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Resumen

El presente proyecto de investigacion permite aplicar el modelo de negocio Canvas
en la implementacion de un Minimarket, mismo que ha tenido el suefio de implementarlo
con base a la verificacion de las necesidades del sector, al ser una idea posible y viable, se
lo hara realidad, pues este permitira dar solucion a las necesidades de la poblacion del
sector Atucucho, ya que no existe un Minimarket con todas las secciones para satisfacer las

necesidades.

El capitulo | del presente proyecto de investigacion, se realizard una breve
introduccion del planteamiento del problema que se presenta posterior al analisis que se ha
realizado basado en el tema propuesto. A continuacion, se detallan los objetivos del
proyecto y se puntualiza el marco tedrico y conceptual con sus respectivos sustentos que

respaldaran el desarrollo de la presente propuesta de investigacion.

El capitulo 11 se encuentra direccionado a la utilizacion del método y técnicas de
investigacion cientifica que se requieren para obtener un buen negocio y que sea
sustentable. Se utilizara los resultados obtenidos, como recurso para sustentar la necesidad
de instalar un Minimarket en el sector de Atucucho; ademas, en este capitulo se realizara el

analisis de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

El capitulo 111, se realiza la propuesta del proyecto el mismo que sera creado en el
modelo Canvas, el mismo que se encuentra basado en los 9 bloques de contenido, lo que
permitira el disefio para el Minimarket, se encuentre calificado como un modelo de
negocio. Igualmente, se tomara en cuenta las ganancias que se obtendran del proyecto,

como una oferta del valor al plan de inicio.

Palabras claves: Emprendimiento, Minimarket, Metodologia Cavas, calidad,

implementacion.



ABSTRACT

This research project allows applying the Canvas business model in the
implementation of a Minimarket, which has had the dream of implementing it based on the
verification of the needs of the sector, being a possible and viable idea, it will become a
reality, since this will allow to solve the needs of the population of the Atucucho sector,

since there is no minimarket with all the sections to satisfy the needs.

Chapter I of this research project will provide a brief introduction to the approach to
the problem that is presented after the analysis that has been carried out based on the
proposed theme. Next, the objectives of the project are detailed and the theoretical and
conceptual framework is specified with their respective supports that will support the

development of this research proposal.

Chapter Il is directed to the use of the scientific research method and techniques
that are required to obtain a good business and that is sustainable. The results obtained will
be used as a resource to support the need to install a Minimarket in the Atucucho sector; In
addition, in this chapter the analysis of the responses obtained in the applied survey will be

carried out.

Chapter I11, the project proposal is made, the same one that will be created in the
Canvas model, the same one that is based on the 9 blocks of content, which will allow the
design for the Minimarket to be qualified as a model of business. Likewise, the profits that
will be obtained from the project will be taken into account, as a value offer to the start-up

plan.

Keywords: Entrepreneurship, Minimarket, Canvas Methodology, quality,

implementation.
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Introduccion

Tema

Modelo del negocio canvas para la creacion del Minimarket YRAM sector Atucucho
Problema

En Latinoamérica los Minimarket se han convertido en establecimientos
comerciales de una gran variedad de articulos para la canasta familiar, ademas de una
fuerte alza en el crecimiento de muchos emprendedores, un modelo de negocio que ha
estado tomando auge en las Ultimas décadas y que ha generado puestos de trabajo, ademas
de una fuerte alza en el crecimiento de muchos emprendedores, ha sido el Minimarket o

tienda de conveniencia.

En Ecuador la creacion de nuevos Minimarket, ha ganado espacio en el mercado ya
que en la actualidad existe un sin numero de grandes y pequefios micro mercados,
dedicados a la comercializacién de productos de consumo masivo como confiteria,

originando una competencia desenfrenada y de saturacion en el mercado.

En los Minimarket de la ciudad de Quito se tiene que salir a comprar en los centros
ya que se tiene la ausencia de Minimarket en la parroquia de Cochapamba y sectores de
Atucucho, ya que los consumidores tienen que salir del sector para realizar la compra de

productos de primera necesidad.

Con el antecedente expuesto se presenta la siguiente pregunta de investigacion:
¢Cuan viables para el sector Atucucho es implementar un Minimarket basado en el modelo
de negocio Canvas?
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Arbol de problemas

Figura 1
N ) e ™
Alta necesidad de tener . Carencia de productos de
un punto de venta tantes a > calidad y atencién
personalizada
. / h" -

La ausencia de un Minimarket en el

sector Atucucho
ra S, )
Falta de un Mimmarket No existe un lugar donde Elevado costo de
en el sector Atucucho vendan producto primera productos por tener un
necesidad lugar cerca
~ J

Elaborado por: Simaliza Marisol

Idea a defender

El beneficio de implementar el modelo Canvas para la creacion del Minimarket
YRAM en el sector Atucucho, dando la atencion al cliente de manera adecuada. Esto
permitira tener resultados con satisfaccion de forma estratégica, de esta forma poder

establecer la creacion de manera eficaz.

Ademas, esta propuesta tiene la oportunidad para aplicar los conocimientos,
estrategias, y la capacidad que se ha adquirido, ya que la implementacion del modelo
Canvas para la creacion del Minimarket YRAM en el sector Atucucho sera viable, donde
se realizara un analisis en el sector y brindar el mejor servicio para los moradores del

Noroccidente del Distrito Metropolitano de Quito.
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Justificacién

Para este proyecto es necesario identificar las necesidades de cada una de las
actividades econdmicas, de esta manera es posible determinar cuéles son las herramientas
gue se permiten mejorar las previsiones de crecimiento, por medio del uso de este tipo de

modelo de negocio es posible obtener algunos.

El establecer este modelo de negocio permite adaptarse constantemente a las
necesidades de los clientes, por medio de nuevas formas de venta, por una propuesta de
valor que permite mantener el negocio en marcha, para el crecimiento continuo. La
innovacion y el reconocimiento del mercado son elementos diferenciadores a la hora de
emprender. Los cambios en el mercado exigen la satisfaccion de los clientes e implica
reconsiderar la forma de ofrecer los productos, las alianzas, asi como su redefinicion desde

una nueva perspectiva de negocio.

Por medio de las tecnologias, la vida de todos los ha sufrido un gran cambio, por lo
que las empresas estan experimentando una evolucion, generando valores agregados al
momento de ofrecer sus productos mediante el acceso a internet y el uso de diversas
plataformas digitales. Este constante cambio y propuesta de valor, muestra que el ciclo de
vida de los productos es corto. Continuar con el uso del mismo formato de atencion al
cliente, limita al consumidor al carecer de la informacidn necesaria para la compra de los

productos.
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Objetivos

Objetivo general
Implementar bajo el modelo de negocio canvas el Minimarket YRAM en el sector

Atucucho.

Objetivos especificos
e Identificar las teorias y conceptos que se aplican en el presente proyecto

comprendiendo la naturaleza canvas.

e Definir un diagndstico situacional de la realidad que permita las caracteristicas de la

poblacion de Atucucho haciendo posible la implementacion de la metodologia Canvas.

Desarrollar los elementos que compone la metodologia de negocio Canvas para la

creacion del Minimarket YRAM en el sector de Atucucho.

Lineas y Sublineas de Investigacion

TEMADE MODELO DE NEGOCIO
INVESTIGACION CANVAS PARA LA CREACION DEL
MINIMARKET YRAM SECTOR

ATUCUCHO
LINEA DE INVESTIGACION e Consolidar la sostenibilidad del
DE LA CARRERA sistema econdmico social y
solidario.

e Promover una sociedad

Participativa



SUBLINEAS DE
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e Emprendimiento e innovacion

INVESTIGACION DE LA CARRERA

e Administracion 'y disefio de
procesos de generacion de empleos

e Promocion de iniciativas de la
economia popular y solidaria,
micros empresas,

o talleres artesanales y pequefias

empresas.

Fuente: Informacién brindada del ISTHCPP

Materias integradoras

MATERIAS
INTEGRADORAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJES

Metodologia de la
investigacion y
desarrollo de

emprendimiento

Métodos de
produccion para
economiapopular y
solidaria y talleres

artesanales

Administracio

n de presupuestos

Eje de

formacion

Analiza la utilidad del manejo de fuentes de informacion.
Desarrolla la capacidad de analisis y sintesis para el

tratamiento del conocimiento cientifico y aplica al a
solucion de un problema de investigacion en el campo

dela Administracion.

Esta en la capacidad de aplicar los conocimientos para
la creacién y gestion de la produccion en empresas
pequefas y de economia popular y solidaria.

Puede desarrollar sistemas de produccion de bienes o

generacion de servicios.

Entiende la importancia de los presupuestos como
reflejocuantitativo de los objetivos y herramienta de
evaluacion del actuar empresarial, asi como técnica de
planeacion financiera.

Planea las actividades de la empresa de acuerdo a los
objetivos propuestos, a través de la recoleccion de
informacion financiera dependiendo del tipo de
empresa.



Marketing
para emprendedores

Gestion de
la Calidad

Finanzas

Corporativas
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Elabora y aplica los elementos del marketing que se
disefian en los emprendimientos con el fin de proyectar
una gestion de excelencia en la pyme.

Aplica de manera practica las estrategias genéricas y
alternativas a fin de generar alternativas de
competitividad en el mercado a cualquier tipo de

organismo econémico —social.

Analiza, identifica y comprende problemas
administrativos de manufactura y servicios locales para
realizar investigaciones de nivel exploratorio, con
enfoqueprospectivo para el uso adecuado de métodos
que conserven el ecosistema, a fin de promover el
desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y Economia
Popular y Solidaria.

Aplica técnicas de analisis financiero y planeacion para
comprender la situacion financiera actual de la
organizacion y proyectarla a futuro de acuerdo con la
capacidad y estructura.

Calcula la viabilidad y rentabilidad de inversiones,

mediante la valoracion de diferentes indicadores que
administran el riesgo y el rendimiento.

Fuente: Informacion proporcionada por ISTHCPP
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CAPITULO I

Marco teorico

Modelo Canvas

El modelo Canvas es una metodologia para el anélisis y crear modelos de negocio
de forma simplificada. Se visualiza de manera global en un lienzo dividido en los
principales aspectos que involucran al negocio y gira entorno a la propuesta de valor que se
ofrece. Esta compuesto por nueve elementos que se encuentran interconectados entre si,
que permite realizar cambios antes de ejecutar un proyecto, garantizando a los negocios
éxito y rentabilidad (Méndez, 2019).

Entonces, el modelo Canvas es utilizado para pasar de idea a proyecto y plasmar en
un modelo empresarial. Es un esquema “vivo”, es decir, que se va modificando. Segun se
desarrolla el proyecto surgen nuevas ideas. En referencia a la cita, nos referimos a que:
Canvas ayuda a crear y a definir un negocio que resulte innovador, permite ir identificando
los elementos que se necesitan para la creacion del mismo y poder ir modificandolos para

garantizar el éxito del proyecto (Kotler, 2001).

Esta herramienta nos ayuda a entender como es un modelo de negocio de forma
répida y sus nueve aspectos fundamentales en torno a la empresa. El objetivo es lograr
desarrollar un modelo &gil, con el minimo coste, que permita reducir el tiempo en el
desarrollo de iniciativas empresariales, para finalmente generar productos o servicios que

cumplan con las necesidades de los clientes (Baca, 2010).

Creacion

El modelo de negocio Canvas o también conocido como Business Modelo Canvas
fue creado por “Alexander Osterwalder quien naci6 en Suiza, en 1974, considerado pese a
su corta edad, en unos de los expertos en innovacion empresarial, es escritor,
conferenciante y asesor de innovacion y desarrollo empresarial”. (Larriba, 2016)
Osterwalder al crear este modelo practico y de facil manejo, permite que los
emprendedores tengan una herramienta, que les ayude a realizar un analisis correcto de una
idea de negocio, el cual les permite crear nuevos emprendimientos por su facilidad de

aplicacion y entendimiento.
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Importancia del modelo Canvas

Es importante porque es aplicable en cualquier campo independientemente del tipo
de empresa que sea, esto permite ahorrar tiempo y costos, a través de estrategias que crean
un producto o servicio que llegue a captar la atencidn de los clientes y generar ingresos
economicos. Es importante tener muy claro la idea de negocio para ir desarrollando de
manera correcta cada uno de los nueve pasos (Maldonado, 2018).
Lienzo del modelo de negocio

En atencién al autor (Facchin, 2020) en su blog manifiesta que el modelo Canvas es
un “lienzo de modelo de negocio” o “modelo de lienzo”, el cual permite visualizar la idea
y vision global del modelo en un solo documento a partir de 9 campos preestablecidos,
mostrando de esta manera que existe la interrelacion entre los diferentes elementos de
inversion.

Figura 2

lustracién Lienzo de negocio

El presente grafico inserto nos da a conocer la aplicacion del modelo Canvas y su

relacion entre los 9 aspectos para analizar.

Elementos del Modelo Canvas
El modelo de negocios Canvas es una herramienta que nos permite analizar la idea
de negocio que se quiere realizar a través de sus nueve segmentos que se detallan a

continuacion:
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Segmento de clientes
Un cliente es quien adquiere los productos o servicios de un negocio. Por tanto, es
un consumidor, desde la perspectiva de la empresa. Puede tratarse de un cliente recurrente

cuando realiza compras regulares, o un cliente de Gnica vez (Maldonado, 2018).

Aunque el concepto tradicional de cliente hace referencia solamente a quien ya
realiz6 una compra, en la actualidad es mas atil pensar que los clientes son tales desde el
momento en que se interesan en la oferta de un negocio. De esta forma, las empresas se

esfuerzan por deleitarlos desde su primera interaccion (Alonso, 2014).

Tipos de segmentacion

e Demograficas: edad, estado civil, ingresos, etc.
e Psicologia: actitud, estilo de vida, personalidad, etc.

e Comportamiento: pasatiempo, actividades diarias, etc.

Tipos de Clientes

Figura 3

Tipos de Clientes
o

Q.
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Clientes reales

Son personas que compran a la empresa o proyecto siendo el tipo de clientes que
determinan la cantidad de ventas, los ingresos generados y el nivel de participacion de
mercado en la organizacion; esto quiere decir que son los responsables del nivel de
facturacion que llega a tener la empresa, determinando el nivel de rentabilidad de la

empresa. (Quiroa, 2019

Clientes potenciales

Los clientes potenciales permiten que la empresa crezca y se desarrolle, se debe
tener datos personales adecuados, poder adquisitivo, necesidades reales. Este tipo de
clientes juega un papel decisivo en la prediccion del futuro de la empresa. (Quiroa, 2019)
En este contexto se puede decir que son clientes que pueden tener la intencion y el poder
adquisitivo de comprar diferentes productos o servicios.
Propuesta de valor

Es el elemento que provoca que un comprador se decante por una u otra
organizacion; su finalidad es resolver un problema o saciar una necesidad del comprador.
Las propuestas de costo son un grupo de productos o servicios que satisfacen los requisitos
de un segmento de mercado definido. Es este sentido, la iniciativa de costo constituye una
secuencia de ventajas que una organizacion da a los consumidores. Varias propuestas de
costo tienen la posibilidad de ser innovadoras y exponer una oferta nueva o rompedora, en
lo que otras tienen la posibilidad de ser parecidas a ofertas ya existentes e integrar alguna

caracteristica o atributo adicional (Osterwalder, 2010).

Canales de distribucion

Los canales de comunicacién, reparticion y comercializacion establecen el contacto
entre la organizacion y los consumidores. Son aspectos de contacto con el comprador que
desempefian un papel fundamental en su vivencia. Los canales poseen, entre otras, las

funcionalidades siguientes:
e Difundir a los consumidores los productos y servicios de una compafiia
e Contribuir a los consumidores de evaluar la iniciativa de costo de una compafiia
e Posibilita que los consumidores compren productos y servicios especificos
e Dar alos consumidores una iniciativa de costo

e Dar a los consumidores un servicio de atencion posventa (Osterwalder, 2010).
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Menciona que los canales de reparticion y ventas tienen la posibilidad de clasificar

en.

e Directos: Una vez que la organizacion comercializa y distribuye sus productos o

servicios de manera directa a los clientes finales.

e Indirectos: Una vez que la compafiia usa a terceros para comercializar sus

productos y servicios a clientes finales.

e Hibridos: Una vez que la organizacion usa canales directos e indirectos

simultaneamente.

Relacién con los clientes

Esto se define como se va a traer, fidelizar e incrementar la cartera de clientes. Es
dar a conocer como la empresa o proyecto va a relacionarse con un segmento de clientes
determinado, esto quiere decir como se va a mantener el vinculo entre el cliente y el
negocio. En este espacio se debe desarrollar las estrategias que se pondra en marcha para
realizar esta tarea. La relacion con los clientes es variada y categorizada de diferentes

maneras y dentro del modelo Canvas hay 6 tipos y son: 29

¢ Asistencia personal

La empresa o proyecto interacta con el cliente directamente a traves de un
representante. EI contacto puede ser personalmente, telefénico o por correo electrénico,
pero sin ser automatizado.

¢ Asistencia personal exclusiva

Este tipo de relacion se caracteriza por una interaccion estrecha entre el cliente y la
empresa a travées de un representante especifico.

e Autoservicio

Tiene como finalidad que los clientes resuelvan sus necesidades y problemas sin
intermediarios. Esto permite que los procesos sean mas agiles y los consumidores mas
autonomos.

e Servicios automatizados

Se trata de relaciones de autoservicios personalizado donde se tiene en cuenta la
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preferencia historica del cliente para mejorar la experiencia en general.

e Comunidades

La creacion de comunidades permite a los clientes compartir sus experiencias y
encontrar soluciones a problemas comunes. Las empresas se benefician ya que obtienen la
opinion de sus clientes e intercambian conocimiento con los miembros de la comunidad.

e Creacion colectiva

Fomenta la participacion de los consumidores para fortalecer las relaciones con las

empresas y mejorar los productos o servicios. (Da Silva, 2021)

Fuente de ingresos

Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijacion de costos distinto:
lista de costos fijo, negociaciones, subastas, segin mercado, segin volumen o
administracion de la productividad. Un modelo de comercio puede involucrar tipos

diferentes de fuentes de ingresos.

e Comercializacion de Activos: La comercializacion de los derechos de propiedad

sobre un producto fisico.

e Cuotas por uso: La utilizacion de un servicio definido una vez que més se usa un

servicio méas paga el comprador.
e Cuotas se suscripcion: La entrada ininterrumpida de un servicio.

e Préstamos: Nace de la concesion temporal a cambio de una tarifa de un derecho

Unico para usar un activo definido.

e Concesion de licencias: Permiso para usar una propiedad intelectual a cambio del

pago de una licencia.

e Costos de corretaje: Se deriva de los servicios de intermediacion llevado a cabo en

nombre de 2 0 mas piezas.

e Publicidad: Es el resultado de las cuotas por publicidad de un producto
(Osterwalder, 2010).
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Recursos Claves

Los recursos clave son aquellos recursos fisicos, intelectuales como derechos de
autor o patentes, humanos y financieros, que son necesarios para crear valor para el cliente
(da Silva, 2022).

Para poder dar un buen servicio se requiere de generar recursos acordes al servicio
que se brinda. Esto va a permitir crear y ofrecer una propuesta de valor, y asi poder
consolidar su posicion en el mercado que se esta trabajando, manteniendo una buena

relacion con los clientes (Maldonado, 2018).

Tipos de recursos claves

Fisicos: esta categoria incluye recursos como vitrinas, estanterias, caja registradora,
perchas, sistemas informaticos y de redes de distribucion.

Intelectuales: El recurso principal es la marca, pero también puede ser derechos
de autor, patentes y bases de datos de clientes.

Econdmicos: Los fondos se utilizan para dar reconocimiento a los clientes o para
cubrir los gastos diarios.

Humano: Este recurso es muy importante y deben mantenerse en contacto con la

empresa para poder lograr el objetivo de un proyecto. (Negocios con Exito, 2015)

Figura 4

DESCRIPCION

i Terreno v local propio, vitrinas, estanterias,
FISICOS caja registradora, frigorificos, perchas,
neveras, computadoras, camaras, variedad
de productos.

Redes sociales, sistema de inventario.

TECNOLOGICOS

Se puede indicar que se contara con
INTELECTUALES personal capacitado v la atencion sera
personalizada v se busca la excelencia en la
atencion al cliente

Este emprendimiento contara con el
HUMANOS Gerente Administrativo que sera la duefia v
con 2 personas para atencion al cliente,
cajera, colaborador 1 v colaborador 2.
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Actividades claves

“Son acciones importantes que emprende una empresa para tener exito, son
necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer
relaciones con clientes y percibir ingresos” (Osterwalder & Pigneur, 2016). La buena
atencion al cliente, una correcta administracion de los recursos, entre otras, son actividades
que la empresa debe realizar de forma prioritaria para un correcto funcionamiento de la

empresa y para el desarrollo a corto, mediano y largo plazo.

Figura5

ACCION DESCRIPCION

Se debe contar con una buena organizacion
Mantener un stock de productos de calidad | v gran variedad de stock de productos de
calidad, ya que el cliente tiene varias
necesidades v es un aspecto fundamental
para el buen funcionamiento de las ventas,
vy se vuelve mas eficiente.

Abastecer los productos que van bajando | Abastecer la baja de productos menores
del stock que se registran dia a dia es muy importante,
para evitar la escasez dentro del local v asi
evitar pérdidas en ventas y mantener
satisfecho al cliente ya que es el proposito y
el objetivo del negocio.

Se considera uno de los procesos
Descargar v recepeion de mercaderia | importantes en la cual se recepta los
productos que han sido adquiridos al
proveedor para el abastectmiento el cual
llega al local de venta que se dispone para
que sean revisados, clasificados etiquetados
en precios v colocados en las diferentes
perchas v lugares de exhibicion al cliente.
Se realiza el pedido de productos para que
Realizar pedidos a proveedores. este suministre lo requerido por el cliente
para poder comercializar al consumuidor.
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Socios clave

Son la red de proveedores y socios que ayudan a una empresa a crear su propuesta
de valor. (Douglas d. S., 2021). En este sentido se comprende que los socios claves
permiten que las organizaciones, obtengan ingresos, reduzcan costos y permite crear

asociaciones. Las asociaciones se pueden clasificar de la siguiente manera:
e Alianzas estratégicas entre competidores
e Empresas externas.

¢ Relaciones entre compradores y proveedores

Figura 6

PROVEEDORES CLAVES

Nombre Nombre Direccién Ne Correo
Comercial Gerente Telefénico

Jonathan Avila | Panamericana Norte | 02-6007920 | servicioalcliente@tnicor

Distribuidora Km 12 % Calderon p.com
importadora
DIPOR S. A

Néstor Padilla | Pichincha/Quito/Ama | 6048280190 | retenciones@mobilve
Distribuidora la guafiaMontalvo  via ndedor.com
cosecha S AS Amaguafia 2 y sin

salida

Jaboneria Sebastian Av. NNUU v AvRep. | 02-306247 | lava@jaboneriawilson
Wilson Guerrero de El Salvador .com

Estructura de costos

Se establece la construccion y entrega de costo como el mantenimiento de las
interrelaciones con los consumidores o la generacion de ingresos poseen un coste. Dichos
costes son subjetivamente simples de calcular cuando se han determinado los recursos
clave, las ocupaciones clave y las asociaciones clave. Sin embargo, ciertos modelos de

comercio involucran méas costes que otros. Las compafiias aéreas de bajo coste,
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ejemplificando, han desarrollado modelos de comercio del todo centrados en
construcciones de costes reducidos (Peird, 2017).

e Segun costos: La finalidad de los modelos de comercio basados en los costes es
cortar costos en donde sea viable. Este enfoque pretende producir y conservar una
composicion de costos lo mas limitada viable, con propuestas de costo de bajo
costo, el mas alto uso viable de sistemas automaticos y un alto nivel de

externalizacion.

e Segun costo: Varias organizaciones no piensan que los costes de un modelo de

comercio sean prioridad, sino que prefieren centrarse en la construccion de costo

e Costes fijos: Esta clase de costes no varian en funcionalidad del volumen de bienes

elaborados

e Costes cambiantes: Es un tipo de costes que cambia en proporcion directa al

volumen de bienes o servicios elaborados

e Economias de escala: Es un término que tiene relacion con los beneficios de costes

que recibe una compafiia mientras crece su produccion

e Economias de campo: Este término tiene relacion con los resultados positivos de
costes que recibe una organizacion mientras amplia su entorno de actuacion
(Osterwalder, 2010).

Marco legal
Los requisitos para poder implementar un Minimarket en el sector Atucucho del
Distrito Metropolitano de Quito, son los siguientes mismo que van apegados al margen de

la ley para que este pueda entrar en funcionamiento.

Registro Unico de Contribuyentes RUC.

Art. 3. Todas las personas naturales y juridicas, entes sin personalidad juridica,
nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades econémicas en el pais en forma
permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan
ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas, sujetas a tributacion en el
Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola vez en el Registro Unico de
Contribuyentes. (Honorable Congreso Nacional, 2016)

De acuerdo con (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
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Informacion, 2021) los requisitos para poder inscribir el RUC son:
* Cédula de identidad (Presentacion)
* Certificado de votacion (Presentacion)
* Documento para registrar el establecimiento del domicilio del contribuyente

» Calificacion artesanal emitida por el organismo competente

Licencia unica de funcionamiento

La Licencia Unica de Actividades Econdmicas, es un documento otorgado por el
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, el cual permite desarrollar actividades
econdmicas dentro de un establecimiento que se encuentre en la ciudad.

Consta de un conjunto de permisos que menciona (Consejo Metropolitano de
Quito, 2010) y estos son:

* Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

* Permiso Sanitario

* Permiso de Funcionamiento de Bomberos

* Rotulacion (Identificacion de la actividad econdmica)

* Permiso Ambiental 27

« Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Turisticas

* Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia General de Policia

Los requisitos para obtencion de la LUAE son los siguientes (Pefarreta, 2015):

« Formulario unico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio
de Actividades Econdmicas — LUAE.

* Copia de RUC actualizado.

* Copia de Cédula de Ciudadania o Pasaporte y Papeleta de Votacion de las dltimas
elecciones.

* Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (cuando se requiera).

Marco conceptual

Atencion al Cliente
Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece la empresa con el fin de
que el cliente obtenga el producto o servicio en el momento y lugar adecuado y se asegure

un uso correcto del mismo (Méndez, 2019).
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Actividad

Es un conjunto de tareas, conductas y recursos que el trabajador utiliza para
desarrollar un trabajo, es decir, la transformacién o produccién de bienes, o la prestacion
de un servicio esta actividad se puede estudiar a través de la observacién de formas
distintas, ha descrito cuatro formas de analisis; la primera es el analisis de gestos y
posturas, en el que el observador localiza, en la actividad visible del trabajador, tipos de
acciones que pueden identificarse y que se repiten durante la realizacion de un trabajo,
estas actividades suelen ir acompafadas de una respuesta precisa, como la frecuencia

cardiaca, que nos permite valorar la carga fisica asociada a cada actividad (Mejia, 2018).

Administracion

Es el término que se refiere al proceso de conseguir que se gestionen las cosas, con
eficiencia mediante con otras personas y junto con ellos, ademas, de trabajar con las
personas y con los recursos para alcanzar los objetivos de la empresa de forma eficaz y
eficiente (Raffino, 2020).

Cadena de valor

Es lograr la fluidez de los procesos centrales de una empresa u organizacion para
llevar un producto desde la produccidn hasta la comercializacion, donde se efectla una
interrelacion funcional, la realizacion de nuevos productos, la administracion de
inventarios, las materias primas y los productos terminados, el tramite de pedidos y de

entrega, es decir el servicio al cliente final (Pérez, 2021).

Calidad
Es el grado en el que un conjunto de caracteristicas inherentes de una empresa

cumple con los requisitos (Mejia, 2018).

Emprendedor

Un emprendedor es una persona que siente la posibilidad que da el mercado y ha
tenido la motivacidn, el fomento y la capacidad de movilizar recursos a fin de aduefarse de
esa posibilidad; que tiene confianza en sus ideas, que tiene una base de datos fundamental,
disfruta de una capacidad de convocatoria y de conviccion mas grande que el promedio de
la poblacion, sabe vender las ideas y, mas que nada, tiene la funcién de dar resultados
(Malagon, 2017).
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Formacion

La comparacion que existente segun el puesto y el conocimiento de un recurso
humano, con las aptitudes, capacidades y caracteristicas que genera un candidato, en el que
determina la identificacion de desarrollar acciones formativas encaminadas a subsanar
carencias y generar potenciacion de aspectos positivos implementando planes de formacion

mas adecuados (Dessler, 2016).

Gestidn operacional
La funcidn encargada de hacer transformar insumos en productos y/o servicios al
mundo exterior. Asi, sus dos principales ocupaciones serian la de satisfacer necesidades y

fidelizacion de los clientes (Méndez, 2019).

Indicador
Es la dimension de resultado a partir del seguimiento que se realiza con base a una
formulacién que identifica la gestion que realizan en cada temporalidad que se haya

descrito para el seguimiento (Méndez, 2019).

Mapa de procesos

Es el sistema de informacidn se crea mas valor para con los clientes de la empresa
la cual debe evaluar el costo y beneficio de obtener mas informacion, lo que puede ocurrir
también que obtener una informacion precisa y especifica que puede ser sumamente
complejo (Méndez, 2019).

Mejora continua

Se explica paso a paso cémo elaborar, analizar y mejorar procesos, con ello se
contribuye a reducir costos y aumentar la satisfaccion de clientes y colaboradores de una
empresa (Mejia, 2018).

Modelo de negocio

Es la composicién que una organizacién asume para llegar a un segmento de
consumidores y satisfacerlo por medio de una iniciativa de costo teniendo en importancia
diversos recursos que componen esta composicion y la interaccion entre ellos. Ciertos de
los recursos que incorporan un modelo de negocios son los préximos: segmento de
consumidores, modelo de ingresos, composicion de precios, solucién ofrecida, recursos

clave y ocupaciones clave (Alburquerque, 2016).
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Planificacion

Es la toma de decisiones para conseguir el futuro que se quiere llevar en la
empresa, para ello se debe tener en cuenta las condiciones actuales de la compafiia y los
factores externos e internos que pueden influir directamente para alcanzar las metas
establecidas (Maldonado, 2018).

Organigrama
Es aquel que comienza de la cadena de mando, muestra la estructura administrativa

existente en una empresa (Dessler, 2016).

Procesos

Conjunto de actividades secuenciales que tiene interacciones y tiene como finalidad
transformar los insumos para obtener salidas y/o productos que genera agregacion de valor
al cliente. Es decir, que el proceso se gestiona por recursos humanos segun la estructura

organizacional, tienen tecnologia de apoyo y se gestiona informacion (Alonso, 2014).
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CAPITULO II

Enfoque de investigacion

Este proyecto de investigacion estd basado por un enfoque cuantitativo y
cualitativo, en el cual se manejaran datos cuantitativos por medio de recoleccion y anélisis
de data, confiando en la medicion numérica y utilizando la estadistica para poder establecer

el comportamiento de la poblacion a ser investigada.

Al analizar la linea cualitativa se tomara de la misma realidad investigada, de esta
se formulara preguntas de la presente investigacion, tomando en cuenta una recoleccion de

datos del entorno a ser investigado.

Disefio de la investigacion

Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo de investigacion se caracteriza por privilegiar la 16gica
empirico-deductiva, a partir de procedimientos rigurosos, metodos experimentales y el uso
de técnicas de recoleccidn de datos estadisticos. Toda esta data se registra de los

potenciales clientes que habitan en el sector a ser analizado. (Méndez, 2019).

Método inductivo

Como senala (Rodriguez, 2017) “es una forma de razonamiento en la que se pasa
del conocimiento de casos particulares a un conocimiento mas general, se base en la
repeticion de hechos y fendmenos de la realidad, encontrando los rasgos comunes en un
grupo definido, para 40 llegar a conclusiones de los aspectos que lo caracterizan”. Las
caracteristicas de este metodo permitiran llegar a determinar las conclusiones generales, lo

que nos permite elaborar un modelo de negocio exitoso.

Tipos de investigacion
Indagacion de campo

Se hace por medio de la observacion, debido a que se puede palpar que en el
territorio no existe un punto de venta que ofrezcan productos de consumo masivo, lo que es

clave para proponer la iniciativa de comercio.
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Nivel de investigacion
El nivel de investigacion que utilizaremos para el desarrollo de este proyecto es el

exploratorio o también conocido como investigacion diagnostica.

Exploratorio

Se define como una investigacion que se utiliza para averiguar un problema que no
estd claramente definido. Se realiza para tener una mejor comprension del problema
existente pero no presenta resultados concluyentes. En este contexto conoceremos la
necesidad de brindar el servicio de un Minimarket de esta manera se podré garantizar un

servicio de calidad

Unidad de analisis
La investigacion se realizara en el Sector de Atucucho de la ciudad de Quito a todas

las personas del sector y aledafios.

Figura7

Mapa del sector de Atucucho
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Técnicas de investigacion
La técnica de investigacion son las herramientas que se utilizan para desarrollar

una investigacion de campo, de acuerdo con una pregunta de investigacion planteada y

para este emprendimiento se realizara la técnica de la encuesta.
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Encuesta

Es un instrumento de investigacion que nos permite obtener y elaborar datos de un
modo rapido y eficaz, por esta razon se realizara una encuesta ya que es una técnica
esencial que nos permite recoger la informacién de las personas que se encuentran dentro
del segmento de estudio como lo son los habitantes del sector Atucucho y con su analisis
nos permitira repotenciar la idea de negocio que se quiere realizar. Esta se realizara

mediante un cuestionario compuesto por ocho preguntas.

Instrumento
El instrumento a utilizar en el proyecto es un cuestionario estructurado, compuesto

por preguntas cerradas.

Poblacion y/o muestra
Conforme el censo de la poblacién llevado a cabo en el afio 2010 el sector de
Atucucho cuenta con 32.357 pobladores (Castro, Rios, & Alarcon, 2014). Para la

estimacion de la muestra se toma los siguientes criterios:

« El sector de Atucucho tiene una poblacion de clase media baja y baja entre

hombres y mujeres de todas las edades.

« La poblacion podria ser limitado (menos de 500.000 elementos) o infinito (méas de
500.000 elementos).

Formula para la determinacion de la muestra

o’z*N*p*q
" e2x(N—1)+ 02 *xp=xq

n

Datos:

e n = Tamano de la muestra.

o e =15%, se considera este porcentaje; porque las variaciones superiores al

10% reducirian la validez de la informacién.

e 0 =1.96, 95% de grado de confianza con el que se trabaja.
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e p=50%, se emplea esta literal para designar una probabilidad a favor de

que se realice el evento.

e (=50%, se emplea esta literal para designar una probabilidad en contra

de que se realice el evento.
e N = Poblacién segmentada

Identificacion de la poblacion objetivo

Figura 8

Nn= |Tamafio de la muestra 7

N= |Tamaio de la poblacion 20841

Z= |Nivel de confianza 95%
p= |Poblacion de exato 50%
p= |Poblacion de fracaso 50%
é= |Margen de error 5%o

La poblacién objetivo es de 20841 habitantes del sector Atucucho, que se
encuentran entre la edad de 15 y 64 afios, con esta informacion se aplica la formula

mencionada:;

n= N * Z2* pq

e?(N-1) +Z?pq

n=(1,96) 2 * 20841* 0.50 * 0.50

(0.05) 2 * (20841 — 1) + (1,96) 2 *0.50

n= 20015.69
53

n= 377



La muestra a considerar del total de habitantes del sector Atucucho es de 377

personas.

Analisis y Resultados

1. ¢ Tiene usted una tienda cercana a su casa?

Figura 9

mSi
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Tabla 1
Respuesta Encuestados Porcentaje
Sl 76 20,00%
NO 301 80,00%
Total 377 100,0%

Anélisis: De los clientes encuestados, se determin6 que un 80% no tiene un lugar

cercano o del sector para realizar sus compras de primera necesidad, mientras que el 20%

menciona que no lo necesita, es decir que, en el sector de Atucucho es necesario

emprender un local que abastezca de productos de consumo masivo.
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2. ¢Qué tipo productos necesita que se distribuya en el Minimarket?

Figura 10

mCarnes y pollo
Wseo

uFarmaco lera

linea
Otros
Tabla 2
Respuesta Encuestados Porcentaje

Carnes 'y pollo 159 42,00%
Aseo 94 25,00%
Farmacos de primera linea 81 22,00%
Otros 43 11,00%
Total 377 100,0%

Andlisis: De las personas encuestadas, se establecio que un 42% preferira y
necesita comprar carne de res y de pollo, el 25% necesita productos de aseo, el 22%
requiere de medicinas y sus similares y apenas el 11% necesita de otros productos, es decir
que la percepcion de los clientes es abastecerse de productos carnicos como base

primordial en la alimentacién de su familia.



3. ¢Con gue frecuencia compra usted los productos de primera necesidad?

Figura 11
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Tabla 3
Respuesta Encuestados Porcentaje
Diario 169 45,00%
Semanal 175 46,00%
Mensual 33 9,00%
Total 377 100,00%

Anélisis: De los clientes encuestados, se determind que el 46% realiza sus compras con

una frecuencia semanal, el 45% con una frecuencia diaria y el 9% de manera mensual, lo
que hace factible la implementacion de este proyecto en el sector de Atucucho ya que la

gente si requiere de un lugar en el sector para realizar sus compras.



4. ¢Le gustaria un servicio personalizado durante su visita en el Minimarket?

Figura 12

mSi
mNo
mTalvez
Tabla 4
Respuesta Encuestados Porcentaje
Si 297 79,00%
No 36 9,00%
Tal vez 44 12,00%
Total 377 100,00%

Analisis: De los clientes encuestados, se determino que el 79% gustaria de un
servicio personalizado, el 12% no esta tan seguro y el 9% no requiere de este servicio
adicional; ya que los clientes tienen una percepcion de que el proyecto brindara un valor

agregado.
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5. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un helado innovador hecho por

Minimarket YRAM?

Figura 13

Tabla 5
Respuesta Encuestados Porcentaje
$0.50 126 34,00%
$1,00 73 19,00%
$1,50 178 47,00%
Total 377 100,0%

Anélisis: De las personas encuestadas, se establecio que el 47% estaria dispuesta a

pagar $1,50, el 34% estaria dispuesta a pagar $0,50ctvos, mientras que el 19% estaria

dispuesta pagar $1,00. Entonces se puede ver que si hay clientes dispuestos a pagar un

buen valor por un buen producto.



6. ¢Qué tipo de producto prefiere?
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Figura 14
mRes
B Cerdo
uPollo
Otros
Tabla 6
Respuesta Encuestados Porcentaje
Carne de res 291 77,00%
Carne de cerdo 52 14,00%
Pollo 32 8,00%
Otros 2 1,00%
Total 377 100,00%

Andlisis: De los clientes encuestados, se establecié que el 77% dijo que gusta de la

carne de res, el 14% gusta de la carne de cerdo, el 8% gusta de la carne de pollo y el 1%

gusta de otros productos carnicos. Es decir que el Minimarket siempre debera tener en sus

estantes carne de res para que el negocio siempre tenga frecuencia de vista de parte de los

clientes.
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7. ¢Qué caracteristicas tomaria en cuenta para comprar en el Minimarket

YRAM?
Figura 15
B Limpieza
B Servicio
B Disefio
Ambiente
m Amplitud
Tabla 7
Respuesta Encuestados Porcentaje
Limpieza 184 49,00%
Servicio 176 47,00%
Disefio 9 2,00%
Ambiente 3 1,00%
Amplitud 5 1,00%
Total 377 100,00%

Anélisis: De los clientes encuestados, se lleg6 a determinar que el 49% prefiere que
el local este limpio, el 47% prefiere el servicio, el 2% el disefio del local el 1% prefiere un
buen ambiente y el 1% prefiere la amplitud. En este sentido se puede apreciar que los

encuestados prefieren la limpieza en el punto de venta como factor importante para hacer

su compra.
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8. ¢Qué forma de pago preferiria hacer?

Figura 16
8%
T W Elective
@ B Lredito
Transferencia
m Tarjeta
Tabla 8
Respuesta Encuestados Porcentaje
Efectivo 29 8,00%
Crédito 25 7,00%
Transferencia 186 49,00%
Tarjeta de 137 36.00%
crédito
Total 377 100,00%

Analisis: De los clientes encuestados, se comprob6 con esta pregunta que, el 49%
prefiere hacer su cancelacion con transferencia bancaria a través de aplicacion bancaria, el
36% a traves de tarjeta de crédito, el 8% prefiere cancelar en efectivo y el 7% quisiera
crédito directo. En este sentido las personas encuestadas estan dispuestos a realizar sus

pagos de manera virtual y no transportar dinero en efectivo por seguridad.
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Conclusién de la Encuesta

Una vez realizada la tabulacion y andlisis a las respuestas de los moradores del
sector Atucucho, se menciona que es viable implementar la propuesta de este proyecto de
un Minimarket, ya que el 80% de los encuestados estaria dispuesto a realizar compras para
no tener que salir del sector ya que pierden mucho tiempo en traslados, es asi que se tiene
una alta expectativa de venta, adicional que los encuestados buscan un lugar que sea limpio
y confiable, donde puedan ademas de adquirir productos de primera necesidad con buen
servicio, contar con toda la linea de abastecimiento e implementos limpieza del hogar en el
mismo local. Por eso es viable la implementacion de un Minimarket en el sector de
Atucucho.
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CAPITULO 111

Propuesta
Para emitir la propuesta que sustenta el proyecto se desarrollara el lienzo del
Modelo Canvas que se encuentra compuesto por 9 aspectos basicos que se necesita aplicar

para emprender el negocio propuesto Segmento de mercado.

Segmentacion de mercado

En esta seccion empieza todo lo que abarca el Modelo de Negocio Canvas para la
creacion del Minimarket YRAM esta investigacion trabajamos en el sector Atucucho
mediante las encuestas que realizamos obtuvimos la informacion de todas las necesidades
de los habitantes, ya que, el cliente es una prioridad principal que debemos tomar en

cuenta, gracias a las encuestas obtendremos un Minimarket exitoso.

Figura 17
Caracteristicas Caracteristicas Caracteristicas Caracteristicas
demogrificas psicogrificas geogrificas conductuales
- r Estilo  Alimentacion - ;
Edad: De 15 a 64 aios ¥ Pais: Ecuador
de vida:  saludable
Las personas
deben ser parte > - : 2
) COCN SCTPATE | Clase  Clase media e s R Beneficios  CLIENT
Ingresos: de la poblacion = Provincia: Pichincha ES
s social: y alta esperados: g ror
econdémicamente ' il
activa
s : s Cantén Cuntin
Sexo: Indistinto Valores: Indistinto Y uito
sector: Atucucho

Investigadora: Simaliza Marisol

Propuesta de valor

La iniciativa de costo es el motivo por la cual los consumidores escogen un lugar
para hacer sus compras. Se soluciona un problema del comprador o sacia una necesidad de
mercado con base a sus requerimientos. Cada iniciativa de Costo se apoya en un
seleccionado conjunto de productos y/o servicios que sirven los requerimientos de un
segmento de consumidores especifico. En este sentido, la iniciativa del costo es un
agrupamiento de beneficios que Minimarket YRAM desea implementar para generar flujo

y frecuencia de visita de parte de los clientes. Varias propuestas de costo tienen la
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posibilidad de ser innovadoras y representan una oferta nueva o extremista al ofrecer
productos ya que la parte importante sera la negociacion que se llegue a tener con los
proveedores. Otras tienen la posibilidad de ser semejantes a las que da el mercado que

existe, empero Minimarket YRAM implementara atributos y aspectos afiadidos.

Minimarket YRAM es un punto de venta que proveera a sus clientes de productos
diversos para la satisfaccion de sus necesidades, es una propuesta nueva en el sector
Atucucho, que desea implementar innovacion en el servicio y productos con precios al

alcance del bolsillo del comprador.

La imagen corporativa del Minimarket YRAM serd atractivo y agradable a la
comunidad del sector Atucucho. Esta iniciativa de comercio va parte de generar el helado
el comprador paga por un servicio seguro, personalizado, confiable, confidencial. El
servicio se da para los clientes con enfogue a que no salgan del sector Atucucho a los
grandes supermercados u otros barrios en busqueda de tiendas de primera necesidad. Se
busca que los clientes logren gozar de buena atencién y ahorro de tiempo en traslados,

generando una vivencia exclusiva de cercania y confort al comprar.
Se brindara los siguientes beneficios:

1. Precios Promocionales. No se puede negar que a todos les gusta un buen
descuento

Publicidad de Productos de uso Mdltiple
Trabajar con Marcas

Muestras gratis

Camparias por Redes Sociales

Anuncios Personalizados en la Tienda
Trabajo de Calidad.

No gk



Tabla 9
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Nombre del punto de

venta

Minimarket YRAM

Nombre

Slogan

Imagen

Fachada

Servicio

Calidad

El nombre de la empresa
se llama Minimarket YRAM un
significado de acuerdo con las

siglas de sus integrantes

Lugar acogedor donde

encontraras todo lo que necesitas

Calidad a tu alcance

Seran con base a los

colores corporativos

La calidad sera

determinada con base a la

atencion en el punto de venta.
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De acuerdo con los

Precio precios sugeridos por los
proveedores
Plaza Sector de Atucucho

Se realizara a través de
redes sociales y en el punto de
Promocion venta promocionado productos

gue no puedan tener alta rotacion

Investigadora: Simaliza Marisol

Canales
El canal de distribucion sera el canal directo, ya que se contara con un centro de

distribucion y el producto llegara directamente al consumidor final.

Figura 18

Publicidad de productos

Centro de distribucion Tipo de canal: “Canal directo™

DIRECTO AL CONSUMIDOR
ki
mooicrr  B2C

Investigadora: Simaliza Marisol

Con los resultados de la encuesta se determina que la forma de conocer un nuevo
negocio como prioridad es la publicidad que puede ser a través de redes sociales y como
segundo plano la activacion en el punto de venta, adicional se creara un perfil en Facebook
e Instagram en este espacio se dara a conocer beneficios y promociones. A través de sus
comentarios se conocera la satisfaccion del cliente y ofrecer mejoras para que el servicio

mejore.
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Figura 19
SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES | PROPUESTA DE VALOR RELACION CON SEGMENTO DE
CLIENTES CLIENTES
Relacsin existente entre ¢l Rolacidn existente entre ¢l Relacidn personal en ¢l
entado actual de Jou evtado actual de Jos principales | contro de distribuciin,
Proveedores de veterinanias, y | priocipales procesos de la | procesos de 1 empresa con los | deberd inmediatamente ser
ampresacion Proveedores de empress con o estindares | estindares formales existentes  atendido como i estuviera o
Internet, Jocalen comerclales, | formalos cxintentes anivel | a nivel nacional o o s cana, con confianza : 4
restaurantes de la 7ona nacional o intemacional. | fsternacional. Extstenciade | y un buen ambicnte de !
Existencia de controles y | controles y sisternas de compea.
' lstormas de seguimicnto pars cada wna de .
paca cada uaa de Lan Lan actividades e Ls cmprena SR Personas do 15 2 64 afos de
! activadndes de ba empeesa LS wal cdsd de la Parmxquia San
" | Antonio de Pichincha
Vi‘ Py A 73 .‘k
<30
RECURSOS CLAVES CANALES ESTRUCTURA DE, FUENTES DE
B COSTOS INGRESO ‘ MINIMARKET YRAM
Se utilizark ¢l canal directo, ]
¥ Recuros fisicon ¥ que se contarh con un
¢ Recunsos humanos centro de distribucion y ¢l Activos fijos Activos diferdos | Veeata directa cn el centro
¥ Recunos econdmicon | producio flegard Capital de trabujo. de distribucidn con pago |
o m
e
@] ‘i Minimarket YRAM
él“j* ""h (‘ Cobidad a tu alcande
I \l - oy
o' =% B

Relaciones con los clientes

Sin dudarlo y considerando la forma de planificacion del punto de venta, la relacion

con los clientes va a ser directa, donde se brindara charlas a todos los clientes que visiten el

Minimarket YRAM.

La relacion personal en el instante que el cliente ingrese al centro de distribucion

deberad inmediatamente ser atendido como si estuviera en su casa, con confianza y un buen

ambiente de compra.
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Figura 20
Indicadores para X
medir la fidelizacion \& 2 | /
de los clientes ‘ U e @lﬁ] f‘
P e v ¢
. Qx x Q%

Fuente de ingresos

El flujo de ingresos representa la caja que un negocio produce, perteneciente de los
diversos segmentos de clientes/consumidores. Un negocio debe preguntarse porqué se da la
iniciativa de costo de los consumidores permanecen dispuesto a costear. Contestando esta
pregunta, se detectan los diversos flujos de ingresos. Los flujos tienen la posibilidad de

tener diferentes mecanismos de costos, dependencia de mercado, volumen, entre otros.

Las ganancias de Minimarket YRAM se invertird para implementar mas lineas de
abastecimiento conforme las necesidades y requerimientos de los clientes. Para los clientes
frecuentes del Minimarket se manejara un costo de lista y costo de comercializacion al
publico. Es fundamental considerar que el grado de ingresos incrementara afo tras afio

junto con el aumento a los requerimientos de los clientes.

Las ganancias se obtendran mediante las ventas que se realicen, para lo cual se cuenta
con presupuesto de ventas proyectado a 5 afios con un aumento del 10% anual, con base a
los datos logrados de la encuesta en el punto. A continuacion, la tabla de proyeccion de

ventas.



Tabla 10

Proyecto de Ventas

PROYECTO DE VENTAS

Descripcion Cantidad  Unidades Costo
Mercado objetivo 100% 20841
Clientes 80% 16673
Nuevos clientes a captar 2% 333 150
Consumo esperado semanal 1 333 ’
Consumo esperado mensual 4 1334
Consumo esperado anual 12 16006

Nota: Creado por el Autor
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Para el calculo de la proyeccidn de ventas por afio se ha tomado el crecimiento de

ventas de nuestro pais, que oscila en el 3,12 %, Dato tomado de del Boletin Técnico N° 01-

2023-1P (Ecuador en cifras, 2023)
Tabla 11

Presupuesto Anual de Ventas

PROYECTO DEL PRESUPUESTO ANUAL DE VENTAS "MINIMARKET YRAM"

Afios 2023 2024
Venta anual 16006,00 16505,39
P.V.P 1,50 1,55
Inflacion proyectada 3,12%
Total, Ventas 24009,00 25530,53

2025 2026
17020,36  17551,39
1,60 1,64
3,12% 3,12%
27148,49  28868,98

2027
18098,99
1,70
3,12%
30698,51

Nota: Creado por el Autor
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Recursos Claves

Los recursos clave, describen lo més relevante que se necesita para que el modelo
de negocio funcione. La tienda necesita de recursos que le permitan generar y dar una
iniciativa de costo, conseguir su mercado objetivo, conservar sus colaboraciones con los
consumidores y producir ingresos. Ellos tienen la posibilidad de ser fisicos, financieros,
intelectuales o humanos y tienen la posibilidad de ser propio, arrendado o adquirido por los

propios aliados que iniciaron el negocio.

Los recursos clave son los considerados necesarios para el desarrollo de la venta de los

helados para los caninos los cuales son: fisicos, humanos y econémicos.

Recursos Fisicos
Los recursos fisicos son aquellos que se va a ocupar para la operacién del proyecto
como materiales, local, vehiculo, maquinaria, punto de venta, entre otros. Estos recursos se

detallan a continuacioén:
Tabla 12

Recursos Fisicos

Valor Valor

Recurso Cantidad Descripcion L
unitario  total

Casa propia. Un
piso. De cemento.

Servicios basicos.
Punto de venta 1 . 100 100
Ubicado en el

sector de
Atucucho

Acero inoxidable.

Medidas de

Estanterias 1 113x90x46¢cm 100 200
con repisa
Intermedia

Magquina de
embalaje

Percha 1 multifuncion. 1150 1150
Funcion de

relleno, sellado
Dimensiones
146x73x67cm.

1 Utilizado para los 500 500
helados etc.

Congeladora

Enfriador Acero inoxidable.



De madera. Tres
cajones. Con
llave de

3 seguridad. Color  gg

blanco y café.

Escritorio de oficina

Silla giratoria.
Regulacion
neumatica.
Tapizado en
cuerina. Color
negro. Apoya
brazos. Cinco

Ruedas

Silla de oficina para escritorio

Silla fija. Cuatro
patas. Metélica

3 cromada. Asiento 60
y espaldar con

Silla de oficina para visitas tapiz

Toshiba 15, 6 Gh
De memoria
RAM. Disco duro
de 500Gb.

3 Entrada USB y 250
CD.

Laptop

Impresora Epson.
Wifi. Modelo ET-
4550. Color
negro. Impresion
doble cara.

Impresion desde

dispositivos 165

moviles.

Impresora

297

270

180

750

165

56

Nota: Creado por el Autor
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Recurso Humano

Este recurso es el que genera las tareas diarias en el punto de venta en cual debe ser
administrado, supervisado y gestionar todo el proceso del proyecto, para garantizar el
cumplimiento de los objetivos propuestos. La propuesta esta estructurada de la siguiente

manera:

Figura 21

Gerente General

Administrador Atencion al

cliente
Investigadora: Simaliza Marisol

Las funciones estan descritas de la siguiente manera:

Tabla 13

Cargo

Gerente general

Funciones especificas:

e Administrar la operacion administrativa, operativa y financiera de la empresa.

e Representar judicial y legalmente a la empresa.

e Informar al directorio las acciones tomadas, asi como elevar a su
consideracion el plan operativo y anual de la empresa.

e Aprobar el cuadro de perfiles de la empresa

Cargo
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Administrador

Funciones especificas

e Trazar un plan de negocios.

e Redefinir los objetivos generales de la empresa.

e Encargado de bodega

e Buscar clientes mediante estrategias de marketing

Cargo
Atencidn al cliente

Funciones especificas
e Atender al cliente

e Realizar limpieza del local

e Asesorar al cliente

Investigadora: Simaliza Marisol

Sueldos por cada cargo

Esta tabla nos sirve para establecer presupuesto de sueldos y proyectar a cinco afios

como establecer y comprometer esos valores para cumplir con el capital humano y

normativa ecuatoriana.

Tabla 14
Sueldo Sueldo  Aporte Décimo Décimo Fondos Total,
Cargo Mensual  Anual IESS tercero cuarto de Vacaciones sueldos
Administrativo 450 5.400,00 453,6 450 450 450 225 7.878,70
Atencion al
cliente 450 5.400,00 453,6 450 450 450 225 7.878,70
Total 900,00 10.800,00 907,20 900,00 900,00 900,00 450 15.757,20

Nota: Creado por el Autor

Para el célculo de sueldos y salarios del recurso clave “Humano”, se considera un

sueldo mensual de 450 dolares para el administrativo y empleado, dando como resultado

un valor de 900 dolares como pago mensual de los 2 cargos, que al afio seria de 10.000
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ddlares. Para el calculo de aportes al IESS se pone en practica que el trabajador debe
aportar el 9.45% de su remuneracién mensual, lo cual al afio es de 15.757,20 dolares entre
los 2 cargos. En el célculo del décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo y vacaciones se
considera una antigiiedad de un afio; en el décimo tercer sueldo se divide el valor en
ddlares a recibir en el afio para los 12 meses laborales, en el décimo cuarto sueldo se divide
el salario basico (450 dolares) para 12 y multiplicado por los meses laborados, y las
vacaciones se divide el total en dolares a recibir en el afio para 24. Los fondos de reserva se
calculan multiplicando el total a recibir en el afio por 8.33 y esto dividido para 100.

El resultado de estas operaciones refleja un valor de 15.757,20 dolares como sueldos y
salarios en un afio calendario para los 3 cargos de la estructura organizacional planteada
por el Minimarket YRAM.

Recursos Econdémicos
Para este emprendimiento de negocio se necesita 10.000 dolares para iniciar las
actividades, lo cual sera invertido en adquisicion de recursos segun lo detallado a

continuacion:

Tabla 15

Plan de Inversién

PLAN DE INVERSION MINIMARKET YRAM

ACTIVOS FIJOS

Centro de distribucion $ 100,00
Caja Registradora $ 350,00
Empacadora $ 1.000,00
Escritorio de oficina $ 297,00
Silla de oficina para escritorio $ 270,00
Estantes $ 180,00
Laptop $ 750,00
Impresora $ 165,00
Congelador $ 500,00
Total, Activos Fijos $ 3.612,00
ACTIVO DIFERIDO

Minuta de constitucion $ 80,00
Permisos de funcionamiento $ 220,00

Total, Activos Diferidos $ 300,00
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CAPITAL DE TRABAJO

Gasto internet $ 40,00
Servicios basicos $ 90,00
Mercaderia disponible para la $ 3.000,00
venta
Gastos de transporte $ 400,00
Suministros de oficina $ 100,00
Sueldos y salarios $ 900,00
Publicidad $ 558,00
Material para empaque $ 1.000,00
Total, Capital de Trabajo $ 6.088,00
TOTAL, INVERSION $ 10.000,00
Nota: Creado por el Autor
Célculo fuentes de financiamiento
Tabla 16
Capital Aporte Participacion
Capital propio 5.000,00 50%
Préstamo 5.000,00 50%
bancario
Total, inversion 10.000,00 100%

Nota: Creado por el Autor

La inversion total a utilizarse es de 10.000 dolares, de los cuales el 50%
correspondiente a 5.000 ddlares es de recursos propios, que se utilizara para la compra de
activos fijos, del capital de trabajo 50% que corresponde a 5.000 dolares se obtendra con
un crédito en la cooperativa de ahorro y crédito FONDVIDA por un lapso de 3 afios. La

tabla de amortizacion del crédito se encuentra detallada en el punto estructura de costos.

En este sentido se presenta la tabla de amortizacion del préstamo a conseguir en la
Cooperativa de ahorro y crédito FONVIDA por un valor de 5.000 délares, a 36 meses

plazo.
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Tabla 17

Tabla de amortizacion

Total, capital:  $5,000.00
Total, interés: $1,771.08
Total, Rubros:  $503.64
Total, general:  $7,274.72

Fecha
Cuota Saldo Capital Interés Rubros Total Vencimiento
1 $5,000.00 $101.67 $85.42 $13.99 $201.08 16/9/2023
2 $4,898.33 $103.41 $83.68 $13.99 $201.08 16/10/2023
3 $4,794.92 $102.45 $84.64 $13.99 $201.08 16/11/2023
4 $4,692.47 $106.93 $80.16 $13.99 $201.08 16/12/2023
5 $4,585.54 $106.14 $80.95 $13.99 $201.08 16/1/2024
6 $4,479.40 $108.02 $79.07 $13.99 $201.08 16/2/2024
7 $4,371.38 $114.90 $72.19 $13.99 $201.08 16/3/2024
8 $4,256.48 $111.95 $75.14 $13.99 $201.08 16/4/2024
9 $4,144.53 $116.29 $70.80 $13.99 $201.08 16/5/2024
10 $4,028.24 $115.98 $71.11 $13.99 $201.08 16/6/2024
11 $3,912.26  $120.26 $66.83 $13.99 $201.08 16/7/2024
12 $3,792.00 $120.15 $66.94 $13.99 $201.08 16/8/2024
13 $3,671.85 $122.27 $64.82 $13.99 $201.08 16/9/2024
14 $3,549.58 $126.45 $60.64 $13.99 $201.08 16/10/2024
15 $3,423.13 $126.66 $60.43 $13.99 $201.08 16/11/2024
16 $3,296.47 $130.78 $56.31 $13.99 $201.08 16/12/2024
17 $3,165.69 $131.21 $55.88 $13.99 $201.08 16/1/2025
18 $3,034.48 $133.52 $53.57 $13.99 $201.08 16/2/2025
19 $2,900.96 $140.84 $46.25 $13.99 $201.08 16/3/2025
20 $2,760.12 $138.37 $48.72 $13.99 $201.08 16/4/2025
21 $2,621.75 $142.30 $44.79 $13.99 $201.08 16/5/2025
22 $2,479.45 $143.32 $43.77 $13.99 $201.08 16/6/2025
23 $2,336.13  $147.18 $39.91 $13.99 $201.08 16/7/2025
24 $2,188.95 $148.45 $38.64 $13.99 $201.08 16/8/2025
25 $2,040.50 $151.07 $36.02 $13.99 $201.08 16/9/2025
26 $1,889.43 $154.81 $32.28 $13.99 $201.08 16/10/2025
27 $1,734.62 $156.47 $30.62 $13.99 $201.08 16/11/2025
28 $1,578.15 $160.13 $26.96 $13.99 $201.08 16/12/2025
29 $1,418.02 $162.06 $25.03 $13.99 $201.08 16/1/2026
30 $1,255.96  $164.92 $22.17 $13.99 $201.08 16/2/2026
31 $1,091.04 $169.69 $17.40 $13.99 $201.08 16/3/2026
32 $921.35  $170.83 $16.26 $13.99 $201.08 16/4/2026
33 §750.52  $174.27 $12.82 $13.99 $201.08 16/5/2026
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34 $576.25  $176.92 $10.17 $13.99 $201.08 16/6/2026
35 $399.33  $180.27 $6.82 $13.99 $201.08 16/7/2026
36 $219.06  $219.06 $3.87 $13.99 $236.92 16/8/2026

Actividades claves

Las ocupaciones clave describen las actividades més relevantes que se necesitan
para que el modelo de negocios funcione. Son las ocupaciones primordiales para generar y
dar la iniciativa de costo a los consumidores, conseguir ciertos mercados, conservar
interacciones con consumidores y producir ingresos.

El instante de seleccionar las recetas es clave para el triunfo del comercio, por tal
razén se deberia realizar pruebas de sabores en perros con lo que se logre elegir los méas
atractivos para el mercado. En este sentido, es fundamental la trascendencia tener claros

los espacios donde se van a comercializar y mercado potencial que existe.

El servicio de calidad, atencion al comprador, seguimiento al comprador y
mejoramiento constante que constantemente se encuentre actualizada, interactiva y

Ilamativa para el comprador.

Se ha establecido actividades fundamentales que deben llevarse a cabo una vez
implementado este proyecto, ya que con esto se dara orden y abastecimiento adecuado una
vez que se ejecute el inventario. La comunicacion es primordial como se puede ver en el

flujo ya que sera quien de a conocer el servicio que se presta en el sector de Atucucho.

Figura 22
Estrategias Comunicacion
Atencion al cliente
Atencion en cajas Colocacion Wisnalizacion de
de productos mercaderia
en canasta
Envoltura y Almacenamiento FIN
empague

Investigadora: Simaliza Marisol



Operacion de atencion

Se analizaron las actividades adecuadas para operar de manera adecuada en la

atencidn al cliente como muestra el flujograma demostrativo.

Marketing y ventas

63

Son todas las estrategias que Minimarket YRAM, va a establecer desde el inicio de

su gestion tomando en cuenta el Bayer persona del sector Atucucho y las variables de

marketing. Lo que més utilizan los habitantes del sector es tik tok, facebook, e Instagram,

es por donde se establecera el mecanismo de promocion a los potenciales clientes que se

propone en este proyecto.

Estrategia de precio

Como estrategia de precio se establecera al costo del producto que influye mucho al

instante de dictaminar la compra por parte del cliente. Para lograr vender es necesario

establecer costos que sean competitivos, sugeridos por los proveedores y llamativos para el

comprador. Estos costos estaran descritos en las estanterias para dar seriedad y confianza

en el cliente.

Figura 23

Lista de Precios

ESPONJA SAPOLIO

PANOS PATITO

JABON MOUNCLER

JABON NEKO

JABON DOVE

JABON CAMAY
JABON REXONA

JABON JOHNSON'S

JABON NIVEA

JABON LIQUIDO AVAL

3 UND X 2.50
UND X 1.00
145gr X 3.00
75gr X 2.00
90gr X 2.80
125gr X 2.80
125gr X 2.80
110 gr X 2.50
75gr X 1.80
260ml X 3.50

TOALLAS HUMEDAS PAMPERS .......cccauuuuaee
TOALLAS HUMEDAS BABYSEC ......cccvvimreee
TOALLAS FEM. NOSOTRAS ..cccvicenrnmsasansnnans
TOALLAS FEM. LADYSOFT .cccicrecrerenensennsans

TOALLAS FEM. ALWAYS

410 UND X 2.00
50 UND X 3.50
10 UND X 3.80
10 UND X 3.00
8 UND X 3.50
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PAPEL HIGIENICO HIGIENOL ..c.ccvcrarsnsnssnsanensd UND X 3.50

PAPEL HIGIENICO ELITE 4 UND X 3.50
PAPEL HIGIENICO ELITE 2 UND X 2.20
PAPEL HIGIENICO NOBLE 4 UND X 5.00
PAPEL HIGIENICO SUAVE 2 UND X 2.00
PAPEL HIGIENICO PARACAS .....ccccvnrreearenenns 2 UND X 1.50

PAPEL HIGIENICO PARACAS ......covevnvversesesses? UND X 1.00

PAPEL TOALLA NOVA 106 hojas X 2.20
PAPEL TOALLA ELITE 106 hojas X 2.50
LEJIA CLOROX 345gr X 1.20
LEJIA CLOROX 680gr X 1.80
LAVAVAJILLA CLORANDINA ......ccovnmnimrnnnanane 180gr X 1.00
LAVAVAJILLA CLORANDINA ......ccoeemmimrnnnnnans 600gr X 3.00
LAVAVAJILLA AYUDIN 170gr X 1.50
LAVAVAJILLA AYUDIN 800gr X 5.00

LAVAVAJILLA AYUDIN LIQUIDO ...........c.c....215mI X 3.90

GEL EGO 100gr X 3.00
ANTITRANSPIRANTE REXONA .....ccccicanaeaee 30ml X 3.00
ARROZ VEGA 1kl X 3.30
ARROZ VEGA 500gr X 1.70
SAL PARA COCINA 1kg X 1.00
AZUCAR RUBIA DULFINA 500kg X 1.60
AZUCAR RUBIA DULFINA 1kg X 3.20
AZUCAR RUBIA VEGA 1kg X 3.00

AZUCAR BLANCA DULFINA ... 1kg X 3.50
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Estrategia de plaza

Es necesario generar estrategias, negociaciones con proveedores acerca de
productos nuevos. Se aprovechara los eventos como: festividades del barrio Atucucho y de
parroquias vecinas que realizan en el mes de mayo y agosto respectivamente; ademas de

las fiestas de Quito.

Estrategia promocion

Por medio del disefio de tripticos virtuales para promocionar en redes sociales, se
dara a conocer todo lo relacionado el servicio y el punto de comercializacion, estos van a
ser entregados a todos los clientes, en especial a esos que no conocen el Minimarket,
ademas, se creara una pagina en facebook en la cual se plasmara promociones e

informacion importante del servicio y productos a ofrecer.

Beneficios

Este proyecto tendra una atencion de lunes a domingo y se manejaran productos
frescos y con fechas de caducidad adecuados. Proporcionara implementos necesarios para
que la seccion de carnes tenga exclusividad de exhibicion y frescos. Esta estrategia busca
formar alianzas de largo plazo con los proveedores, de forma tal que genere beneficios
publicitarios para ambas partes.

Estrategias de ventas

Las condiciones de venta para el Minimarket YRAM seran a través de un punto de
venta, ademas se receptaran pedidos a través de la pagina de Facebook, se enfocara
primero en dar un buen impacto sobre beneficios y asegurar al cliente que se esta

ofreciendo un servicio adecuado con productos 100% garantizados.

Socios claves

Seréa inversion propia pero que se trace a crear y mantener alianzas con
proveedores, canales de reparticion. Al conservar acuerdos o convenios con los
proveedores sera fundamental ya que este socio va a ser el que garantice la disponibilidad
de productos variados que esencialmente es la innovacion y el valor del servicio que se
pretende incorporar al mercado. Ademas, es fundamental tener buena interaccién con el
distribuidor de los empaques, para que el producto logre tener presencia solicitada y se

logre comercializar en el mercado de Atucucho. Una buena interaccion con dichos aliados,
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entregaran productos de calidad a un éptimo precio, para permitir ser competitivos en el

mercado.
Figura 24
PROVEEDORES CLAVES
Nombre Nombre Direccién Ne Correo
Comercial Gerente Telefonico

Jonathan Avila | Panamericana  Norte | 02-6007920 | servicioalcliente@tnicor

Distribuidora Km 12 ¥ Calderon p.com
importadora
DIPOR 5. A

Neéstor Padilla | Pichincha/Quito/Ama | 6048280190 | retenciones@mobilve
Distribmdora la guafiaMontalvo  via ndedor.com
cosecha S.AS Amaguafia 2 v sin

salida

Jaboneria Sebastian Av. NNUU y AvRep. | 02-306247 | lavaf@jaboneriawilson
Wilson Guerrero de El Salvador .com

Lienzo del modelo de negocio

El lienzo de modelo de comercio es un instrumento importante en el desarrollo de
cualquier compariia. Te ayuda a conocer tu comercio y sus puntos claves del mismo, algo
primordial previo a tomar cualquier eleccion fundamental o comenzar cualquier tactica de

marketing. Estos ya fueron descritos, pero es importante analizarlos.

Partes del lienzo del modelo de negocio
e Propuesta de valor
e Colaboradores claves
e Actividades clave del negocio
e Recursos
e Relacion con clientes
e Canales
e Segmentacion de consumidores
e Costos de estructura

e Flujos de ingreso
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Figura 25
T SOCIOSCLAVES | ACTIVIDADES CLAVES . PROPUESTADE VALOR |~ RELACION CON SEGMENTODE
CLIENTES CLIENTES
[Rchciunwmd Relacidn exntente entre of Relacidn personal en ¢l
extado sctual de los otado actual de bos principales | contro d¢ distnibucidn,
Proveedores de Yy | principales pe o la procevos de la empresa con Jos | deberd inmediatamentc ser
np 1o Proveedores de  cmpresa con kos exta arnbarcs formal . $d0 COMO 31 SUNVIETE S
! Jocal Lal | formales existentes 2 mivel & nivel nacional o O MU Casa, con confiansa F.r ‘
restaurantes de la zona ! lok : [ donal. E cia de y un bucn ambicate de ".;"
"' ia de les y Jon y M de COmpra. .
- ! do segu Sl paca cada wna J¢ L
 para cada uaa &e Lan Las actividades de 1s cmpresa . o Personas de 15 a 64 afos de
' actividades de la empresa. - - N edad do la Parroquia San
v | Antonko de Pichincha
}‘ 'Va” P ~ e’ _\
RECURNOS CLAVES CANALES ESTRUCTURA DE FUENTES DE MINIMARKET YRAM
COSTOS INGRESO
| Se utilizara ¢l canal directo,
7 Recursos fisicos | ya que s contark con un
¢ Recursos humanos centro de distnbucion y ¢f Activos fijos Activos diferidos | Vienta directa on ¢l centro
v Recursos econdemicos ‘Mlkyn Capital de wabajo. de destribacion con pago | -
L al b contado. el
| Minal, y
i . il
2HSFE N = 6l : gt
- u m
= = l"‘

Investigadora: Simaliza Marisol

Como se puede observar en la tabla, se ha cumplido con todo lo que requiere este

modelo dando viabilidad a la implementacién del Minimarket YRAM en el sector de

Atucucho. De esta manera se volvera optimo el andamiaje del punto de distribucién

directa, y se atendera de manera adecuada al cliente.

Estructura de costes

En este mddulo se detalla los costos que se tendran que realizar para que el

Minimarket pueda funcionar en dptimas condiciones, dentro de esta estructura se tomara

en cuenta compra de mercaderia, pagos de sueldos de los colaboradores, pago de servicios

bésicos, adquisicion de equipos fisicos, pago en publicidad y el pago del préstamo.



Tabla 18

Presupuesto de Gastos
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PRESUPUESTO DE GASTOS ANUALES

Activos Fijos
Menos Depreciacion

Mercaderia
Sueldos

Servicios basicos
Gastos Administrativos

Publicidad

Gasto Ventas
Intereses Financieros
Total, Gastos

2023
$3.612,00
$635,67
$3.000,00

$10.800,00
$1.560,00

$15.995,67
$558,00

$558,00
$333,90
$20.499,57

2024
$3.724,69
$635,67
$3.093,60
$11.400,00
$1.608,67
$16.737,94
$575,41
$575,41
$825,23
$21.863,28

2025
$3.840,90
$635,67

$3.190,12
$12.000,00

$1.658,86
$17.484,65
$593,36
$593,36
$497,41
$22.416,33

2026
$3.960,74
$297,63
$3.289,65
$12.600,00
$1.710,62
$17.897,90
$611,88
$611,88
$114,54
$22.585,06

2027
$4.084,32
$631,00

$3.392,29
$13.200,00

$1.763,99
$18.987,28
$630,97
$630,97
$0,00
$23.702,57

Nota: Creado por el Autor
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Conclusiones

Se concluye que se aplico con las teorias y conceptos que fueron citados en este
documento, el cual se consulté y comprendi6 al contrastar con la naturaleza de la
metodologia del modelo CANVAS y el impacto que el Minimarket pueda tener en el sector

Atucucho.

Se concluye que al realizar el analisis del modelo CANVAS vy su propuesta de valor
al ofrecer productos de primera necesidad y variados brinda confianza a los moradores del
sector, y el cliente tenga experiencias de buen servicio, teniendo una atencién adecuada al

estar en el punto de venta.

Se concluye que al ofrecer un Minimarket limpio y acogedor para sus clientes en el
que se sientan comodos, donde los clientes puedan encontrar todos los materiales

necesarios para satisfacer sus necesidades y regresen cada vez de que requieran algo.
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Recomendaciones

Realizar el emprendimiento bajo el modelo de negocio CANVAS, ya que es un
método completo ordenado y detallado, realizando cambios y mejorando de acuerdo con el
requerimiento y estudios que puedan ir poniendo en practica, pudiendo de esta manera

tener una alta probabilidad de éxito como se pronostica en este documento.

Ejecutar acciones de publicidad en las diversas redes sociales, con medios que
Ilame la atencion y exista interaccion con los clientes y potenciales clientes sobre la
experiencia de comprar en el Minimarket YRAM, asi mismo el mostrar las promociones
actuales o de fin de semana y la calidad de servicio. Adicionalmente realizar campafias de

marketing direccionando a evidenciar que se vende productos de primera linea.

Realizar constantemente acciones de estudio de promociones, para de esta forma
atraer a los clientes al Minimarket YRAM y no se vayan del sector a realizar sus compras,
ofreciendo experiencias satisfactorias de compra al cliente, brindando asi espacio

confiabilidad y seguridad.
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ANexos

Modelo de la Encuesta

Agradeceré a usted se sirva contestar estas preguntas con cuyas respuestas armare un

plan de implementacién de un Minimarket.

No le compromete de ninguna manera porque es un insumo necesario para la

realizacion de mi tesis de tecnologa en administracion.
1. ¢Tiene usted una tienda cercana a su casa?
o Sl
o NO
2. ¢Queé tipo productos necesita que se distribuya en el Minimarket?
o Carnesy pollo
o Aseo
o Farmacos de primera linea
o Otros
3. ¢Con que frecuencia compra usted los productos de primera necesidad?
o Diario
o Semanal
o Mensual
4. ¢Le gustaria un servicio personalizado durante su visita en el Minimarket?

o Si
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Tal vez

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un helado innovador hecho por
Minimarket YRAM?

$0,50

$1,00

$1,50

¢ Qué tipo de producto prefiere?
Carne de res

Carne de cerdo

Carne de pollo

Otros

¢ Qué caracteristicas tomaria en cuenta para comprar en el Minimarket
YRAM?

Limpieza

Servicio

Disefio

Ambiente

Amplitud

¢ Qué forma de pago preferiria hacer?
Efectivo

Crédito

Transferencia



o Tarjeta de crédito

Figura 26

[anl
1M,
Minimarket YRAM

Calidad a tu alcance

Figura 27

Figura 28

7l




Tabla 19

Proyecto de Ventas

PROYECTO DE VENTAS

Descripcion Cantidad  Unidades Costo
Mercado objetivo 100% 20841
Clientes 80% 16673
Nuevos clientes a captar 2% 333 150
Consumo esperado semanal 1 333 ’
Consumo esperado mensual 4 1334
Consumo esperado anual 12 16006

Tabla 20

Plan de Inversiéon

PLAN DE INVERSION MINIMARKET YRAM

ACTIVOS FIJOS

Centro de distribucion $ 100,00
Caja Registradora $ 350,00
Empacadora $ 1.000,00
Escritorio de oficina $ 297,00
Silla de oficina para escritorio $ 270,00
Estantes $ 180,00
Laptop $ 750,00
Impresora $ 165,00
Congelador $ 500,00
Total, Activos Fijos $ 3.612,00
ACTIVO DIFERIDO

Minuta de constitucion $ 80,00
Permisos de funcionamiento $ 220,00
Total, Activos Diferidos $ 300,00
CAPITAL DE TRABAJO

Gasto internet $ 40,00
Servicios basicos $ 90,00
Mercaderia disponible para la $ 3.000,00

venta

Gastos de transporte $ 400,00
Suministros de oficina $ 100,00
Sueldos y salarios $ 900,00
Publicidad $ 558,00
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Material para empaque $ 1.000,00
Total, Capital de Trabajo $ 6.088,00
TOTAL, INVERSION $ 10.000,00

Tabla 21

Presupuesto de Ventas

PROYECTO DEL PRESUPUESTO ANUAL DE VENTAS "MINIMARKET YRAM"

Afios 2023 2024 2025 2026 2027

Venta anual 16006,00 16505,39 17020,36  17551,39  18098,99

P.V.P 1,50 1,55 1,60 1,64 1,70

Inflacion proyectada 3,12% 3,12% 3,12% 3,12%

Total, Ventas 24009,00 25530,53 27148,49  28868,98 30698,51
Tabla 22

Presupuesto Sueldos

Sueldo Sueldo Aporte Décimo Décimo Fondos Total,
Cargo Mensual Anual IESS tercero cuarto de Vacaciones sueldos
Cajero 450 5.400,00 453,6 450 450 450 225 7.878,70
Atencién al
cliente 450 5.400,00 453,6 450 450 450 225 7.878,70

Total 900,00 10.800,00 907,20 900,00 900,00 900,00 450 15.757,20




