio que

su competencia actual.

2.2.2 Amenaza de nuevos competidores entrantes

La competencia juega un papel importante dentro del mercado, se la
debe estudiar cuidadosamente para obtener un mayor éxito, con la finalidad
de que la empresa determine; cuales son las fortalezas, debilidades de la
competencia y con esa informacién decidir como actuar dentro del mercado,
es decir a que competidor atacar, de cual se debe defender, y de cuales seria

aconsejable establecer alianzas.

El andlisis de amenaza de nuevos competidores entrantes nos permite
establecer barreras de entrada que impidan el ingreso al canton Bucay. Las
empresas con gran trayectoria, que gozan de una posicion estable en el
mercado cantonal tales como: Devies S.A, Comercial Roxanay Cohervi. Estas
empresas en cualquier momento pueden expandirse y ofrecer sus productos
e integrarse en el Cantén, brindando mejores precios. Sin embargo, si ellos
ingresan al mercado Bucayense con nuevas estrategias de ventas y planes
de marketing haran disminuir ventas dentro del sector a Comisariato el Ahorro
y a todas las tiendas minoristas que se dedican la venta al detalle.

2.2.3 Amenaza de productos sustitutos

Es uno de los temas mas importantes de analizar dentro de lo que son
alimentos de consumo diario como son los productos de la canasta béasica,
debido a que los consumidores ya han identificado algunas preferencias por
una u otra marca ya que se encuentra en el mercado, lo cual complica en
cierto modo que los consumidores cambien de marca, sin que exista un
beneficio relevante que le haga tomar esta decision de cambio. También las
tiendas pequeiias de abarrotes comercializan productos sustitutos o
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alternativos a los que ofrece el Comisariato EI Ahorro. Lo cual complica si los
productos sustitutos son avanzados tecnolégicamente y lo ofrecen a menor

precio provocando un decrecimiento en el margen de utilidad del Ahorro

Debido a su cercania con el mercado municipal del canton, existen
varios sustitutos que corresponden a los puestos de carnes y verduras, lo cual
resta una oportunidad de negocios para el Comisariato. En la investigaci[on
se determino que en ocasiones anteriores se intento vender esta linea de

productos al publico, sin éxito.

El principal objetivo del Comisariato el Ahorro, es establecer diferencias
importantes para que tanto el cliente elija donde realizar sus compras, como
para que el consumidor cambie su habito de lugar de preferencia. Estos
contrastes solo se logran a través de una adecuada atencion al cliente y
consumidor final, incrementando estrategias competitivas y captar nuevos

clientes frente a las tiendas de abarrotes.

2.2.4 Poder de negociacion de los proveedores.

Debido a la capacidad de negociacion de los proveedores se considera
una amenaza ya que estan en capacidad de imponer el precio que debe pagar
una empresa por adquirir los productos, ya que, al no haber tanta oferta de
insumos, estos pueden facilmente aumentar sus precios. Los proveedores son
mas poderosos cuando una empresa depende de estos para desarrollar sus

actividades, pero por si mismos no dependen de la organizacion.

Los principales proveedores del Comisariato el Ahorro son: La Fabril
S.A, Danec S.A, Nirsa S.A, Juan de la cruz, Felmova, Devies corps S.A,
Colombina S.A, Arcor S.A y Produventas S.A. El proveedor considera al
Ahorro como una empresa confiable, responsable, eficiente y puntual, lo cual
ha permitido que la negociacién sea cada vez mas beneficiosa para las dos

partes.

Al cumplir con los requerimientos del proveedor, principalmente en

cuanto a la forma de pago, fechas y horas de entrega y volimenes de
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compras, le permite al Comisariato el Ahorro tener a futuro un poder de
negociacion con el proveedor, lo cual beneficiara no solo a la empresa sino
también a sus clientes ofreciendo productos de mejor calidad a menor precio
con promociones en al momento de vender para que el cliente se sienta

satisfecho y captar mas compradores.

2.2.5 Poder de negociacion de los clientes

Nuestros clientes se encuentran ubicados en el canton Bucay,
Chillanes, Pallatanga y Matilde Esther, pero al ser supermercado, se plantea
una expansion a futuro para brindar un mejor servicio a los clientes potenciales
de las zonas detalladas. Es importante mencionar que el Comisariato El
Ahorro se enfoca tanto a mercados corporativo como a mercados de

consumidor final.

La cantidad de productos que los consumidores estan dispuestos a
comprar depende de muchas variables como: del precio, de la utilidad que les
asigne, del precio y disponibilidad de otras mercancias sustitutas y
complementarias, de sus ingresos y de las expectativas que tenga acerca de

su renta futura y la evolucién de los precios.

Tomando en cuenta el sector competitivo se puede referir que existe
una cantidad importante de clientes, cuando los clientes son muchos y
realizan compras grandes su poder de negociacion representa una fuerza

importante ante la competencia.

Debido a la presencia de competidores directos y sustitutos fuertes, los
clientes cuentan con varias opciones para satisfacer sus necesidades de
consumo, por lo que su poder de negociacion de los clientes finales es alto.
Esto se ha puesto de manifiesto en ocasiones cuando la empresa ha debido

cambiar ciertas estrategias por no perder la afluencia regular de clientes.

Zona de segmento de mercado clase media, media / baja, en la cual una

variacion en el precio genera un impacto en la demanda actual.
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Por otro lado, los clientes corporativos manejan una buena relacion con
el Comisariato ElI Ahorro. No obstante, el poder de negociacién de estos
clientes también es alto. Esto lleva a la conclusion de la importancia de esta

fuerza en el andlisis.

2.2.6 Conclusion del analisis externo.

Al realizar la matriz Porter, se analizan los cincos fuerzas en Comisariato El
Ahorro la que va a indicar la clave del éxito de la empresa. Gracias a los
aportes (de Porter) al mundo de los negocios, hoy en dia se conoce la
gerencia estratégica por medio de la cual se desarrollan una serie de ventajas

para que cualquier negocio sea competitivo (Riquelme Leiva, 2015).

Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los
negocios por medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la
competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa. Aqui nos demuestra
gue Comisariato el Ahorro, cuenta con dos grandes competidores dentro del
cantdn Bucay que son: Almacenes Tia y Comisariato mayorista Pafiora. La
rivalidad entre estas empresas es muy poderosa, ya que existe la misma
comercializacion de productos de consumo masivo, por lo cual el Comisariato
El Ahorro plantea nuevas estrategias de ventas para incrementar su
rentabilidad y tener éxito brindando productos de calidad y a menor precio que

su competencia actual.

El andlisis de amenaza de nuevos competidores entrantes nos permite
establecer barreras de entrada que impidan el ingreso al cantén Bucay. Las
empresas con gran trayectoria, que gozan de una posicion estable en el
mercado cantonal tales como: Devies S.A, Comercial Roxanay Cohervi. Estas
empresas en cualquier momento pueden expandirse y ofrecer sus productos
e integrarse en el Cantén, brindando mejores precios. Sin embargo, si ellos
ingresan al mercado Bucayense con nuevas estrategias de ventas y planes
de marketing haran disminuir ventas dentro del sector a Comisariato el Ahorro

y a todas las tiendas minoristas que se dedican la venta al detalle.
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El principal objetivo del Comisariato el Ahorro, es establecer diferencias
importantes para que tanto el cliente elija donde realizar sus compras, como
para que el consumidor cambie su habito de lugar de preferencia. Estos
contrastes solo se logran a través de una adecuada atencion al cliente y
consumidor final, incrementando estrategias competitivas y captar nuevos

clientes frente a las tiendas de abarrotes.

Debido a la capacidad de negociacion de los proveedores se considera
una amenaza ya que estan en capacidad de imponer el precio que debe pagar
una empresa por adquirir los productos, ya que, al no haber tanta oferta de
insumos, estos pueden facilmente aumentar sus precios. Los proveedores son
mas poderosos cuando una empresa depende de estos para desarrollar sus

actividades, pero por si mismos no dependen de la organizacion.

Tomando en cuenta el sector competitivo se puede referir que existe
una cantidad importante de clientes, cuando los clientes son muchos y
realizan compras grandes su poder de negociacion representa una fuerza

importante ante la competencia.

2.3 Determinacion de la demanda actual

De acuerdo a los datos obtenidos del ultimo censo publicado por el
INEC (2010), en el canton General Antonio Elizalde Bucay, esta conformado

aproximadamente por 10.700 ciudadanos.

La poblacion se encuentra dividida casi equitativamente entre hombres
y mujeres, donde los primeros representan el 50,45% del total de habitantes
y las mujeres la diferencia respectiva, donde la edad promedio es de 28 afios.

Tabla 1 Poblacion seguin rango de Edades

Menores de 19 De 20 a 44 De 45 a 65 Mayores de 65

anos anos anos anos TOTAL
4683 3686 1766 507 10642

Autor: Nelson Irigoyen Severino

Fuente: INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos)
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De acuerdo al comportamiento del consumidor, lo cual se ha podido
determinar por medio de observacion durante el periodo de estudio, y
considerando la informacion obtenida de parte del Ultimo censo poblacional
realizado en el Ecuador; se ha establecido que la demanda corresponde a las

personas que se encuentran en un rango de 30 a 65 afios.

El rango seleccionado representa un 32,69% del total de la poblacion
del cantdén Bucay, es decir un aproximado a 3.479 habitantes entre hombres

y mujeres.

Este segmento poblacional ha sido seleccionado tomando también en
cuenta que forman parte de la poblacion econémicamente activa, lo que les

permite ser clientes por voluntad o necesidad.
2.4 Discusion del Andlisis de las encuestas.

Para realizar el analisis actual a continuacion se presentara los

respectivos cuadros y graficos del proceso de encuestacion.

2.5 Disefio del cuestionario.

El cuestionario se lo elaborara con preguntas filtro que estan
relacionadas directamente con el tema de investigacion, con preguntas de
opcion multiples y diferenciadas dentro del mercado competitivo, datos que

ayudaran a identificar los factores claves del comportamiento de la demanda.

2.6 Objetivos que persigue el cuestionario.

El objetivo de la encuesta es para identificar los factores claves del
comportamiento de la demanda actual en el Comisarito El Ahorro, y asi tomar
decisiones a corto plazo como: saber con exactitud que necesita mejorar,
saber que opinan los clientes del Comisariato EI Ahorro, conocer cuéales son
los puntos que mas les agradan a los clientes, entender las necesidades de
los clientes, saber que puedes hacer para mantener y captar a nuevos clientes

y extender las expectativas de los clientes. Aqui nosotros utilizaremos el tipo
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de cuestionario por escalas sociométricas, que se caracteriza porque la
preguntas o las diferentes contestaciones a las preguntas tiene atribuido un
valor numeérico, lo cual permite cifrar cuantitativamente y en cierto modo medir

el nivel que alcanza en cada caso la actitud o aspectos investigado.

Encuestas a los clientes

Tabla 2 ¢ En el comisariato el ahorro existe una indicacion clara de precios?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Totalmente de acuerdo 241 67%

De acuerdo 113 32%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0%

En desaceurdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 3 1%

Total 357 100%

Autora: Joselin Libeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 1 ¢En el comisariato el ahorro existe una indicacion clara de precios?

¢En el comisariato el ahorro existe
una indicacion clara de precios?

TOTALMENTE DE ACUERDO

m DE ACUERDO

o NI DE ACUERDO NI EN
DESACUERDO

EN DESACEURDO

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato El Ahorro
De acuerdo a las encuestas realizadas en el establecimiento del

Comisariato EI Ahorro sobre la satisfaccion al cliente y motivos de compras,
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el mayor porcentaje es un 67% de los clientes que estan en totalmente de

acuerdo en que existe una indicacion clara de precios, un 32% de los clientes

indica que estan de acuerdo y el 1% en desacuerdo que no cuenta con una

indicacion clara de precios. Sin embargo, el local cuenta con una clara

identificacion de precios en cada uno de sus productos. Este hecho se

presenta como una fortaleza a la empresa debido a que cada uno de los

productos se encuentran con precios dentro del Ahorro.

Tabla 3 ¢ En comisariato el Ahorro el tiempo de espera en las cajas de salida es reducido?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Totalmente de acuerdo 88 25%

De acuerdo 268 75%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 0%

En desaceurdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

¢En comisariato el Ahorro el tiempo de espera
en las cajas de salida es reducido?

0%

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

25%

NI DE ACUERDO NI EN
DESACUERDO

EN DESACEURDO

TOTALMENTE EN
DESACUERDO

Figura 2 ¢En comisariato el Ahorro el tiempo de espera en las cajas de salida es reducido?

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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En el siguiente grafico podemos observar que el tiempo de espera en

cajas es reducido que el 75% de los clientes esta de acuerdo y el 25 % en

totalmente de acuerdo, asi demuestra que la atencion es mucho mas rapida.

Lo que indica que los clientes no se demoran mucho en el momento de pagar

y adquirir sus compras del establecimiento, ya que en el Ahorro cuenta con un

personal en caja altamente capacitado al momento de facturar las compras.

Lo cual es una fortaleza para el Ahorro por espacio y numero de cajas

disponibles para que los clientes al momento de realizar su pago lo hagan de

la mejor manera posible.

Tabla 4 ¢ El ahorro se caracteriza por la variedad de productos?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Totalmente de acuerdo 83 23%

De acuerdo 258 72%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 4%

En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 2 1%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 3 ¢ El ahorro se caracteriza por la variedad de productos?

¢El ahorro se carcteriza por la variedad de

productos?

@ @mn

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO
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EN DESACEURDO

TOTALMENTE EN

DESACUERDO
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Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

De acuerdo a la encuesta observamos en la Figura, si el ahorro se

caracteriza por variedad de productos con un 72% esta de acuerdo, 23% esta

totalmente de acuerdo, 4% esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 1% esta

totalmente en desacuerdo sobre la variedad de productos en el Ahorro. Aqui

demuestra que el establecimiento cuenta con una alta variedad de productos

y dan al cliente la opcion de escoger mediante la marca y el precio. Se

determina una fortaleza al Ahorro contar con una amplia variedad de

productos dentro del establecimiento, y asi el cliente tiene la opcion de elegir

los productos por diferentes marcas.

Tabla 5 ¢ El personal que atiende es siempre amable con los clientes?

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
Totalmente de acuerdo 121 34%

De acuerdo 220 62%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 4%

En desaceurdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 4 ¢ El personal que atiende es siempre amable con los clientes?

34




¢El personal que atiende es siempre amable

con los clientes?

o% 0%

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

EN DESACEURDO

TOTALMENTE EN DESACUERDO

Aqui podemos observar que el personal del comisariato es amable con

un 62% de clientes estan de acuerdo, 34% totalmente de acuerdo y el 4% de

los clientes estan en ni de acuerdo ni en desacuerdo sobre la atencién

brindada en el establecimiento. Lo cual demuestra que el personal de Servicio

al cliente es siempre atento y amable cuando el cliente solicita alguna

aclaracién del producto. Este hecho se considera como una fortaleza porque

el cliente lo prefiere al Ahorro por la calidad de servicio que ofrece sus

colaboradores al momento de indicar y ayudar al cliente.

Tabla 6 ¢ El servicio al cliente en comisariato El Ahorro transmite confianza orientando sobre la mejor

opcion de compra?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Totalmente de acuerdo 147 41%

De acuerdo 195 55%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 4%

En desaceurdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
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Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 5 ¢ El servicio al cliente en comisariato El Ahorro transmite confianza orientando sobre la mejor

opcion de compra?

¢El servicio al cliente en comisariato EI Ahorro
transmite confianza orientando sobre la mejor

opcion de compra?

(1173 0%
—

DE ACUERDO

TOTALMENTE DE ACUERDO

NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

EN DESACEURDO

TOTALMENTE EN DESACUERDO

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun la encuesta realizada en el comisariato sobre el servicio al

cliente un 55% esté de acuerdo, 41 % en totalmente de acuerdo y un 4% esta

ni de acuerdo ni en desacuerdo en la transmisién de confianza orientando

sobre la mejor opcion de compra. Sin embargo, el personal del Ahorro

transmite confiabilidad al momento de guiar o ensefiar al cliente los productos.

Tabla 7 ¢ El Ahorro cuenta con una limpieza adecuada del establecimiento?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Totalmente de acuerdo 160 45%

De acuerdo 181 51%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 4%

En desaceurdo 2 0%
Totalmente en desacuerdo 1 0%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
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Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 6 ¢ El Ahorro cuenta con una limpieza adecuada del establecimiento?

¢El Ahorro cuenta con una limpieza adecuada

del establecimiento ?
TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

\m/m NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

EN DESACEURDO

TOTALMENTE EN DESACUERDO
45%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun la encuesta realizada en el comisariato sobre si cuenta con una
limpieza adecuada, sin embargo, el 51% esté de acuerdo, 45% totalmente de
acuerdo y el 4% esta ni de acuerdo ni desacuerdo con la limpieza del
establecimiento. Lo que se considera como una fortaleza ya que el Ahorro
debe mantener y mejorar su servicio de limpieza, como revisar siempre sus
perchas, frigorificos y el piso del almacén que estén en perfecto estado para

la atencion diaria con el cliente y se sienta satisfecho al momento de comprar.

Tabla 8 ¢ Recomienda al Comisariato el Ahorro a amigos y familiares al momento de comprar?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Por supuesto que si 316 88%
Probablemente si 39 11%

No sé 2 1%
Probablemente no 0 0%

Por cierto, que no 0 0%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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Figura 7¢Recomienda al Comisariato el Ahorro a amigos y familiares al momento de comprar?

¢ Recomienda al Comisariato el Ahorro a
amigos y familiares al momento de comprar ?

1%

0% | 0%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun la encuesta realizada en el comisariato si recomienda al Ahorro
amigos y familiares al momento de comprar se observa que el 88% de los
clientes por supuesto que si, 11% probablemente si y el 1 % no sabe si
recomendar al momento de comprar en el Ahorro. Este hecho se lo considera
como una fortaleza ya que indica que la poblacion Bucayense sigue
prefiriendo al Ahorro por presentacion y recomendacion de los demas clientes

al momento de buscar una tienda donde realizar sus compras y encontrar de

todo a un precio accesible.

POR SUPUESTO QUE SI
PROBABLEMENTE SI
NO SE
PROBABLEMENTE NO
POR CIERTO QUE NO

Tabla 9 ¢ Considera a Comisariato el Ahorro como la primera opcién para comprar?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Por supuesto que si 271 76%
Probablemente si 81 23%

No sé 2 0%
Probablemente no 1 0%

Por cierto, que no 2 1%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
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Fuente: Clientes del

Comisariato el Ahorro.

Figura 8 ¢, Considera a Comisariato el Ahorro como la primera opcion para comprar?

¢, Considera a Comisariato el Ahorro como la
primera opcion para comprar?

1%
23%

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun la encuesta, si los clientes consideran al Ahorro como primera
opcion de compra el 76% por supuesto que si, 23% probablemente siy el 1%
por cierto que no. Aqui demuestra que el Ahorro tiene una fortaleza en que

los clientes tienen en mente siempre como primera opcién de comprar al

POR SUPUESTO QUE SI
PROBABLEMENTE SI
NO SE
PROBABLEMENTE NO
POR CIERTO QUE NO

Ahorro por su calidad y la diferenciacion de productos.

Tabla 10 ¢Ha aceptado ir a otras tiendas o supermercados por mejores ofertas?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Por supuesto que si 11 3%
Probablemente si 34 10%

No sé 65 18%
Probablemente no 64 18%

Por cierto, que no 183 51%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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Figura 9 ¢Ha aceptado ir a otras tiendas o supermercados por mejores ofertas?

¢Ha aceptado ir a otras tiendas o
supermercados por mejores ofertas?

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun los estadisticos si los clientes actuales han aceptado ir a otras
tiendas por mejores ofertas, el 51% por cierto que no, 18% probablemente no,
18% no sabe, 10% probablemente si y el 3% por supuesto que si. Lo que
indica que los clientes buscan mas la calidad de servicio, la variedad de

ofertas y promociones en el canton Bucay para realizar sus compras. Segun

POR SUPUESTO QUE SI
PROBABLEMENTE SI
NO SE
PROBABLEMENTE NO
m POR CIERTO QUE NO

los estadisticos, el cliente sigue eligiendo al Ahorro por sus ofertas.

Tabla 11 ¢ El Ahorro informa adecuada y puntualmente sus promociones?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Por supuesto que si 193 3%
Probablemente si 141 10%
No sé 21 18%
Probablemente no 2 18%
Por cierto que no 0 51%
Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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Figura 10 - ¢ El Ahorro informa adecuada y puntualmente sus promociones?

¢, EI Ahorro informa adecuada y puntualmente
sus promociones?
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POR SUPUESTO QUE Si
PROBABLEMENTE Si

PROBABLEMENTE NO
POR CIERTO QUE NO

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Se observa que en Comisariato El Ahorro un 54% por supuesto que si
informa sus promociones, 39% probablemente si, 6% no sabe y el 1%
probablemente no de los clientes dicen que no se informa puntualmente sus
promociones. Lo que indica que hay que hacer mas marketing e informar al

cliente de las promociones puntuales en el establecimiento.

Tabla 12 ¢ Con que frecuencia compra en Comisariato el Ahorro?

Frecueencia | Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
0 0 0%

1 160 45%

2 121 34%

3 49 14%

4 7 2%

Mas de 4 20 5%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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Figura 11 ¢ Con que frecuencia compra en Comisariato el Ahorro?

¢,Con que frecuencia compra en Comisariato el
Ahorro?

1

2
3

x

= MAS DE 4

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun las encuestas realizada en el Ahorro los clientes visitan
frecuentemente una vez el 45%, dos veces 34%, tres veces 14%, 5% mas de
cuatro veces visitan el Ahorro, 2% cuatro veces ingresan a realizar sus
compras. Lo que indica que los clientes realizan la compra una o dos veces a
la semana. Sin embargo, la visita al almacén es un poco constaten en el

cantén Bucay.

Figura 12 ¢ Cuéles son los motivos por los cuales usted no compra en Comisariato el Ahorro?
356 respuestas

® Elprecio

® La calidad de servicio al cliente
La variedad de productos

® La limpieza del local

@ L= Eficiencia

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.
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Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun las encuestas realizadas a clientes del Ahorro indicaron que los
motivos principales por los cuales no comprarian son el 51.4% el precio,
12.9% cobre la calidad de servicio al cliente, 13.5% la variedad de productos,
9%la limpieza del local y el 13.2% del cliente indica sobre la eficiencia en el
establecimiento. Lo que indica que en el Ahorro la perspectiva de los clientes
es gue en los precios de los productos son mas caros diferenciando al de la
competencia actual que es el Comisariato Pafiora. Ademas, la eficiencia en el

local también afecta por la diferenciacion de precios.

Tabla 13 De los siguientes rangos ¢ .entre cual se encuentra su gasto de compra?

Alternativas Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
$25 89 25%
$50 177 50%
$75 44 12%
Mayor a $75 47 13%
Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 13 De los siguientes rangos ¢ entre cual se encuentra su gasto de compra?

¢,De los siguientes rangos ¢entre cual se
encuentra su gasto de compra?
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Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
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Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun los estadisticos de la encuesta observamos que el 50% compra
un valor de $50 semanales, 25% un valor de $25, 12% un valor de 12% y el
13% una compra mayor a $75 dolares semanales. Lo que indica que los
clientes realizan un rango de compra de $50 una vez a la semana adquiriendo

los productos de primera necesidad dentro del almacén.

Tabla 14 ¢Cual es la calidad de nuestros servicios en comparacién con los supermercados de
competencia?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia
absoluta
Mucho mejor 301 85%
Un poco mejor 51 14%
Méas o menos igual 4 1%
Un poco peor 1 0%
Mucho mas peor 0 0%
Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 14;Cual es la calidad de nuestros servicios en comparacion con los supermercados de
competencia?

44



¢Cual es la calidad de nuestros servicios en
comparacion con los supermercados de competencia?
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Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun la encuesta realizada sobre la calidad de servicio en El Ahorro
en comparacion de otros supermercados el 85% es mucho mejor, 14 un poco
mejor y el 1% mas o menos igual. Lo que indica es que la calidad de servicio
del Ahorro es mucho mejor que la competencia actual como pequefios
detalles que marcan la diferenciacion en la atencion al cliente del cantdon
Bucayense.

Tabla 15¢ Le parecen los precios de los productos y servicios mas aceptables que de las competencias?

Alternativas Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Mucho mas aceptables 298 83%

Un poco mas aceptables 56 16%
Aproximadamente igual 3 1%

Un poco menos aceptables 0 0%

Mucho menos aceptables 0 0%

Total 357 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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¢Le parecen los precios de los productos y servicios
mas aceptables que de las competencias?
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Figura 15 ¢Le parecen los precios de los productos y servicios mas aceptables que de las
competencias?

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

En las encuestas realizada a clientes del Ahorro sobre los precios y
servicios si son mas aceptables que la competencia el 83% mucho mas
aceptables, 16% un poco mas aceptables y el 1% aproximadamente igual . Lo
que indica que el Ahorro sigue siendo el mejor en servicio y precios en

determinados productos de alta rotacidn por eleccién del cliente.

Tabla 16 En general, ¢como es tu experiencia al momento de la compra en Comisariato EI Ahorro?

Alternativas Frecuencia Frecuencia
relativa absoluta
Mucho mejor de lo que esperaba 307 83%
Algo mejor de lo que esperaba 43 16%
Tal como lo esperaba 6 1%
Algo peor de lo que esperaba 0 0%
Mucho peor de lo que esperaba 0 0%
Total 356 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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Figura 16 En general, ¢,cémo es tu experiencia al momento de la compra en Comisariato El Ahorro?
En general, ;como es tu experiencia al momento de la

compra en Comisariato El Ahorro?

2% o
OA’ s MUCHO MEJOR DE LO QUE

ESPERABA
ALGO MEJOR DE LO QUE
ESPERABA

TAL COMO LO ESPERABA

ALGO PEOR DE LO QUE

ESPERABA

B MUCHO PEOR DE LO QUE
ESPERABA

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

En los resultados de la encuesta los clientes del Ahorro cuentan que su
experiencia al momento de comprar el 86% mucho mejor de lo que me
esperaba, 12% algo mejor de lo que me esperaba y el 2% tal como lo
esperaba. Lo que diferencia es en la experiencia de compra de los clientes en

el ahorro es mayor que sus expectativas sobre sus competencias.

Figura 17 ¢Porque medio de publicidad desea usted que el Ahorro transmita sus descuentos y
promociones?

@ Radio

@ Redes Sociales

@ Television

@ Periddico 6 revista

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.
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Segun la encuesta realizada en el Ahorro sobre porque medio de
publicidad el 72.3% redes sociales y 20.7% por radio. Sin embargo, los
clientes prefieren que la publicidad del establecimiento se la realice por medio
de las redes sociales, ya que actualmente existe una nueva generacion que
realiza las compras y adquiere descuentos por las redes sociales. Adicional
hay clientes de edad adulta mayor prefieren la publicidad por el medio de la

radio ya que las costumbres de informarse son por este medio.

Tabla 17 Si, Comisariato el Ahorro mejora sus precios y promociones, compraria mas veces a la
semana?

Frecuencia Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
0 0 0%

1 129 33%

2 48 20%

3 106 27%

4 43 13%

5 32 7%

Total 358 100%

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.

Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Figura 18 Si, Comisariato el Ahorro mejora sus precios y promociones, compraria mas veces a la
semana?

Si, Comisariato el Ahorro mejora sus precios y
promociones , compraria mas veces a la semana?

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
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Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun los resultados de la encuesta en el Ahorro si el establecimiento
mejora sus precios y promociones comprarian mas veces a la semana el 33%
una vez mas, 27% tres veces mas, 20% dos veces mas, 13% cuatro veces
masy el 7% cinco veces mas a la semana. Lo que indica que el Ahorro deberia
mejorar en precios y promociones para el incremento de visitas al almacén y

captar nuevos clientes o mantenerlos por la mejoria de precio y promociones.

Figura 19 ¢ Si Comisariato el Ahorro implementa tarjetas de fidelizacion, visitaria mas seguido el
establecimiento?

100
75
50

25
1 (o_|3 %) 1(0.3 %)

0 1

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.
Fuente: Clientes del Comisariato el Ahorro.

Segun la encuesta sobre si el Ahorro implementa tarjetas de
fidelizacion los clientes visitarian mas seguido el establecimiento el 27.5% dos
veces mas, 26.3% cinco veces mas, 23.5% cuatro veces mas, 22.1% tres
veces mas, 0.3% una vez mas y el 0.3% ninguna vez mas. Lo que indica que
en el Ahorro deberia implementar la entregar de tarjetas o suscripciones a
descuentos, promociones y fidelizacion del cliente en el momento de la
compra. Lo cual la compra sera mas beneficiosa tanto para el cliente como

para el comercial.
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ANALISIS ENTORNO INERNO
3.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL — LEGAL
Razén social: Yolanda Toapanta Caiza (Comisariato ElI Ahorro).
#Ruc Social: 0602024127001
Actividades que se realiza

Ventas al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en tiendas de abarrotes

Figura 20 Razon Social y Nombre Comercial

Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial
ACTIVO
TIENDAS DE ABARROTES
Tipo contribuyente Clase contribuyente | Obligado a llevar contabilidad
PERSONA NATURAL OTROS sl

04/04/1988 20/01/2017 31121995 15/02/2006

Establecimiento matriz:
Lista de establecimientos - 1 registro

GUAYAS / GENERAL ANTONIO
ELIZALDE / GENERAL ANTONIO
001 COMISARIATO EL AHORRO ELIZALDE (BUCAY) / SARGENTO ABIERTO
EDUARDO SEISS/NY AV.
PAQUISHA

Fuente: SRI (https://srienlinea.sri.gob.ec/sri-en-

linea/#/SriRucWeb/ConsultaRuc/Consultas/consultaRuc).
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ORGANIGRAMA ACTUAL

Yolanda Toapanta
Gerente General

Francisco Sanchez Ing. Paul Vega
Jefe de Ventas Jefe de Almacen

Ing. Margarita Rios

Contadora

Analistas de
Compras

Carmen Criollo
Vendedora

Toapanta Romero
Cajera Cajero

Leonela l Andres

Edisa Garofalo
Cajera

-~

Figura 21 Organigrama actual de El Ahorro

Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.
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Aqui se observa en el organigrama actual como esta distribuido los
departamentos y cargos funcionales del Comisariato El Ahorro. Analizando los
cargos del personal actual existe una sobrecarga de trabajo, la Gerente
General la Sra. Yolanda Toapanta cumple muchas funciones dentro del
Almacen como: recaudadora, pagos a proveedores, cajera, jefe de almaceny
jefe de compra. Lo que indica que la carga de labor existente dentro del Ahorro

sea polifuncional.

La Gerencia General no desarrolla el uso de las TIC para la gestién de
pago a proveedores, la cual ahorraria tiempo al momento de cancelar las
deudas por pagar del establecimiento. En otro punto, no existen manuales de
procesos de seleccion para el personal, seleccion de proveedor, seleccion de
compras, esto aporta una debilidad a la empresa por no contar con procesos
administrativos estandarizados por escrito. Los colaboradores actualmente no
reciben capacitaciones para brindar un mejor servicio al cliente y existia
mucha rotacién de empleados anteriormente. Finalmente, como otro punto a
corregir se identifico que la mision y vision en la actualidad no tiene un enfoque

bien estructurado dentro de la organizacion.

Mediante el analisis de la organizacion actual el Ahorro se identifico,
como un punto favorable, que el negocio cuenta con una documentacion en
orden en base a los requerimientos de las instituciones formales. También el
lugar cuenta con seguros de riesgos para prevenir cualquier inconveniente

mediante su servicio.

LEGAL

La figura legal del Comisariato el Ahorro no corresponde a una persona
juridica, sino que la razén social corresponde a una persona natural habilitada

para actividades comerciales.

Una de las debilidades del local que se observo en el analisis es que fue
clausurado en dos ocasiones previas por motivos de interés politico

relacionado con la competencia.
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3.2 ANALISIS TECNICO

Mediante este estudio se observa la valorizacion actual del Comisariato
El Ahorro en base de su infraestructura, muebles y enseres, equipos de
coémputo, equipos de oficina que tiene la empresa para brindar el servicio de
venta al detalle.

3.2.1 INFRAESTRUCTURA

Actualmente el Ahorro cuenta con infraestructura propia de tres pisos
que es una de sus fortalezas desde su acquisicion del terreno para brindar
sus servicios de ventas al detalle, sin embargo el edificio cuenta con 15 afios
de servicio al cliente, lo cual requiere una renovacion constante como: pintar,

arreglar los pasillos y fachada del lugar.

Las perchas y frigorificos del establecimiento estan en perfecto estado
lo que indica un aporte positivo al Ahorro. Por otro lado, se observo que solo
se utiliza un piso para comercializar sus productos mientras los demas pisos
superiores pasan vacios porque el cliente por comodidad no visita los pisos

superiores del almacen y no aporta ventas, lo cual es una debilidad.

Segun analisis de infrastructura el establecimiento cuenta con espacios
no utilizados dentro y con falta de renovacion constante en la parte externa
del almacen, una vez mejorado sus aspectos negativos el giro de negocio sera

exitoso tanto para el cliente y la empresa.
Tabla 18 MUEBLES Y ENSERES

Muebles Cantidad | Precio unitario Precio total
Perchas 45 $80 $3600
Coches metalicos 15 $45 $675
Canastillas 8 $15 $120
Estacion de cajas 6 $180 $1080
Sillas simples 10 $12 $120
Sillas ejecutivas 4 $35 $140
Basureros 6 $15 $90
Exhibidores 15 $60 $900
Refrigeradores 5 $450 $2250
Congeladores 2 $750 $1500
Ventiladores 4 $75 $300
Camaras de seguridad 6 $70 $420
Televisores 2 $450 $900
Total $12095
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Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta.
Fuente: Muebles y enséres del Comisariato EI Ahorro.

En la tabla #17 se realizo un analisis de muebles y enseres con los que
cuenta el establecimiento, en el cual se detallo de la siguiente manera como:
perchas, coches metalicos, canastillas, estacidén de cajas, sillas simples, sillas
ejecutivas, exhibidores, basureros, refrigeradores, ventiladores, congelador y
camaras de seguridad; la cual es favorable para la colocacion y exhibicion de

productos , donde el cliente puede realizar sus compras con eficacia y calidad.

Tabla 19 EQUIPO DE OFICINA

Equipo Cantidad | Precio Precio total
unitario
Computadoras 7 $ 550 $3850
Impresoras 5 $70 $350
Calculadoras 7 $5 $35
Lectores de barra 5 $ 65 $325
Copiadora 1 $280 $280
Central Telefénica + una linea. 1 $ 80 $80
TOTAL $4920

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.
Fuente: Equipo de computo del Comisariato El Ahorro.

En la tabla #18 se realizo un andlisis de los equipos de computos con
el que actualmente esta valorado el Ahorro para brindar sus servicios de
facturacién e ingresos de mercaderia y se detalla de la siguiente manera:
computadoras, impresoras, lectores de barra, copiadoras, calculadoras y

lineas telefénicas con el cual el ahorro brinda sus servicos.

3.2.2 Estudio de localizacion:
Pais: Ecuador
Provincia: Guayas

Canton: General Antonio Elizalde Bucay
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Direccion: Sargento Eduardo seis y Avenida Paquisha.

Figura 22 Ubicacién en Google maps

Comisariato EL AHORRO ° 5upermark5t9
Mercado De Bucay
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Figura 23 Croquis del Comisariato El Ahorro
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Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

El Comisariato el Ahorro se encuentra ubicado en la av. Principal
Sargento Eduardo 6 y Paquisha. Ademas, se encuentra al frente del mercado
de Bucay eso le hace una zona comercial, los fines de semana se colocan
una feria con una gran variedad de comerciantes ofreciendo legumbres,

hortalizas, carnes, queso y muchos mas; lo cual obstruyen el ingreso al
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establecimiento y hace que los clientes no realicen sus compras en El Ahorro.
Todos estos se consideran competidores indirectos que no permite vender
linea de carnes y vegetales dentro del comisariato.

Otro punto poco favorable del local es que se encuentra cercano al
principal competidor, lo cual resta mercado. No obstante, como un punto
favorable es importante mencionar que el lugar se encuentra

estratégicamente ubicado cerca a los proveedores y clientes corporativos.

3.2.3 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR.

La cadena de valor describe los pasos y el proceso que el Ahorro tiene

actualmente para brindar el servicio.

Figura 24 Cadena de valor actual de Comisariato El Ahorro

Perchaje Comercializacion

Infrastructura del

Ahorro Tecnologia

Marketing y

Logistica externa
ventas

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

Aqui analizamos la actividad empresarial actual del Comisarito El
Ahorro la cual se descompone en partes constitutivas, buscando actividades

generadoras de valor y diferenciar de sus rivales.
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3.3 ANALISIS DE MARKETING

En el andlisis realizamos observaciones en base del producto, precio,

punto de venta y promociones actuales del comisariato ElI Ahorro en el cual

explicaron como funciona las 4 variables para comercializar su gran variedad

de productos internamente y externamente mediante cadenas de distribucion

al consumidor final.

Con esto se trata de crear una comunidad con el cliente

Bucayense , una relacion directa y de confianza para que nos compre la

variedad de productos que disponemos y por ende incrementar las ventas.

PRODUCTOS

Aqui se demuestra en la siguiente tabla: los principales proveedores y

lineas de productos que actualmente se venden en Comisarito el Ahorro.

Tabla 20 Lista de proveedores

Proveedores

Lineas de productos

La fabril s.a

Aceite favorita, ciclon, perla y marva

Macomon s.a

Linea de nestle

La iberica s.a

Embutidos

Industrias ales s.a

Jabones y shampoo

Coile s.a

Aliflos y especies

Juan de la cruz

Lavavajillas, jabones en barra, papel higiénico y linea nirsa.

Arca continental

Colas coca cola

Pepsi s.a Colas pepsi

AzUcarera valdez | Azlcar valdez

Dipor s.a Yogures, sal crisal y sumesa
Bimbo Ecuador | Panes y bocadillos

s.a

Danec s.a Aceites y grasas

La superior s. A Harinas, grasas y avenas
Cerveceria Cervezas

nacional

Autora: Joselin Lizbeth Guzman Toapanta.

PRECIO:
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Los productos que se comercializan en el Ahorro son marcas y lineas
reconocidas por el consumidor final. Por tal razon el departamento de ingreso
y costeo maneja un margen de utilidad del 5 al 10% dependiendo del producto.
En esta seccidén se puede ofrecer una gran variedad de productos al mejor
precio del mercado. Ademas, el Comisariato el Ahorro maneja varias lineas

de productos con precios de venta diferentes.

PROMOCIONES:

Las promociones de los productos son puntuales, para rotar inventario.
Cada semana el comisariato realiza promociones como: pague 1y lleve 2,
zona de locura con precios sumamente econémicos y por cada compra de
$20 en adelante recibe un obsequio gratis. Esto lo hace marcar diferencia en
el mercado y que el cliente se sienta satisfecho. También se pudo identificar
gue no hay promociones por fidelidad sitios web, el tnico medio de publicidad

que utilizan es el tradicional (perifonéo y volante).

SERVICIO

En esta seccidn se detalla el método de logistica que utiliza el
Comisariato el Ahorro para realizar su distribucion al tiendero o consumidor
final de forma personalizada. El vendedor hace visita una vez a la semana por
los diferentes recintos y cantones mas cercanos del sector, ofreciendo lineas
de primera necesidad para el cliente. Con esto el tiendero realiza su pedido 6
orden de comprar para tener variedad en su establecimiento, esto hace al
Ahorro ser mas reconocido por sus precios y descuentos en productos de alta

rotacion.

GESTION DE CLIENTES

En gestidn de cliente no existe una base de datos, en la cual podemos

identificar el monto y producto de alta preferencia del consumidor. También
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no existe sondeos frecuentes de satisfaccion, clientes finales no fidelizados y
que las costumbres de los cliente es recibir bonificaciones por su compra, esto

lo hace débil frente a su competencia.

En el Ahorro una de sus fortalezas es tener buenas relaciones con
clientes corporativos como son : Pronaca S.A, Promotora turistica San Rafael,

municipio General de Bucay Yy club de ferroviarios entre otros.

MERCHANDISING

Son tecnicas comerciales con las que el Ahorro deberia estudiar mejor
la posicion de los productos en las perchas, de acuerdo a la rotacion. Y asi
desarrollar nuevas técnicas de venta de un producto en percha, para obtener

una mayor rentabilidad.

3.4 ANALISIS FINANCIERO

El estudio financiero, es un esquema de analisis para evaluar los
efectos negativos y positivos del Comisariato El Ahorro, el cual nos facilita a
detectar las deficiencias y patrones negativos de la institucion y mejorar en la

toma de decisiones sobre las inversiones futuras.

Tabla 21 Razones de Rentabilidad

RAZONES DE RENTABILIDAD 2015 2016 2017

UTILIDAD BRUTA 9,.80% 7,10% 6,65%
VENTAS

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

UTILIDAD.
OPERATNVA  0,62% 0,69% 0,86%

VENTAS

MARGEN DE UTILIDAD OPERATIVA

Autor: Nelson Irigoyen

Tabla 22 Rotacion de Inventario
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RAZONES DE ACTIVIDAD 2015 2016 2017

COSTODE LOS
ROTACION DE INVENTARIO BIENESVENDIDOS| 0,06 0,05 0,05

INVENTARIOS

Autor: Nelson Irigoyen

Considerando los datos con los que se cuenta, desde el punto de vista
gue mas se ha visto afectado El Comisariato El ahorro; vamos a enfocarnos
en los que se consideran (de acuerdo al giro del negocio) en la rentabilidad y
como se ha visto afectada.

Si se parte desde los méargenes de utilidad que existen a través del
tiempo, se puede identificar que una utilidad bruta oscila entre un 6,65% y un
10% con respecto a las ventas. Es importante considerar también que se ha
podido identificar una constante a través de los diferentes periodos, que
muestran que la rotacion del inventario es muy lenta, esto da a entender o

explica de mejor manera el comportamiento de las ganancias generadas.

En lo posterior el ratio que muestra el margen de utilidad operativa,

indica que se llega a menos del 1% (uno por ciento) de las ventas.

Se logra entender de esta forma que, en base a lo mencionado con
anterioridad, relacionando los diferentes ratios se evidencia que la rotacién de
la mercaderia siendo lenta, genera que se aumenten los costos operativos y

a su vez esto produce que la rentabilidad al final del proceso sean mas baja.

3.5 ANALISIS DE VENTAS DEL 2015 AL 2018

Una vez que se obtuvieron los datos reales de ventas detalladas en:
ventas de crédito y de contado mes a mes, desde el periodo 2015 al 2018
aqui realizamos un analisis promedio al ver su crecimiento y decrecimiento en

ventas del Comisariato el Ahorro frente a su actual competencia.
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ANOS

MESES 2015 2016 2017 2018 PROMEDIO
ENERO 119 275,74 132 001,31 123 757,25 109 993,05 121 256,84
FEBRERO 122 090,08 114 371,04 121 970,09 114 625,29 118 264,13
MARZO 120 501,31 130 489,97 107 756,29 124 642,48 120 847,51
ABRIL 110 520,48 130 690,97 114 567,72 122 346,07 119531,31
MAYO 121 888,14 138 070,21 104 024,62 109 039,14 118 255,53
JUNIO 121 777,50 125 784,06 102 436,68 117 417,31 116 853,89
Jutio 110 027,10 138 006,09 114 231,35 134 887,47 124 288,00
AGOSTO 127 720,61 135 072,35 118 582,56 141 851,68 130 806,80
SEPTIEMBRE 104 450,98 127 724,02 108 166,76 137 781,10 119 530,72
OCTUBRE 121 188,91 149 655,99 82 386,46 129 095,71 120581,77
NOVIEMBRE 124 411,68 142 832,36 112 988,83 145 072,86 131 326,43
DICIEMBRE 189 498,19 191 596,11 177 101,47 191 441,09 187 409,22
TOTAL VENTAS 1493 350,72 1656294,48| 1387970,08)] 1578193,25 1528 952,13

Tabla 23 Andlisis de Ventas 2015 al 2018

61




LA PROPUESTA
4.1 EVALUACION INICIAL DEL NEGOCIO

Comisariato EL AHORRO se ha preocupado a lo largo de 25 afios de
servicio a la comunidad de Bucay por rescatar las tradiciones, contribuyendo
al beneficio de las familias y comunidades de la regiéon. Es asi como surgio El
Ccomisariato EI AHORRO, ubicado al lado de las plazas del mercado del

Canton Bucay.

Convencidos de que se puede prestar un excelente servicio a la
poblacion en dos importantes sectores, como lo son los habitantes y vecinos
de la ciudad que van a la plaza de mercado a realizar sus compras de
productos (frutas, verduras, carnes, etc.) y los habitantes y trabajadores de
poblaciones y empresas cercanas a Bucay.

El comisariato EL AHORRO es el lugar en donde tienen, al alcance,
un lugar para adquirir todos los productos tan importantes para la canasta
basica familiar como lo son granos, productos para el aseo personal y del
hogar, accesorios, textiles, electrodomeésticos, cristaleria, variedades, frutas y

verduras, carnes, panaderia y muchas otras secciones mas.

Comisariato EL AHORRO ha llegado a convertirse en una de las
cadenas mas prosperas de la ciudad, orgullo de una familia que lucha dia a
dia por rescatar los valores humanos, el valor de lo propio de una comunidad,
contribuyendo al desarrollo de la region, generando empleos directos e

indirecto.
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4.2 ANALISIS FODA

FORTALEZAS
-Infraestructura propia.
-Excelente ubicacion.

-La calidad servicio al cliente.
-Variedad de productos.
-Mayor antiguedad en el mercado.
-Reconocimiento de marca.
-Buenas relaciones con proveedores.
-Cuenta con importantes clientes corporativos.
-Se mantiene control de la rotacion de inventario.

\ -Tienen sistemas computarizados para /

4 N

contabilidad y control.

/ DEBILIDADES
-Falta de seleccion adecuada del personal.

-Falta de motivacion personal.

-Falta de manual de procesos administrativos y
operativos.

-Infraestructura antigua
-Infraestructura subutilizada.
-Sobrecarga de trabajo en administradores
-Alta resistencia al cambio.

- Guerra de precios con la competencia.
-Perchas colacadas sin estudios de merchandising.
-Reputacion afectada por 2 clausuras.

OPORTUNIDADES

-Posibilidad de expansién urbana.

-Mayor posibilidad de crecimiento en mercados
corporativos.

-Posibilidad para comercializacion de nuevas lineas
de productos.

-Aprovechar la cultura de consumidor para
introducir estratégias promocionales novedosas.

-Posibilidad de conseguir mejores proveedores.
AMENAZAS
/ -Crecimiento de la competencia. \
-Inseguridad.
- Varios negocios sustitutos en el sector.
-inestabilidad econdmica.

Demanda elastica (clientes muy suceptibles al
precio)

-Cambios en la infrestructura urbana.
-Prebendas politicas.
-Fidelidades de clientes.

-Segmento de mercado de clase media, media -
baja.

-No uso de TICs para promocion y difusion.
-No cuenta con web.

Figura 25 FODA

-Alta presencia de negocios sustitutos.
-Clientes con expectativas de bonificaciones y
regalos por las compras que realiza.

Autores: Joselin Guzman & Nelson Irigoyen.
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INTERNAL

STRENGHS

WEAKNESS

Infraestructura propia

Falta de seleccion adecuada del personal

Segmento de mercado de clase media, media-baja

Alta presencia de negocios sustitutos.

E Excelente ubicacion Falta de motivacion personal
X Venta a clientes corporativos Falta de manual de procesos administrativos y operativos
T 4 Buena calidad de servicio al cliente Infraestructura antigua
E Variedad de productos Infraestructura subutilizada
R 6 Mayor Antigliedad en el mercado Sobrecarga de trabajo en administradores
N Reconocimiento de la marca Promociones sin identificacion
A 8 Buenas relaciones con proveedores Alta resistencia al cambio
L 9 Cuenta con importantes clientes corporativos Guerra de precios con la competencia
o)l Tienen sistemas computarizados para contabilidad y control Perchas colocadas sin estudios de merchandising
© Posibilidad de expansion urbana ) )
E * Se puede pensar en una expansion en recintos cercanos
o | Mayor posibilidad de crecimiento en mercados corporativos (S7,01) * Negociacion de nuevos precios, mas bajos y acordes al
R * Se pueden ofertar nuevos productos hacia los clientes  |mercado por volumen de compras (W9, O4)
E Posibilidad de comercializacion de nuevas lineas de productos | corporativos, sean estos los actuales o prospectos (S9, O3) |* Readecuacion de perchas con nugvos productos y mejor
N * Incursionar en otras lineas de productos con nuevos  |organizados (W10, O3)
T' Posibilidad de conseguir mejores proveedores proveedores (S1, O3) * Estrategias impulsadas por las costumbres locales (W8,
: * Incrementar la cartera de clientes corporativos de la zona [O5)
e | Aprovechar la cultura de consumidor para introducir estrategias (S4, 02)
s promocionales novedosas
Crecimiento de la competencia
Inseguridad . . .

T - - g - * Ventaja ante el crecimiento de la competencia (S1, T1) . o T,

Varios negocios sustiutos en el sector . . Se debe mejorar en la presentacion o la distribucion de las
H — : * Promocionar productos de menor rotacion (S10, T8)

Inestabilidad economica . L perchas para generar mayor consumo de otros productos
R — : - : * Se ofrece mayor valor al cliente y se disminuye efecto de
Demanda elastica (clientes muy suceptibles al precio) . que no salen de stock (W10, T48)

E - : elasticidad de la demanda (S1, T5) - .

Cambios en la infraestructura urbana ) o Se debe establecer nombres a las promociones de manera
A — * Se puede aprovechar la buena calidad de servicio al S

Prebendas politicas . . Lo que se pueda crear una identificacion de la marca en los
T — : cliente, considerando el segmento al que esta dirigido, que se | .. . S
Fidelidades de clientes . clientes e incrementar su fidelizacion.(W18, T8)

S vuelve mas exigente. (S4, T9)

Figura 26 Analisis de DAFO - Propuestas
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4.3 OBJETIVOS DE LA PROPUESTA.

a) Reduccion de costos operacionales en un 5%, para un incremento de
rentabilidad futura.
b) Incrementar las ventas en un 20% con respecto al aflo anterior.

c) Aumentar el indice de rotacién del inventario a 10

4.4 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA.

El comisariato El Ahorro es una empresa que tiene una estructura
organizacional de tipo Familiar, por lo cual su administracion en general
requiere que se tomen medidas que permitan generar los cambios
correspondientes y se puedan evidenciar mejoras en diferentes aspectos. Es
por esto que, luego del andlisis respectivo, se ha elaborado las siguientes
propuestas que permitan alcanzar los objetivos que se han planteados.

Como parte de las diferentes propuestas, se indica que se debe
implemetar estratégias de mercadeo, tales que permitan incrementar tanto las
ventas dentro del periodo con respecto a las ventas acumuladas del afio
anterior, como a su vez que se logre posicionar la marca de comisariato El
Ahorro en el publico objetivo. Tomando como base la informacion
proporcionada y el andlisis realizado, idenfiticando que se debe mejorar los

indices de rotacion de la mercaderia, se plantea que se realice lo siguiente:

PRODUCTO DEL DIA

Con la finalidad de incrementar el consumo diario por parte de los
clientes, se requiere implementar un proceso de voceo diario del producto o
linea de productos que se desea reducir inventarios en stock. A su vez se
propone crear lineas promocionales que generen que el cliente las identifique
y sean ellos quienes se acerquen a consumir en dias especificos o varios dias
a la semana, en busqueda de adquirir el producto que se encuentre con la

promocioén correspondiente al dia que se acerque al establecimiento.

MERCHANDISING
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Es indispensable que se procure reestructurar la gestion de perchas
para aumentar volumen de consumo, de forma que permita tener una alta

rotacion de productos.

Al colocar los productos en lugares especificos y de acuerdo a las
recomendaciones que se hacen para este tipo de establecimientos, causara
que los clientes se sientan obligados a hacer un recorrido tal, que se pueda

abarcar un area mayor en la adquisicién de sus productos.

PROGRAMA DE FIDELIZACION DE CLIENTES

Una de las estrategias de mercadeo que se plantea es de entregar
tarjetas de descuentos, tarjeta de beneficios a los clientes corporativos,
créditos institucionales 6 un porcentaje de descuento por cliente frecuente al

realizar su compra.

Esto va a provocar que los actuales clientes deseen mantenerse fieles
al comisariato El Ahorro, de la misma manera que generara intencion de

compra en los clientes no tan frecuentes.

PUBLICIDAD

Gestionar publicidad tradicional por radio, que es uno de los principales
medios de comunicacion utilizados por la poblacion objetivo, para ofrecer una
mejor informacién de mejoras de precios, promociones y ofertas que se estén

llevando a cabo.

Se plantea también el uso de redes sociales, ya que actualmente la
economia del pais es manejada por los jovenes y usan avances tecnologicos
para conocer nuevos productos o tiendas de servicio. De igual manera
permite generar publicidad a bajo costo y un impacto mayor en el publico
objetivo

Segun el andlisis de las encuentas realizada , implementar
promocionas en nuestros productos y servicios por redes sociales seria un

éxito total.
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Mejoramiento de marca COSTO
Producto del dia: voceo diario del producto o linea de productos que se desea reducir inventarios $
Merchandising: gestion de perchas para aumentar volumen de consumo $
Programa de fidelizacién de clientes: tarjeta de descuentos o tarjeta de beneficios, crédito o %
descuento por cliente frecuente. $ 2.000,00
Publicidad: gestién publicitaria tradicional por radio - 5 cufias diarias por 1 afio $ 4.200,00
Implementacién de publicidad en linea: uso de redes sociales como fuente de promocién de la
marca - un afo $ 2.500,00

TOTAL $ 8.700,00

GESTION DEL TALENTO HUMANO

El Comisariato ElI Ahorro, incrementando el manual de funciones
jerargicos y ejecutandolos, tendra una mejor seleccion y desempefio en el
servicio al cliente, ya que no existiria sobrecargos funcionales a diferentes

departamentos de la empresa.

Se plantea una reestructuracion del organigrama actual de la empresa
mediante la cual se coloque a las personas realmente necesarias para

desempeniar las distintas funciones que le competen.

Una mejor estructura con tareas definidas, responsables directos y
supervision adecuada, producira una reduccién tanto en los costos
administrativos como a su vez producird una mejor percepciéon por parte del
cliente en cuanto a la calidad de atencion que reciba por parte de los

empleados.

MEJORAS TECNOLOGICAS

En otra parte el sistema operativo actual, no esta permite realizar la
facturacion electrénica lo cual permite también una reduccion de costos
administrativos en cuanto a impresiones, mantenimiento de equipos, compra
de suministros; permitiendo aumentar el margen de ganacia al mismo tiempo
gue da la facilidad al cliente de que cuente con su informacién en linea. Esto
también, de forma indirecta, ocasiona que los clientes tiendan en mayor

proporcion al uso de tecnologias en su dia a dia, inculcando la importancia de
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tener sus documentos fiscales al mismo tiempo que el uso de herramientas

digitales.

Se propone mejoras adicionales en el sistema de facturacion lo cual
implica que, si ElI Ahorro mejora su sistema operativo, tendria mas beneficios
y control de inventarios por lo que el departemnto de compras y de ventas
podrian tener conocimiento de productos faltantes para la comercializacion

del mismo al momento.

El uso de mejores aplicativos facilita la gestion por parte de la gerencia
para la toma de decisiones, administrar correctamente la logistica en cuanto

a la adquisicion periddica de la mercaderia para la venta.

Tabla 24 - Presupuesto Implementacion de sistema de facturacién e inventario

Implementacion de un sistema de facturacién e
inventario COSTO
CAMBIO DE SISTEMA DE CAJA E INVENTARIOS $ 2.000,00
CAMBIO DE SERVIDOR $ 4.000,00
CAMBIO DE FACTURACION DE FISICA A
ELECTRONICA $ 500,00
TOTAL $ 6.500,00

4.5 Oganigrama de la propuesta del Comisariato el Ahorro

Con la finalidad de mejorar la estructura organizacional del Comisariato
El Ahorro, se ha levantado la informacién correspondiente a los cargos que se
desempenfian en la actualidad, de manera que se pueda presentar una nueva
propuesta de organigrama que incluya a estas funciones de una forma mas
detallada y que permita generar un control mas efectivo sobre las funciones

de cada interviniente.
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Figura 27 - Propuesta de Organigrama

Yolanda
Toapanta

Gerente
General

= -
] Joselin Guzman
Francisco Ing. Paul Vega Ing. Margarita Analistas de
Sanchez Rios Compras

Jefe de Almacen

Jefe de Ventas

Contadora

Luis Panguil

Auxiliar de
. Jorge Pasaca percha
Recaudadora Jose Vlnueza Coordinador

Bodeguero Operativo

H Asistente

Contable

| Carmen Criollo
Vendedora

Edisa
Garofalo

Cajera

Angie
Leonela ||| Toapanta

Toapanta

Cajera Cajero

69



MANUAL DE FUNCIONES QUE REALIZARAN LOS EMPLEADOS DEL

COMISARIATO EL AHORRO

Tabla 25 - Descripcién de funciones - Gerente General

Gerente General :

FUNCIONES

Representante legal de la empresa.

Contratar al personal.

Realizar arqueo de las cajas

Cobrar los créditos de los clientes.

Supervisar a todo el personal. Paga a los empleados.
Realiza los depdsitos y transferencias Bancarias.

REPORTA A

SOCIOS - ACCIONISTAS

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Profesional en Admnistracion de Empresas

Experiencia minimo de 5 afios en cargos similares

Direccion de equipos de trabajo - no menos de cinco personas
Conocimiento de legislacion laboral vigente

Uso de herramientas tecnologicas

Tabla 26 - Descripciéon de Funciones - Contador

Contador:

FUNCIONES

Elaborar los estados financieros.

Elaboracion de declaraciones SRI y Anexos transaccionales
Analizar y verificar las cuentas contables

Realizar los avisos de Entrada y Salida del personal en el IESS.
Control de Cuentas por Pagar a los Proveedores.

Responsable de la confiabilidad y veracidad de la informacion contenida en
los Estados Financieros.

REPORTA A

GERENTE GENERAL

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Profesional titualdo CPA.

Experiencia minimo de 5 afios en cargos similares
Conocimiento Tributarios vigentes

Conocimiento uso de aplicativos del SRI

Uso de herramientas tecnolégicas
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Tabla 27 - Descripcién de Funciones - Jefe de Ventas

Jefe de ventas:

FUNCIONES

Planificacion Anual De Ventas - Metas, Estrategias Y Presupuesto
Supervision De Equipo De Ventas

Reclutamiento, Seleccidén Y Capacitacion De Los Vendedores
Reporte De Ventas Y Gestion De Cumplimiento De Equipo
Representacion Comercial En Eventos

Gestion De Reclamos E Informacion

REPORTA A

GERENTE GENERAL

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Profesional Ingeniero Comercial, Ingeniero en Ventas o afines
Experiencia minimo de 5 afios en cargos similares en empresas de retail
Uso de herramientas utilitarios
Direccion de equipos de trabajo
Capacidad de analisis y discernimiento

Tabla 28 - Descripciéon de Funciones - Vendedor

Vendedor:

FUNCIONES

Lograr determinados volimenes de venta.

Mantiene o menjora la participacién en su zona de ventas.
Genera una determinada utilidad o beneficio.

Capta nuevo clientes.

Retiene a los clientes actuales.

Asesora a los clientes los productos puntuales.

REPORTA A

JEFE DE VENTAS

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Buenas relaciones interpersonales

Técnicas de ventas

Ordenado y aseado en su lugar de trabajo
Manejo de utilitarios para gestion de reportes
Habilidades para cobro

Tabla 29 - Descripcién de Funciones - Jefe de Almacén

Jefe de Almacén

FUNCIONES

Supervisa al personal operativo - control de asistencias
Revisa las facturas al momento de salir el cliente.
Ingresa al sistema las facturas de mercaderias.
Ensefia el sistema a los cajeros nuevos.
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Revision de perchas en excelente estado.

Revisa el precio de los productos.
REPORTA A

GERENTE GENERAL

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Profesional Ingeniero Comercial, Ingeniero en Ventas o afines
Experiencia minimo de 2 a 3 afios en cargos similares en empresas de
retail

Uso de herramientas utilitarios
Direccion de equipos de trabajo
Capacidad de analisis y discernimiento

Tabla 30 - Descripcién de Funciones - Analista de Compras

Analista de Compras:

FUNCIONES

Andlisis y gestion de proveedores.
Abastecer a la empresa.

Elabora pedidos.

Verifica el pago oportuno a proveedores.
Elabora ordenes de compra.

Recibe mercaderia y revisa fechas de elaboracién de producto.
REPORTA A

GERENTE GENERAL

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Profesional Ingeniero Comercial, Ingeniero en Ventas o afines
Experiencia minimo de 2 afios en cargos similares en empresas de retail
Uso de herramientas utilitarios

Capacidad de negociacién

Capacidad de analisis y discernimiento

Tabla 31 - Descripciéon de Funciones - Cajero

Cajero:

FUNCIONES

Atencién a cliente

Registro, cobro y empaquetado de la venta.

Brindar informacién a los clientes sobre promociones del dia o del mes
Cuadre de caja.

Coloca precios a los productos de perchas.

Organiza las secciones mas cercanas a su caja.

REPORTA A

JEFE DE ALMACEN

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Buenas relaciones interpersonales

Ordenado y aseado en su lugar de trabajo
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Dominio de equipos de computacion
Habilidades para cobro

Tabla 32 - Descripcion de Funciones - Auxiliar de Bodega

Auxiliar de Bodega:

FUNCIONES

Recibir y verificar la mercaderia que llega

Ordenar la mercaderia en Bodega

Entrega el informe de Stock de mercaderia al Gerente General.
Entrega el informe de la mercaderia que esta por caducarse al General.
Sacar la mercaderia de los clientes.

REPORTA A

JEFE DE ALMACEN

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Bachiller Contable

Experiencia minimo 1 afio (no indispensable)
Ordenado y aseado en su lugar de trabajo
Capacidad de trabajo bajo presién

Tabla 33 - Descripciéon de Funciones - Auxiliar Operativo

Auxiliar Operativo:

FUNCIONES

Baja la mercaderia que hace falta en percha.
Percha la mercaderia en su respectivo lugar.
Barre su area de trabajo.

Limpia el bafio.

Saca la mercaderia de los clientes.

Pesay enfundar arroz, lenteja, frejol etc.
Pone los precios en las perchas.

Ayuda con la atencién al cliente.

REPORTA A

JEFE DE ALMACEN

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Bachiller
Ordenado y aseado en su lugar de trabajo
Capacidad de trabajo bajo presién

Una correcta distribucion de la carga laboral va a generar que las tareas
sean cumplidas por cada uno de los intervinientes y a su vez da la posibilidad
de una supervision y medicion del cumplimiento de las mismas. De la misma
manera, esta reorganizacion causara que la atencion al cliente se mejore

desde el momento en que todo se encuentre bajo un mejor control.
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4.6 Misidn

Ofrecer una variedad de productos de consumo masivo para que los
clientes y amigos se sientan beneficiados en un ambiente confortable,
ordenado y seguro. La confianza, respeto, familiaridad encontrara en su

gente y muy importante con precios accesibles para las familias de la Region.

4.7 Visién

Ser el grupo de comisariatos mas reconocido por la sociedad y por
ser el mas efectivo, eficiente e innovador de la regién, con un equipo de

colaboradores, feliz, motivado y productivo.

4.8 Politicade calidad

Suministrar servicios y productos de consumo masivo con calidad, para
satisfacer de manera oportuna las necesidades de nuestros clientes, a través
de la permanente innovacion, mejoramiento continuo de nuestros procesos e

infraestructura, precios competitivos y talento humano competente.

4.9 Objetivos de calidad

Aumentar la - . Mejorar las

satisfacciondel competencias
cliene del personal
Mejorar
Desarrollar continuamente
mercadotecnia los procesosy la

infraestructura

\ Mantener
precios

accesibley
competitivos

Figura 28 Objetivos de calidad
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Autora: Joselin Lizbeth Guzméan Toapanta

4.10 PRINCIPIOS Y VALORES
COMPROMISO CON EL CLIENTE:

Orientar todas las actividades de la Organizacion, hacia la satisfaccion

de las necesidades de nuestros clientes, con actitud de servicio atento.

INNOVACION:

Analizar los cambios del entorno, con el objeto de disefar productos y
servicios que satisfagan las necesidades de los clientes a partir de la

combinacion de tecnologia, conocimiento y creatividad.

ECONOMIA:

Garantizar precios asequibles a los clientes con la finalidad de

contribuir al mejoramiento de su calidad de vida.

HONESTIDAD:

Enmarcar las acciones en la verdad y hacerlas coherentes con nuestro

pensar, decir y hacer.

SENTIDO DE PERTENENCIA:

Reflejar el amor y la pasion por Comisariato EL AHORRO en cada
una de las tareas asignadas, teniendo la iniciativa necesaria para apoyar y

desarrollar el trabajo en equipo cuidando la empresa como propia
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COMPETITIVIDAD:

Maximizar el uso de recursos, brindando productos y servicios de

manera oportuna a nuestros clientes, con precios bajos y calidad.

HIGIENE :

Trasmitir a nuestros clientes aseo e higiene tanto en nuestro personal,

comisariato y almacenamiento.
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FACTIBILIDAD DE LA PROPUESTA:
5.1 ANALISIS DE PROPUESTA

Para lograr los objetivos planteados en la propuesta, se ha
seleccionado algunas medidas a tomar tanto preventivas como correctivas en

la gestion directa de la administracion del Comisariato EI Ahorro.

Los objetivos a alcanzar tiene un punto de medicion y es lo que va a
marcar la pauta para poder definir si existe cumplimiento a lo indicado y si es
viable la implementacion correspondiente. Es a partir de estos puntos que el
Gerente General de la empresa podra tomar las decisiones en curso para
poder dirigir de una mejor manera la empresa y lograr las metas planteadas

por las diferentes areas.

A continuacion, considerando y tomando como punto de referencia las
ventas de los afios anteriores empezando en el 2015 hasta las ventas del
ualtimo periodo fiscal finalizado (2018), se procedera a generar una proyeccion
de ventas utilizando regresion lineal, lo cual nos presenta un cuadro
ligeramente optimista en cuanto a las cifras que se van a evidenciar en la

Tabla 33, la cual se presenta mas adelante.

Se propone realizar inversion en publicidad y tecnologia, lo cual va a
generar tanto la optimizacion de recursos, mejor control de inventarios,
incremento de rotacion de la mercaderia y por ende un incremento en las
ventas. Para esto se plantea la Tabla 34 donde se puede encontrar la
descripcion de la propuesta de inversion y con ello los valores estimados para
los siguientes cinco afios, con lo cual se desea alcanzar los objetivos

planteados con anterioridad.
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Tabla 34 - Proyeccion Estado de Resultados 2019 a 2023

FLUJO DE EFECTIVO SIN
IMPLEMENTACION

Inversion Inicial
Ingresos
Costos de Venta
(=) Utilidad Bruta
Gastos Administrativos
Sueldos y Benenficios Sociales
Gastos de Depreciacion y Amortizacion
Otros GGP
(=) Utilidad Operacional
Gastos No Operacionales
Gastos Financieros
(=) Resultado antes de impuestos
Participacion de Trabajadores
Impuesto a la Renta
Resultado Neto
(+)/(-) Ajustes
Depreciacion vy

(+) Gasos de

Amortizacion

$ -

15%
22%

Flujo de Efectivo Neto $ -

2019

$1.555.909,45

2020

$1.687.956,35

2021

$1.820.003,25

2022

$1.952.050,15

2023

$2.084.097,05

$1.435.478,72

$1.558.835,17

$1.682.191,62

$1.805.548,07

$1.928.904,52

$120.430,73| $129.121,18| $137.811,63| $146.502,08| $155.192,53
$110.925,25| $120.339,25| $129.753,26| $139.167,26| $148.581,26
$71.620,50 $77.698,79 $83.777,08 $89.855,37 $95.933,65
$5.835,25 $6.330,48 $6.825,70 $7.320,93 $7.816,16
$33.469,49 $36.309,98 $39.150,47 $41.990,96 $44.831,45
$9.505,48 $8.781,93 $8.058,38 $7.334,82 $6.611,27
$- $- $- $- $-

$- $- $- $- $-
$9.505,48 $8.781,93 $8.058,38 $7.334,82 $6.611,27
$1.425,82 $1.317,29 $1.208,76 $1.100,22 $991,69
$2.091,21 $1.932,02 $1.772,84 $1.613,66 $1.454,48
$5.988,45 $5.532,61 $5.076,78 $4.620,94 $4.165,10
$5.835,25 $6.330,48 $6.825,70 $7.320,93 $7.816,16
$11.823,70 $11.863,09 $11.902,48 $11.941,87 $11.981,26
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Tabla 35 - Presupuesto de la Planificacion Estratégica

Presupuesto de la Planificacion Estratégica

Periodo 1 | Periodo 2 | Periodo 3 | Periodo 4 | Periodo 5
Inflacién Promedio Proyectada - 5 afios TOTAL 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Implementacion de un sistema de facturacion e inventario
CAMBIO DE SISTEMA DE CAJA E INVENTARIOS $ 2.000,00
CAMBIO DE SERVIDOR $ 4.000,00
CAMBIO DE FACTURACION DE FISICA A ELECTRONICA $ 500,00
Mejoramiento de marca
Producto del dia: voceo diario del producto o linea de productos que se desea
reducir inventarios $ -
Merchandising: gestion de perchas para aumentar volumen de consumo $ -
Programa de fidelizacion de clientes: tarjeta de descuentos o tarjeta de beneficios,
crédito o % descuento por cliente frecuente. $ 2.000,00| $2.080,00| $2.163,20| $2.249,73| $ 2.339,72
Publicidad: gestién publicitaria tradicional por radio - 5 cufias diarias por 1 afio $4.200,00| $4.368,00 | $4.542,72| $4.724,43 | $4.913,41
Implementacion de publicidad en linea: uso de redes sociales como fuente de
promocién de la marca - un afio $2.500,00| $2.600,00| $2.704,00| $2.812,16| $2.924,65
Gestion del Talento Humano
Capacitaciones para el personal $3.000,00| $3.120,00| $3.244,80| $3.374,59| $3.509,58
$ $ $ $
TOTAL ANUAL $18.200,00| 12.168,00| 12.654,72| 13.160,91| 13.687,35
2 2 $
TOTAL PLANIFICACION ESTRATEGICA 69.870.97
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5.1.1 Resultados con implementacion

Con esta propuesta, lo que se plantea es que se puede generar un
incremento en las ventas de al menos dos puntos porcentuales con respecto
al proyecto sin implementacién para los proximos periodos, manteniendo de
igual manera una variacion positiva en el margen de ganancias durante cada

afo y permitiendo recuperar la inversion en los préximos cuatro anos.

Al mismo tiempo con la implementacion se espera reducir los costos de
venta en una estimacion de 1 punto porcentual en referencia a los valores del

proyecto sin implementacion.

De manera tal que es posible indicar que la propuesta no solo es viable
y aceptable, sino que es factible aplicarla siempre y cuando se cumpla con

todos los puntos establecidos anteriormente.

Figura 29 - Flujo de Efectivo con Implementacion

FLUJO DE EFECTIVO CON IMPLEMENTACION Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Inversion Inicial $ (69.870,97)

Ingresos $ 1.587.027,64 $ 1.721.715/48 $ 1.856.403,31 $ 1.991.091,15 $ 2.125.778,99
Costos de Venta $ 1.421.12393 $ 1.543.246,82 $ 1.665.369,70 $ 1.787.492,59 $ 1.909.615,47
(=) Utilidad Bruta $ 165.903,71 $ 178.468,66 $ 191.033,61 $ 20359857 $ 216.163,52
Gastos Administrativos $ 112.03450 $ 121.542,65 $ 131.050,79 $ 140.558,93 $ 150.067,07
Sueldos y Benenficios Sociales $ 73.05291 $ 79.252,77 $ 8545262 $ 91.65247 $  97.852,33
Gastos de Depreciacion y Amortizacion $ 5.951,96 $ 6.457,09 $ 6.962,22 $ 7.467,35 $ 7.972,48
Otros GGP $ 34.13888 $ 37.036,18 $ 39.93348 $ 42.830,78 $ 45.728,08
(=) Utilidad Operacional $ 53.869,20 $ 56.926,01 $ 59.982,83 $ 63.039,64 $ 66.096,45

Gastos No Operacionales $ - $ - $ - $ - $ -

Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
(=) Resultado antes de impuestos $ 5386920 $ 56.92601 $ 5998283 $ 6303964 $  66.096,45
Participacion de Trabajadores 15% $ 8.080,38 $ 8.53890 $ 8.997,42 $ 9.45595 $ 9.914,47
Impuesto a la Renta 2% $ 11.851,22 $ 12.523,72 $ 13.196,22 $ 13.868,72 $ 14.541,22
Resultado Neto $ 33.937,60 $ 35.863,39 $ 37.789,18 $ 39.71497 $ 41.640,76

(+H)/(-) Ajustes

(+) Gasos de Depreciacion y Amortizacion $ 5.951,96 $ 6.457,09 $ 6.962,22 $ 7.467,35 $ 7.972,48
Flujo de Efectivo Neto $ (69.870,97) $ 39.889,56 $ 42.320,48 $ 4475140 $ 4718232 $ 49.613,24

80



Figura 30 - Sensibilizacion de la Tasa Vs VAN

Grafica de la Sensibilizacidon de la Tasa Vs VAN

30%

Tasa de Descuento

5-20.000

Figura 31 - Viabilidad de Implementacion

Tasa de Descuento
Resultado Neto
Flujo de Efectivo Neto Marginal

Calculo de la TIR
Valor Actual del Flujo de Efectivo
Resumen de la Evaluacion
Valor Actual Neto Financiado
Valor Actual Neto PURO
Tasa Interna de Retorno
Beneficio / Costo
VAN
Tiempo promedio recuperacion inversion

5.1.2 Resultados con implementacion — Escenario Optimista

Valor Actual Neto o VAN
14,00% 1 2 3
27.949,15 30.330,77 32.7112,40
(69.870,97) 28.065,85 30.457,38 32.848,92
(69.870,97) 28.065,85 30.457,38 3284892
24.61917 23.435,97 22.172,08
0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
40.766 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
35% S| es adecuada
2 : 1 Se Acepta el Proyecto
0 Comprobacion
7 ANOS 3 MESES

4
35.094,03
35.240 45

3524045
20.865,18

6 DIAS

3
37.475,66
37.631,98

3763198
19.544,87

Para ser un poco mas objetivos, se realiza la valoracién considerando

diferentes escenearios tanto optimistas como pesimistas.

En el primer

escenario se considera un incremento porcentual del 5% con respecto a la

proyeccién realizada con implementacién, para cada periodo.

De esta manera se logra obtener un resultado también favorable frente

a la implementacion, lo cual puede ser demostrado con el Resumen de la

Evaluacion de la Figura 33.
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Figura 32 - Flujo de Efectivo con Implementacion - Escenario Optimista

SENSIBILIZACION OPTIMISTA

Inversion Inicial $ (69.870,97)

Afio 1
5%

Afio 2
5%

Afio 3

5% 5%

5%

Ingresos $ 1.666.379,02 $ 1.807.801,25 $ 1.949.223,48 $ 2.090.645,71 $ 2.232.067,94
Costos de Venta $ 1.492.180,13 $ 1.620.409,16 $ 1.748.638,19 $ 1.876.867,22 $ 2.005.096,25
(=) Utilidad Bruta $ 17419889 $ 187.392,09 $ 200.58529 $ 213.77849 $ 226.971,70
Gastos Administrativos $ 11314375 $ 122.746,04 $ 132.348,32 $ 141.950,60 $ 151.552,89
Sueldos y Benenficios Sociales $ 73.05291 $ 79.252,77 $ 8545262 $ 9165247 $  97.852,33
Gastos de Depreciacion y Amortizacion $ 595196 $ 6.457,09 $ 6.962,22 $ 746735 $ 7.972,48
Otros GGP $ 34.138,88 $ 37.036,18 $ 39.93348 $ 42.830,78 $ 45.728,08
(=) Utilidad Operacional F$  61.05514 ¥$  64.646,06 '$ 68.23697 '$  71.827,89 F$  75.418,81

Gastos No Operacionales $ - $ - $ - $ - $ -

Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
(=) Resultado antes de impuestos $ 61.05514 $ 64.646,06 $ 68.23697 $ 71.827,89 $ 7541881
Participacion de Trabajadores 15% $ 9.158,27 $ 969691 $ 10.23555 $ 10.774,18 $  11.312,82
Impuesto a la Renta 22% $ 1343213 % 14.222,13 $ 15.012,13 $ 15.802,14 $ 16.592,14
Resultado Neto $ 38.464,74 $ 40.727,01 $ 42.989,29 $ 4525157 $ 47.513,85

(H)/(-) Ajustes $ - $ - $ - $ - $ -
(+) Gasos de Depreciacion y Amortizacion $ 5.951,96 $ 6.457,09 $ 6.962,22 $ 7.467,35 $ 7.972,48
Flujo de Efectivo Neto $ (69.870,97) $ 44.416,69 $ 47.184,10 $ 49.95151 $ 52.71892 $ 55.486,33

Figura 33 - Viabilidad de Implementacion - Escenario Optimista +5%
Tasa de Descuento 14,00% 1 2 3 4 5

Resultado Neto 32.476,28 35.194 40 37.912,52 40.630,63 43.348,75
Flujo de Efectivo Neto Marginal (69.870,97) 44.416,69 47.184,10 49.951,51 52.718,92 55.486,33
Calculo de la TR (69.870,97) 4441669 47.184,10 49.951.51 §2.718,92 55.486,33
Valor Actual del Flujo de Efectivo 38.962,01 36.306,63 33.715,85 31.213,83 28.817,86

Resumen de la Evaluacion

0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
99.145 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
20% S| es adecuada
2 :1 Se Acepta el Proyecto
76.894 Comprobacion

Valor Actual Neto Financiado

Valor Actual Neto PURO

Tasa Interna de Retorno

Beneficio / Costo

VAN

Tiempo promedio recuperacién inversion

4 ARoS

7 MESES

5.1.3 Resultados con implementacién — Escenario Pesimista

20 DIAS

Asi mismo se procede a realizar los célculos considerando un

escenario pesimista, en el cual existird una reduccion porcentual del 5% con

respecto a las ventas mostradas con la implementacion de las estrategias.

Este escenario considera que se pueden presentar situaciones o0

condiciones exdgenas que afecten directa o indirectamente las ventas de los

productos que provee el Comisariato EIl Ahorro.
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Figura 34 - Flujo de Efectivo con Implementacion - Escenario Pesimista

SENSIBILIZACION PESIMISTA Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Inversion Inicial $ (69.870,97) -5% -5% -5% -5% -5%
Ingresos $ 1.507.676,25 $ 1.635.629,70 $ 1.763.583,15 $ 1.891.536,60 $ 2.019.490,04
Costos de Venta $ 1.350.067,73 $ 1.466.084,47 $ 1.582.101,22 $ 1.698.117,96 $ 1.814.134,70
(=) Utilidad Bruta $ 15760852 $ 169.54523 $ 181.481,93 $ 19341864 $ 205.355,34
Gastos Administrativos $ 11314375 $ 122.746,04 $ 132.34832 $ 141.950,60 $ 151.552,89
Sueldos y Benenficios Sociales $ 73.05291 $ 79.252,77 $ 8545262 $ 91.65247 $  97.852,33
Gastos de Depreciacion y Amortizacion $ 5.951,96 $ 6.457,09 $ 6.962,22 $ 7.467,35 $ 7.972,48
Otros GGP $ 34.13888 $ 37.036,18 $ 39.93348 $ 42.830,78 $ 45.728,08
(=) Utilidad Operacional $ 44.464,77 $ 46.799,19 $ 49.13361 $ 51.468,04 $ 53.802,46

Gastos No Operacionales $ - $ - $ - $ - $ -

Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
(=) Resultado antes de impuestos $ 4446477 $  46.799,19 $  49.13361 $ 51.468,04 $  53.802,46
Participacion de Trabajadores 15% $ 6.669,71 $ 7.019,88 $ 7.370,04 $ 772021 $ 8.070,37
Impuesto a la Renta 2% $ 9.782,25 $ 10.295,82 $ 10.809,39 $ 11.322,97 $ 11.836,54
Resultado Neto $ 28.012,80 $ 29.48349 $ 30.954,18 $ 3242486 $ 33.895,55

(#)/(-) Ajustes
(+) Gasos de Depreciacion y Amortizacion $ 595196 $ 6.457,09 $ 696222 $ 746735 $  7.972,48
Flujo de Efectivo Neto $ (69.870,97) $ 33.964,76 $ 35.940,58 $ 37.916,39 $ 39.89221 $ 41.868,03
Figura 35 - Viabilidad de Implementacion - Escenario Pesimista - 5%
Tasa de Descuento 14,00% 1 2 3 4 5

Resultado Neto 22.024,35 23.950,87 25.877,40 27.803,92 29.730,45
Flujo de Efectivo Neto Marginal (69.870,97) 33.964,76 35.940,58 37.916,39 39.892,21 41.868,03
Calculo de la TR (69.870,97) 33.964,76 3594058 37.916,39 39.892,21 41.868,03
Valor Actual del Flujo de Efectivo 29.793,65 27.655,11 25,592 49 23.619,39 21.74494

Resumen de la Evaluacion

0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
58.535 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
0% NO es adecuada
2 :1 Se Acepta el Proyecto
119.520 Comprobacion

Valor Actual Neto Financiado

Valor Actual Neto PURO

Tasa Interna de Retorno

Beneficio / Costo

VAN

Tiempo promedio recuperacién inversion

5.1.4 Conclusiones

6 ANOS

0 MESES

27 DIAS

El realizar la implementacion de una propuesta en un proyecto, sea

este nuevo o0 ya en curso, conlleva de la mano el hecho de la evaluacién

periodica del cumplimiento del mismo.

Es importante considerar que no siempre los escenarios van a ser

favorables para el proyecto que se desee realidad y por ende, sera necesario

siempre considerar tanto un panorama de benficios como un panorama donde

las condiciones no sean favorables.

Esto va a permitir obtener un mejor

andlisis de los resultados de la propuesta realizada sobre las estrategias a

aplicar o implementar.
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CONCLUSIONES

Obtener buenos resultados luego del proceso cotidiano de las
operaciones de una empresa, sea cuales fueran, requerird siempre de una
buena supervision del cumplimiento de cada una de las etapas que

intervienen hasta la finalizacion misma que seria la venta.

El comisariato El Ahorro es un establecimiento de ventas de productos
al detalle en un sector donde su liderazgo es muy evidente, de forma que es
importante que als actividades que realice siempre vayan enfocadas con la

realidad del cantén Bucay y sus habitantes.

Las propuestas planteadas surgen del deseo y la necesidad de poder
mejorar su competitividad en el mercado a razon de la presencia de nuevos

competidores fuertes.

A lo largo del proyecto se han podido determinar diferentes
oportunidades que la empresa mantiene, por lo que se puede concluir que en
cuanto se haya implementado las diferentes estrategias, el Comisariato El
Ahorro logre un mejor posicionamiento en el mercado, y entonces puede

lograr cumplir sus metas establecidad bajo estas propuestas presentadas,

El andlisis financiero de la propuesta demuestra que, teniendo una
TMAR de 14%, al implementar las diferentes estrategias los resultados en
cualquiera de los escenarios presentan una TIR mayor de 35% y el VAN se

torna positivo, lo cual determina que las estrategias son rentables y viables.
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RECOMENDACIONES

Como se puede observar en los balances y estados de resultados de los
periodos consultados, el comisariato EI Ahorro cuenta con un buen volumen
de ventas anual y el mismo que se ha recuperado en el ultimo afio 2018 con
respecto al afio anterior. Sin embargo, para que la empresa logre ser lider en
el mercado y pueda cumplir sus metas de expansion a largo plazo, a la duefia

del Comisariato se le hace las siguientes recomendaciones:

e Supervisar y evaluar el cumplimiento de las estrategias

planteadas para las diferentes areas y los diferentes procesos.

e Seguir a cabalidad las estrategias propuestas, procurando que
se ejecuten tal como han sido establecidas con la finalidad de

que las mismas sean acertadas.

¢ Una ultima recomendacion que se propone es que para nuevas
estrategias a plantearse, se lo realice tomando en consideracion
y como base tanto la mision como la vision del negocio, al mismo
tiempo que se procure garantizar que la empresa siga
evolucionando en alineacion a lo que desde el incio se ha

planteado.
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ANEXOS

Figura 36- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 1

Por supuesto Probablamente No sé Probablamente  Por cierto
que si si no que no

Recomienda al
Comisariato el

Ah i

ytomiaresar . O O O O O
momento de

comprar ?

Considera a
Comisariato el

Ahorro como la O O O O o

primera opcién
para comprar?

Ha aceptado ira
otras tiendas o

supermercados O O o o O

por mejores
ofertas.

El Ahorro
informa

d d
puntuaimente O O O O O
sUS
promociones.

Figura 37- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 2

;Con que frecuencia compra en Comisariato el Ahorro?

0 1 2 3 4 Mas de 4

i O O O O O O
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Figura 38- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 3

Por favor utilice la siguiente escala para poder responder. *

Ni de acuerdo
De acuerdo nien En desacuerdo
desacuerdo

Totalmente en
desacuerdo

Totalmente de
acuerdo

En el Comisariato
El Ahorro existe

una indicacion O O o O O

clara de los
precios?

En comisariato el
Ahorro el tiempo

de esperaen las O O O O O

cajas de salida
es reducido?

El Ahorro se

caracteriza por la

variedad de O O O O O
productos?

El personal que

atiende es

siempre amable O O O O O
con los clientes?

El servicio al
cliente en
comisariato El

Ahorro transmite

conflanza o o o o o
orientando sobre

la mejor opcion

de compra?

El Ahorro cuenta
limoi
adecuadadel O @) ®) @) O

establecimiento ?

Figura 39- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 4

:Cual es la calidad de nuestros servicios en comparacion con
los supermercados de competencia?

Mas o menos Mucho mas
. Un poco peor
igual peor

Indicar O O O O O

Mucho mejor  Un poco mejor
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Figura 40- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 5

¢;Cuales son los motivos por los cuales usted no compra en
Comisariato el Ahorro? *

(O Elprecio

(O Lacalidad de servicio al cliente
(O Lavariedad de productos

(O Lalimpieza del local

(O LaEficiencia

Figura 41- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 6

De los siguientes rangos ¢ entre cual se encuentra su gasto de
compra?

§25 $50 875 Mayor a $75

Compra de D D D |:|

Figura 42- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 7

¢Le parecen los precios de los productos y servicios mas
aceptables que de las competencias?

Michomés Unpocomds APITAGaTae  Unpoco  Mucho
aceptables  aceptables aceptables aceptables aceptables
Seleccionar O O O O O

Figura 43- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 8

En general, ;como es tu experiencia al momento de la compra

en Comisariato El Ahorro?

Mucho mejor  Algo mejor de
de lo que lo que
esperaba esperaba

Seleccionar O O O O O

Algo peorde  Mucho peor
lo que de lo que
esperaba esperaba

Tal como lo
esperaba
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Figura 44- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 9

¢Porque medio de publicidad desea usted que el Ahorro
transmita sus descuentos y promociones ?

(O Radio
(O Redes Sociales
(O Televisién

(O Periddico 6 revista

Figura 45- Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 10

Si Comisariato el Ahorro mejora sus precios y promociones,
compraria mas veces a la semana?

0 1 2 3 4 5

e O O O O O O

Figura 46 - Anexo - Disefio de Encuesta - Pregunta 11

Si Comisariato el Ahorro implementa tarjetas de fidelizacion,
visitaria mas seguido el establecimiento?

0 1 2 3 4 5

Cuéntas veces () O O O O @)

Figura 47- Anexo - Ingreso a Comisariato El Ahorro
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Figura 48- Anexo - Perchas
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Figura 51 - Anexo - Cajas
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