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Resumen

El presente trabajo de investigacion esta direccionado a la creacion de un
comisariato para atender las necesidades de compra de alimentos, para los
empleados del grupo empresarial Riasem. Los directivos preocupados por
los diferentes factores que disminuyen el desempefio de sus
colaboradores, estan estudiando la posibilidad de crear un comisariato para
gue los 1800 colaboradores que prestan sus servicios en las diferentes
empresas que forman el grupo, el problema planteado se formulo ¢ Como
realizar un analisis de habitos de compras para determinar la posible
demanda de la creacion de un comisariato de los empleados del grupo
Empresarial Raisem? Con la finalidad de resolver el problema, el
investigador realiza una investigacion mixta, ya que aplica el enfoque
cualitativo para recopilar informacién secundaria y utiliza la investigacion
exploratoria ya que esta no trabaja con numeros ni datos estadisticos ni
hipétesis, posteriormente aplicara el enfoque cuantitativo ya que este
trabaja con numeros y datos estadisticos, para esto se vale de la
investigacion descriptiva, explicativay correlacional, en cuanto a técnicas
para la recopilacion de la informacion aplica la entrevista y la encuesta para
los colaboradores
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Abstrac

The present research work is aimed at the creation of a commissary to meet
the needs of food purchase, for the employees of the Riasem business
group. Managers concerned about the different factors that decrease the
performance of their employees are studying the possibility of creating a
commissary for the 1800 employees who provide their services in the
different companies that make up the group, the problem posed was
formulated How to perform an analysis of purchasing habits to determine
the possible demand for the creation of a commissary of the employees of
the Raisem Business group. In order to solve the problem, the researcher
performs a mixed research, since he applies the qualitative approach to
collect secondary information and uses exploratory research since it does
not work with numbers or statistical data or hypotheses, later he will apply
the gquantitative approach since it works with numbers and statistical data,
for this he uses descriptive research, explanatory and correlational, in terms
of techniques for the collection of information applies the interview and the
survey for employees
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CAPITULO |
EL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.Ubicacion del problema en un contexto

El andlisis de los habitos de compra se refiere al comportamiento del
consumidor a la hora de ejecutar una compra, es decir, los lugares de
compra, la frecuencia, las clases de productos, sus actitudes u opiniones,
etc., una buena estrategia de marketing dependera en gran medida del
analisis de estos habitos de compra en el sector. Convivimos en una
sociedad de consumo y por lo tanto es indispensable entender qué nos
impulsa a consumir y en base a qué aspectos llevamos a cabo la eleccion
final de la compra. La sociedad evoluciona cada vez mas rapido y no nos
podemos olvidar de las caracteristicas que conforman el siglo XXI y por lo

tanto afectan a las percepciones del consumidor. (Gémez, 2017)

Las empresas se enfrentan a un entorno dinamico, y por ello deben estar
preparadas en todo momento para detectar cambios en las percepciones y
deseos del consumidor y adaptarse lo mas rapido posible a estos. Lo ideal
para lograr el éxito y mantenerse en el mercado seria estar preparados y
tener planeadas estrategias incluso para adaptarse a cambios que pueden
darse en el futuro mas proximo. En los dltimos afios, debido a la crisis
econdmica, a la creciente concienciacién social de la poblacion o a la
aparicion de nuevos canales de distribucion, muchas de las teorias acerca
de la comercializacion han sido desechadas. Por eso ya no es realista
pensar que operaremos bajo un entorno estable en el futuro y hay que crear
estrategias que se adapten a cualquier posible cambio. (Aguilar, Ojeda, &
Castro, 2015)



Las empresas que han logrado una adaptacion més rapida y efectiva ante
el nuevo escenario en el que operan han obtenido una ventaja competitiva
gue se materializa en forma de ventas, fidelizacion del cliente o atraccion
de nuevos clientes. Algunos de los cambios més significativos ante los que

han tenido que actuar las empresas son:

creciente concienciacion social, nuevos canales de distribucion y
comunicacion como internet, cambios en las estructuras familiares
tradicionales, cambios en la capacidad adquisitiva de las familias debido a

la crisis e insercidn de la mujer en el mercado laboral.

La sociedad ha evolucionado desde un punto en que se consumia para
cumplir con las necesidades basicas fisiologicas como son los alimentos o
ropa para cubrirnos hasta llegar a la actualidad, en la que se consume para
sentirnos mejor, mostrar a los demas nuestra clase social o como forma de
sentirnos autorrealizados. La competencia cada vez es mayor y los
consumidores llevan un proceso mas selectivo a la hora de comprar, por
eso0 ya no es suficiente con ofrecer el mejor producto al mejor precio, sino
gue hay que afadir al producto caracteristicas tangibles e intangibles que

nos diferencien de la oferta de la competencia.

Por una parte, la integracion de la mujer en el mercado laboral y la
disminuciéon del numero de personas que forman la estructura familiar nos
lleva a pensar que nos encontramos ante consumidores con un mayor nivel
adquisitivo y que, por lo tanto, no llevaran a cabo un proceso de decision
tan complejo. Pero esto no es asi, ya que se puede obtener un mayor
volumen de informacion a través de distintos canales y es muy dificil para

las empresas poder controlar todo lo que se dice sobre ellas.

En la dltima década la preocupacién por el bienestar social de los
ciudadanos esta en auge, y debido a ello las empresas que no llevan a cabo
acciones socialmente responsables tienen una gran probabilidad de
desaparecer del mercado. El problema es que estas acciones cuestan
dinero y hacen que el producto se encarezca, y por eso no estan al alcance

de cualquier consumidor.



Los productos de comercio justo se ofertan a precios elevados, pero son
los Unicos que garantizan que no llevan a cabo préacticas dafiinas con el
medio ambiente y no vulneran los derechos de las personas que forman la
organizacion. Por eso, normalmente los consumen Unicamente personas
con suficiente poder adquisitivo y que estan verdaderamente concienciados

con los problemas sociales.

Existe otra alternativa para los consumidores que no pueden acceder a
estos productos, y son los productos que ofertan las empresas que llevan
a cabo acciones para mejorar la calidad de vida de los ciudadanos e
intentan preservar el medio ambiente. No son productos tan naturales y no
nos aseguran el cuidado de estos derechos humanos, pero tienen precios
asequibles para la mayoria de las personas. Los consumidores cada vez
son mas exigentes y como cuentan con una mayor oferta entre la que elegir,
las empresas deben adoptar una estrategia de posicionamiento
diferenciada de la de la competencia, que los consumidores consideren

mejor que la de otras empresas. (Peral, 2011)

Algunos de los grandes problemas con los que nos encontramos en la
actualidad son la contaminacioén, la pobreza en paises subdesarrollados, el
no cumplimiento de los derechos humanos en algunos paises o la igualdad
de género. Por eso considero importante estudiar los factores que hacen
gue una persona consuma productos de comercio justo y asi poder

desarrollar estrategias que impulsen el consumo de estos productos.

Las grandes empresas tienden a conocer el impacto de la aplicacion de
estrategias de beneficios para empleados en sus organizaciones y por lo
tanto lo aplican, de acuerdo con un estudio de la Universidad de Navarra-
Espafia donde se encuestd a mas de 7000 colaboradores de 23 paises del
mundo, 95% de las personas que trabajan en entornos laborales
enriquecedores consideran que reciben beneficios Especiales (Corinna,
2014).. Es importante que la empresa acepte su responsabilidad con el
trabajador, en principio porgue esto se vera reflejado en una empresa mas

productiva, con mas calidad y un mejor ambiente laboral; una mejor



organizacion”. Del estudio realizado, un 33% (suma de 20% ligeramente
conocido y 13% nada conocido) desconocen del tema Salario Emocional y
por lo tanto no lo aplican.

La demanda, es un tema estratégico fundamental, ya que sin éste toda
estrategia deja de tener sentido alguno, sobre todo si la empresa se precia

de encontrarse orientada al cliente, orientada al mercado, en definitiva.

El autor, considera que es de capital importancia poner mayor énfasis en
su tratamiento y discusion, trabajar con mayor profundidad el tema, para
hacer que académicos y organizaciones nos habituemos a analizar la
demanda y, en consecuencia, actuar de forma mas efectiva, desde luego
con menor riesgo e incertidumbre. Y no dejarse llevar por las impresiones,
los sentimientos y los golpes de suerte para saber si un mercado es

atractivo o no. Constituye una premisa subyacente. (Urreta, 2018)

Bajo este preambulo, el objetivo central de este documento es el de
reflexionar sobre el analisis de la demanda, pero desde una perspectiva de
marketing, pretendiendo ser muy pragmaticos y sin restar, en absoluto, la

rigurosidad cientifica necesaria.

Para alcanzar el objetivo planteado, el trabajo se ha organizado en seis
apartados: el primero trata de responder a la pregunta ¢ por qué reflexionar
sobre la demanda?, en el que encontramos los puntos de justificacion que
el tema precisa; en un segundo punto se abordan los conceptos previos,
relacionados con el tema de la demanda; el tercero nos introduce de lleno
a ver como se puede comprender el enfoque del marketing para analizar la
demanda; el cuarto epigrafe trata sobre la estimacion y medicién de la
demanda; el quinto presenta las evidencias empiricas y sus caracteristicas
particulares; finalmente se presenta el apartado de reflexiones finales a

modo de conclusiones. (Lopez-Quezada, 2017)



En el Ecuador el nimero de PYMES es mayor al numero de la gran
empresa. (Superintendencia de compafiias, valores y seguros., 2017)
(Sanchez, 2012) nos aclara que “El acceso a beneficios es un factor clave
en la satisfaccion del empleado. Por lo que desde hace varias décadas las
empresas lo han venido practicando. Acudiendo a practica como venta a
menor precio de los productos que la empresa fabrica o comercializa, y
también con el acceso a servicios dedicados para los colaboradores.

El Desarrollo que busca el grupo Empresarial Riasem, ubicado en
Guayaquil- Ecuador, se debe principalmente al interés que los ejecutivos
muestran a los empleados por introducir todo tipo de beneficios que
garanticen a los trabajadores, un salario justo que supere significativamente
el salario minimo general, ademas de ofrecerles diversas ayudas
econdomicas como tipo de préstamo, especificamente para la compra de

alimentos.

1.1.2 Situacion Conflicto

RIASEM es un grupo Corporativo ecuatoriano con mas de 23 afios de
experiencia en la industria gastronémica, ubicado en Guayaquil y en Quito,
con operaciones a nivel nacional , trabaja con mas de 1800 colaboradores
en Ecuador, los ejecutivos de la empresa se encuentran preocupados por
el bienestar de sus colaboradores, entre los beneficios para los
trabajadores es darle la oportunidad que ellos tengan la oportunidad de

comprar productos de la canasta basica a precios de costo.

Por tal motivo han priorizado la creacién de un comisariato que les dé una
atencion las 24 horas del dia, ademas de un salario un salario justo que
supere significativamente el salario minimo general, ademas de ofrecerles
diversas ayudas econdmicas como tipo de préstamo, especificamente para
la compra de alimentos. Ya que durante los dos ultimos afios se han

presentado situaciones;



Tabla 1 Situacién conflicto

Causa Efecto

Variable independiente Variable dependiente
Antecedente Consecuente

Reducidos beneficios para los Escazas empresas se preocupan
trabajadores de los beneficios para los

colaboradores

Inadecuadas locales para la Carencia de tiempo para realizar
compra compras.
Poca adquisicion productos Compra minima de productos de

nutritivos para la canasta basica primera necesidad
Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Descripcion de la Situacién Problema

En el entorno se observa una alta tasa por los reducidos analisis de habitos
de compra, que generan desconocimiento de la demanda en la creacion de
un comisariato para los empleados del grupo Empresarial Raisem, ubicada
en la ciudad de Guayaquil, Provincia del Guayas, en el ejercicios fiscal
20207, las manifestaciones son la Compra minima de productos de primera
necesidad, dada por el desconocimiento del comportamiento  del
consumidor lo que conlleva a una reducida cobertura de necesidades, esto
es provocado por altos precios de productos de primera necesidad, ya que
hay un gran acaparamiento de productos por las grandes tiendas y ademas
los horarios son generalizados, ademas se observa que escazas empresas
se preocupan de los beneficios para los colaboradores, o que conlleva a
una amplia desmotivacion de los colaboradores y por eso se da una amplia
rotacion de personal, esto es generado por reducidos beneficios para los
trabajadores, dada la limitada valoracion del desempefio laboral, por tal
motivo se crea un inadecuado ambiente laboral, se concluye con carencia
de tiempo para realizar compras lo que conlleva a elevados conflictos
familiares y al incremento de hogares disfuncionales, esto es provocado
por las extensas jornadas de trabajo y el limitado compromiso de los
colaboradores, vy la inadecuada distribucién de funciones, todo antes

indicado conduce al gran problema reducidos analisis de habitos de



compra, generan desconocimiento de la demanda en la creacion de un
comisariato para los empleados del grupo Empresarial Raisem, ubicada en
la ciudad de Guayaquil, Provincia del Guayas, en el ejercicios fiscal 2020?

1.1.3 Formulacién del Problema

¢Como realizar un andlisis de hébitos de compras para determinar la
posible demanda de la creacion de un comisariato de los empleados del
grupo Empresarial Raisem, ubicada en la ciudad de Guayaquil, provincia
del Guayas, en el ejercicio fiscal 20217

1.1.4 Delimitacion del problema

Campo: Marketing
Area: Estudio de mercado
Aspectos: Determinacion de la demanda

Tema: Propuesta de estudio de mercado de la creacion de un comisariato
de los empleados del grupo Empresarial Riasem, de la ciudad de

Guayaquil
1.2 Variables de investigacion

Variable independiente:  Analisis de habitos de compra

Variable Dependiente: Demanda

1.3 Objetivo de investigacion

1.3.1 Objetivo General

Realizar un estudio de mercado, mediante el analisis de los habitos de
compra para determinar la posible demanda de la creacion de un
comisariato de los empleados del grupo Empresarial Riasem, de la ciudad

de Guayaquil



1.3.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar los factores tedricos de marketing sustente los
estudios de mercado enfocados a determinar la demanda

e Diagnosticar los instrumentos a aplicar la demanda de la creacion
del comisariato de los empleados del grupo Empresarial Riasem

e Proponer la informacion obtenida en el estudio de mercado para
obtener la demanda de la creacion del comisariato de los empleados
del grupo Empresarial Raisem.

1.4 Justificaciéon del Problema

El presente trabajo de investigacion es posible realizarlo ya que permite
poner en practica los conocimientos y capacidades logradas en el
transcurso del proceso enseflanza aprendizaje de la carrera , ademas es
factible llevarlo a la ejecucion, porque existe el interés y la voluntad de los

involucrados

La investigacion de mercado permite a la poblacion determinar cuanto de
un producto o servicio desea comprar a un precio conveniente durante un
periodo de tiempo determinado, y obtener datos que les permitan
determinar si un producto o servicio esta aprobado o no cuando se procesa

a través de herramientas estadisticas.

Para conseguir un precio bajo, se ha hemos seleccionado a mayoristas y /
o distribuidores exclusivos de una amplia linea de productos para vender.

En otros casos, se puede cambiar a productores y fabricantes.

El giro de este nuevo servicio radia basicamente en la rotaciéon de los
productos, ademas del transito de trabajadores que acuden al
establecimiento, esto permite conocer los habitos de compra y el tipo de
beneficio que puede ofrecerse a los usuarios que pueden ser descuentos,
mayor crédito en ciertos productos, promociones, entre otros. (Quizhpi,
2020)



El desarrollo del estudio de mercado para la creacion del comisariato es de
vital importancia, porque permitira a los colaboradores de la empresa
realizar sus compras a cualquier hora del dia a precio de costo, esta
situacién dinamizaré la economia de los colaboradores, este beneficio dara

también como resultado un eficiente clima laboral

Para poder identificar causas y efectos del problema objeto de estudio
aplicamos la técnica de marco légico, lo aplicamos desarrollando un arbol
de problemas, nos valemos del método cualitativo para recopilar
informacion secundaria interna y externa aplicando el método explorativo,
posteriormente aplicamos el método cuantitativo que permitird manejar

nameros y datos estadisticos.



CAPITULO I
MARCO TEORICO

2.1Fundamentacién teodrica

2.2 Antecedentes Histoéricos

El andlisis de los habitos del consumidor a nivel global ha sido impactado
por una pandemia que ha llevado al mundo a un confinamiento en
diferentes grados y periodos. La COVID-19 dibuja un periodo de
importantes cambios para el sector consumo, en muchos casos acelerando
tendencias ya existentes. Una nueva realidad con mdultiples facetas, que

dibujan un consumidor con nuevas preferencias y decisiones.

Pero ¢como puede el sector consumo adaptarse al impacto desigual de la
COVID-19 en los diferentes paises? ¢ Existe alguna certeza en un periodo
marcado por la incertidumbre? Pese a la complejidad del entorno, se
observan tendencias globales que pueden ayudar en el desarrollo de la

estrategia y los planes de transformacion de las compaiiias del sector.

La preocupacion por la pandemia y sus efectos econOmicos estan
produciendo importantes cambios en los habitos, preferencias y
expectativas de los consumidores. Como explica Enrique Porta, socio
responsable del sector Consumo y Retail de KPMG en Esparia, “analizar y
comprender la evolucion del consumidor y distinguir qué cambios en su
comportamiento son coyunturales y cudles estructurales es imprescindible
para adaptar los modelos de negocio y conseguir, no solo garantizar la
continuidad, sino incluso crecer en la nueva realidad”. (Alfaro, 2021, pag.
23)

Uno de los aspectos que mas va a modificar los habitos de consumo es,
sin duda, la crisis econdmica. La disminucion de los ingresos convierte la

relacion entre calidad y precio en el principal factor de compra para seis de
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cada diez consumidores a nivel global (siete en el caso de Espafia), segun
el informe ‘Consumidores y nueva realidad’, elaborado por KPMG en base
a una encuesta a mas de 12.300 consumidores de doce paises, incluyendo
el nuestro. No en vano, més de la mitad de los consumidores, el 52% (58%
en Espafia), reconoce un empeoramiento de su economia como
consecuencia de la pandemia y el 40% (42% en nuestro pais) afirma ser

mas selectivo en sus compras.

Por otro lado, el impacto psicologico de la pandemia ha hecho de la
seguridad personal el factor de compra que mas ha crecido tanto en
Espafia como a nivel global (60% y 56% de crecimiento, respectivamente).
Garantizar el cumplimiento de las medidas de seguridad, tanto en
desinfeccion como distancia en la tienda fisica, sera imprescindible para un

consumidor muy preocupado por su salud y la seguridad sanitaria.

De este modo, disponer de los datos que permiten dibujar el nuevo perfil
del consumidor y la puesta en marcha de medidas para garantizar que la
experiencia responde a sus necesidades requiere de un importante
esfuerzo, especialmente en las compafias con presencia en numerosos
paises. “Es importante adaptar las medidas a las casuisticas y evolucién
de la pandemia en cada region al tiempo que se cuenta con una estrategia

consistente a nivel global”, (Porta, 2021, pag. 32)

Si la confianza y la transparencia del sector consumo ya contaban con una
gran exigencia por parte de consumidores, grupos de interés e incluso los
propios empleados en los dltimos afios, la pandemia la ha aumentado de
forma exponencial. Cuestiones como la respuesta de las compaiiias a la
pandemia, su propaosito o la transparencia en su informacion financiera para
trasladar a los mercados la realidad del impacto de la COVID-19 en su

negocio determinaran en buena medida sus resultados en el medio plazo.

De hecho, la transparencia y desarrollar una comunicacién clara es el factor

gue mas ha ganado relevancia con la pandemia (54%). Para Bernardo
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Ruecker, socio responsable de Accounting Advisory Services de KPMG en
Espana, “en el entorno actual es imprescindible que las compaiias
trasladen la realidad del impacto de la crisis a su informacion financiera,

reflejando su situacion actual”. (Ruecker, 2021, pag. 12)

Sin duda, los responsables de elaborar la informacién financiera se
enfrentan este afio a un esfuerzo adicional, conociendo todas las
recomendaciones y actualizaciones emitidas por los organismos
reguladores. Pero este esfuerzo es clave en un periodo especialmente

convulso.
Explica (Ruecker, 2021)

Solo a través de la transparencia se podra otorgar confianza a los
grupos de interés, y para ello, es necesario analizar con rigor todos
los cambios normativos que han tenido lugar como consecuencia de
la COVID-19 y dimensionar y cuantificar el impacto de la nueva

realidad en los estados financieros.

El impulso de los canales digitales ya venia siendo una de las claves de la
estrategia de las compafias del sector consumo en los ultimos afios. No
obstante, el confinamiento de la poblacion para limitar la expansion de la
pandemia ha supuesto un acelerador sin precedentes de las plataformas
digitales. Los consumidores han comprado, contratado servicios e
interactuado con las compafias de forma digital mas que nunca en los

ultimos meses, y es una tendencia que ha venido para quedarse.

El informe elaborado por KPMG pone de manifiesto como esta aumentando
considerablemente la frecuencia de compra online: en el caso de Espafia,
antes de la crisis un 30% de los consumidores compraban con regularidad
en el canal online y ahora el porcentaje de compradores online frecuentes

se ha elevado al 46%.

Al analizar estas cifras en detalle, se observa coémo uno de los efectos mas
relevantes de la crisis ha sido la ampliacién de los rangos de edad que se

convierten en usuarios digitales, con la incorporacion de los no nativos. A
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modo de ejemplo, entre los consumidores espafioles de mas de 65 afios,
menos habituados al canal online, ya son un 36% los que compran con

frecuencia por Internet (frente al 22% precrisis).
Afirma (Porta, 2021)

Reforzar los canales digitales, ofreciendo una experiencia sencilla y
excelente a los consumidores, que permita al usuario interactuar con
la marca para aumentar la sensacion de cercania y fomentar la
fidelizacién, son algunas de las lecciones aprendidas que nos deja
la COVID-19”, afirma Enrique Porta, para quien la omnicanalidad sin

fricciones continuara siendo la clave de cara al futuro.

De otorgar experiencias diferenciales, que permitieran a los consumidores
disfrutar de mas tiempo en la tienda fisica, a las medidas de seguridad
como principal reclamo. El cierre de las tiendas fisicas en el periodo del
confinamiento ha puesto sobre la mesa la necesidad de reinventar de
nuevo las tiendas fisicas, que ya afrontaban un periodo complejo antes de
la llegada de la COVID-19 como consecuencia del aumento de las compras

online.

Solo el 6% de los consumidores a nivel global (3% en el caso de Espafa)
tiene intencion de volver a actuar como antes en un escenario sin
restricciones, y el 18% (11% en el caso de nuestro pais) asegura que
continuara quedandose en casa el maximo tiempo posible. Sin embargo, el
32% de los consumidores (42% en Espafa) asegura que si dispone de las
precauciones necesarias volveria a sus habitos anteriores, por lo que
otorgar las medidas de seguridad y sanitarias sera indispensable para

volver a atraer a los clientes a los comercios.

Para Porta, (2021), la tienda fisica se esta viendo abocada a una
transformacién de forma acelerada, por lo que es importante abordarlo
desde un punto de vista estratégico y con vision a futuro. Cumplir con las
exigencias en materia de seguridad, no solo desde el punto de vista del

consumidor sino el regulatorio, con medidas de aforo y distanciamiento
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social, condicionaran en gran medida el futuro de las tiendas, que tendran
gue reinventarse para volver a atraer e ilusionar al cliente, utilizando la
tecnologia para redefinir la experiencia, subraya. No se debe olvidar
tampoco la exigencia de los consumidores de seguridad no solo hacia ellos,
sino hacia los propios empleados de las tiendas fisicas que, como siempre,

seran fundamentales a la hora de entregar dicha experiencia.

Los habitos de compra de los consumidores latinoamericanos estan
acostumbrados a los altibajos econdmicos, por lo que “el consumidor de
esta region se ha vuelto resistente, capaz de absorber las perturbaciones
del entorno y sobrellevarlas con tacticas conocidas y probadas de algunas

experiencias anteriores”.

Explica Caro, (2020) El estudio latinoamericano nos presenta la
emergencia de consumidores inteligentes. En nuestra region, mas que un
consumidor inteligente, identificamos un consumidor con mayor
sensibilizacion: preparado para todo tipo de cambios. Vive siempre en
estado de alerta, y en estas ocasiones donde el fendmeno se endurece,

saca y usa herramientas de autorregulacion de experiencias pasadas.

Una muestra clara de esta cultura de ahorro es que el 42% de los
latinoamericanos no afectaron sus habitos de compra. Esto, unido a la
estabilizacién de la percepcién econdémica, refleja otro de los principales
hallazgos de este importante estudio. Hoy el 39% declara sentir que
‘estamos saliendo de la crisis”. Si bien se tiene una percepcion
conservadora de la mejoria importante de la situacion econémica de cada
pais (28% en Latinoamérica), esperan con optimismo el impacto en sus

vidas.

El 48% de las personas siente que su situacion personal mejorara en los
préximos 12 meses, con un notable positivismo en Colombia (74%) y en
menor porcentaje en Argentina con un indice de 29%, esto por ser
consumidores mucho mas racionales. Por otra parte, los mismos
latinoamericanos se describen como mas conscientes sobre el valor del

dinero y los gastos en esta época. Es por eso que su principal estrategia
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de ahorro es comprar sélo lo necesario y restringir o descartar los bienes
suntuarios. La mayoria de los consumidores modificaron sus habitos de
compra de alguna manera (68%). El 23% de los latinoamericanos dejaron
de consumir ciertas categorias y un porcentaje igual simplemente

disminuy6 su frecuencia de compra.

El consumidor latino se ha vuelto resistente, capaz de absorber las
perturbaciones del entorno y sobrellevarlas con tacticas conocidas. En la
regiobn, mas que un consumidor inteligente, identificamos un consumidor
con mayor sensibilizacion, preparado para todo tipo de cambios, sefiala el
documento. Segun la investigacion, en la actualidad un 67% de los
consumidores de la region decide comprar sélo lo necesario y 57% compra
mas ofertas, promociones y descuentos, debido a la inestabilidad

economica que perciben.

Al hacer una comparacion entre tres economias de la region, se revela una
tendencia de ahorro semejante, pero con énfasis diferentes. En México
80% de los consumidores buscan y compran mas ofertas que antes,
mientras en Argentina esta cifra se eleva hasta un 87%. Los colombianos,
si bien aumentaron su tendencia a comprar ofertas (73%), lo hacen en
menor proporcion a los otros dos paises. Otra diferencia se percibe en la
compra de productos con presentaciones familiares a menor precio. En
este topico los mexicanos reconocen una mayor tendencia (72%) a buscar
y comprar este tipo de productos, seguido de Colombia (63%). En
Argentina, 55% de los consumidores prefiere comprar envases familiares a
precios mas convenientes. Liliana Caro enfatizé en la importancia de que
las marcas puedan seguir esta nueva tendencia del consumo en

Latinoamérica.

Sefiala Caro, (2020) Lo que un consumidor sensibilizado espera de sus
marcas es que también cambien con él. Las marcas deben aprender a
desarrollar el tema de valor mas alla de los precios. La continuidad y la
visibilidad son claves; una presencia continua mantendra una importante

marca en la mente de este nuevo consumidor.
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La habilidad de reinventarse del consumidor latinoamericano debe ser
observada por las empresas de productos y servicios, por cuanto es
esencial prever las tendencias para proponer una nueva forma de atraer al

cliente y adecuarse a su patrén de conducta.

En el mercado ecuatoriano el aandlisis de los habitos de compra a inicios
del 2016 ya observaron que el consumidor ecuatoriano ha dejado de ser
impulsivo y se ha convertido en alguien mas moderado y reflexivo. Una
nueva conducta en la que incide el tercer agente del mercado tal como lo
advertia (Salazar, 2018) la presencia de la informacion. Un consumidor mas

informado es un tipo nuevo de consumidor.

La demanda es un principio econémico que se refiere al deseo de un
consumidor de comprar bienes y servicios y la voluntad de pagar un precio
por un bien o servicio especifico. Manteniendo constantes todos los demas
factores, un aumento en el precio de un bien o servicio disminuira la

cantidad demandada y viceversa.

La demanda del mercado es la cantidad total demandada por todos los
consumidores en un mercado para un bien dado. La demanda agregada es
la demanda total de todos los bienes y servicios en una economia. A
menudo se requieren multiples estrategias de almacenamiento para

manejar la demanda (Salazar, 2018)

2.3Antecedentes Referenciales

Chimbo, (2010) Tema: Propuesta de un plan de dde negocios para la
creacion de un supermercado en el Canton Sigsig. Universidad politecnica
Salesiana. Sede Cuenca. Facultad de Ciencias Administrativas. Resumen:
El presente estudio tiene como finalidad disefiar un plan de negocios para
la creacion de un supermercado virtual, a través de la innovadora
plataforma electrénica se comercializaran inicialmente productos de

consumo masivo en el sector norte de la ciudad de Quito (Administracion
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Eugenio Espejo). Como parte del plan de negocios que busca satisfacer las
necesidades de los clientes potenciales se desarrollaron tres estudios a
través de los cuales se determinard la oportunidad real del negocio
propuesto y se evaluara la factibilidad de implementacion del mismo.

Con el estudio de mercado a través de la aplicacion de herramientas
cualitativas y cuantitativas se determinaron las necesidades del cliente, sus
hébitos de consumo, se definieron las caracteristicas del mercado objetivo,
se segmentd el mercado y principalmente se determiné el grado de
aceptacion que tendria el negocio propuesto en este estudio. El estudio
técnico permiti6 determinar los recursos necesarios en términos
econdémicos, de personal y de infraestructura tanto fisica como tecnolégica
requeridos para disefiar, ejecutar, implementar y estabilizar la plataforma
de ventas virtuales, la misma que debera ser amigable y facil de usar para
facilitar una navegacion 6ptima que permita a los clientes colocar sus
ordenes de compra de manera rapida y segura y a la vez facilite el proceso
de acondicionamiento y despacho de la orden de compra en base a las
expectativas y el horario seleccionado por el cliente. Para determinar la
factibilidad econdmica y financiera del proyecto se reviso la estructura de
costos operativos y el retorno de la inversion, determinando de esta manera
la viabilidad financiera del proyecto. Diferencia. La investigadora concluye
su investigacion indicando cuan importante es adaptarse a las nuevas
tecnologias para poder incrementar la demanda con ideas innovadoras y

de esa manera tener una mayor participacion de mercado. (Suarez, 2014 )

Godoy, (2011) Tema: Determinar la factibilidad de mercado, para la
creacion de un supermercado integral ubicada en la parroquia de Carcelén
perteneciente al Distrito Metropolitano de Quito. Escuela Politécnica del
Ejército. Resumen: El presente trabajo se realizd con el objeto de
determinar la viabilidad del estudio de mercado, estudio técnico,
organizacional, ambiental y financiero para la creacién de un supermercado
integral ubicado en la parroquia de Carcelén (DMQ). Para el desarrollo del
proyecto se realiz6 una investigacion de mercado para identificar cuél es el

comportamiento de los consumidores que conforman el mercado principal
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para el proyecto, el mismo que demostro la existencia de una demanda
insatisfecha, la cual nos ayuda como soporte para proyectar la demanda
futura que tendrd la empresa; ademas de determinar la oferta que existe
actualmente en el sector. La empresa UNIMARK se ubicara en la Provincia
de Pichincha, en el Distrito Metropolitano de Quito, en la Administracion
Zonal La Delicia, en la parroquia de Carcelén, pues dicho sector cuenta con
servicios basicos, vias de acceso, transporte, entre otros que apoyan a que
el negocio surja. La empresa contara con la infraestructura y requerimientos
necesarios para su funcionamiento, es decir; con la materia prima, mano
de obra y toda la instrumentacién necesaria para la comercializacion de
productos de calidad, a precios mddicos. El objetivo de la empresa es
brindar productos de calidad y un cuidado integral en el aseo de brindar al
cliente la mejor alternativa para la compra de productos para el hogar de
alta calidad a un precio modico, enfocados principalmente en la satisfaccion
de las necesidades y el bienestar de nuestros clientes, contribuyendo a

mejorar su calidad de vida.

El supermercado se constituira legalmente segun las leyes de la Republica
del Ecuador conforme a las exigencias y requerimientos de las instituciones
y autoridades para obtener los permisos y regulaciones correspondientes,
la razon social de la empresa sera. UNIMARK S.A. El estudio financiero
concluye que la implementacion de este negocio requiere de una inversion
inicial de 971.351 ddlares americanos, cuyo financiamiento sera 60% de
capital propio correspondiente a 582.811 ddlares americanos y se obtendra
mediante crédito el 40% restante, es decir 388.540 ddlares. Mediante el
analisis financiero se encontré6 que el valor total de la inversiébn con
financiamiento se recuperard al octavo afio, con una Tasa Interna de
Retorno del Proyecto de 23,56%, un Valor Actual Neto del Proyecto de
671.744 délares americanos; y un R B/C del Proyecto de 1,69 délares

americanos.

Si no se toma en cuenta el aporte de terceros, los indices dieron como
resultado una Tasa Interna de Retorno del Inversionista de 31,69 %; un

Valor Actual Neto del Inversionista de 887.282 dolares americanos; y un R
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B/C del inversionista de 1,51 dolares americanos. Consecuentemente el
estudio revela que la idea de negocio es viable y est4 apta para ponerla en
marcha, debido a que los indicadores tanto del proyecto como del

inversionista son positivos ya que el mercado objetivo es amplio y creciente.

Suarez, (2014) Tema: Beneficios para empleados como factor Motivacional
y su influencia en el desempefio de los empleados de la empresa
HOSPIPLAN Cia. Ltda. Universidad Central del Ecuador. Resumen:
Trabajo de Investigacion sobre Psicologia Industrial, Gestién de Personal,
Condiciones de Trabajo, especificamente Satisfaccion en el Trabajo y
Motivacion. El objetivo fundamental es generar sentido de pertenencia en
los empleados, en una empresa competitiva a fin de retenerlos, a partir de
los resultados del salario emocional y el desempefio laboral. La
insatisfaccion salarial, la desmotivacion y la amenaza de rotacion; motiva a
probar la influencia del salario emocional en el desempefio laboral; se
fundamenta teéricamente en la teoria bi-factorial de Herberg, basada en los
factores motivacionales higiénicos y intrinsecos: salarios, beneficios y clima
laboral, crecimiento y desarrollo personal, autorrealizacion; tratado en tres
capitulos: salario emocional, evaluaciéon al desempefio y motivacion.
Investigacion correlacional, transversal no experimental, con método
deductivo. A una poblacion total de cuarenta y seis funcionarios se ha
evaluado satisfaccion laboral, cuyos resultados han evidenciado motivacion
satisfactoria que, correlacionada con evaluacion al desempefio, ha
mejorado el desempefio laboral. Diferencia El Objetivo fundamental es
generar sentido de pertenecia a los empleados, en una empresa
competitiva a fin de retenerlos y as su vez generar un negocio nuevo para

la compaifiia. Diferencia: provision de alimentos.

2.4Fundamentacion Legal

Constitucion de la Republica del Ecuador 2008

El articulo treinta y tres indica que el trabajo es un derecho y un deber

social, y un derecho econémico, fuente de realizacion personal y base de
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la economia. El Estado garantizara a las personas trabajadoras el pleno
respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones
justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.

El articulo treinta y cuatro sefiala que el derecho a la seguridad social es un
derecho irrenunciable de todas las personas, y sera deber vy
responsabilidad primordial del Estado. La seguridad social se regira por los
principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia,
subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion, para la atencién de
las necesidades individuales y colectivas. El Estado garantizara y hara
efectivo el ejercicio pleno del derecho a la seguridad social, que incluye a
las personas que realizan trabajo no remunerado en los hogares,
actividades para el auto sustento en el campo, toda forma de trabajo

autébnomo y a quienes se encuentran en situacion de desempleo.

El articulo ciento veinte y tres sefiala que toda persona tiene derecho al
trabajo digno y socialmente util; al efecto, se promoveran la creacion de
empleos y la organizacion social para el trabajo, conforme a la ley. El
Congreso de la Unidn, sin contravenir a las bases siguientes, debera
expedir leyes sobre el trabajo. El articulo doscientos treinta y tres se refiere
a garantizar sin discriminacion alguna el efectivo goce de los derechos
establecidos en la Constitucién y en los instrumentos internacionales, en
particular la educacion, la salud, la alimentacion, la seguridad social y el

agua para sus habitantes.

El articulo trescientos veinte y cinco sefiala que el estado garantizara el
derecho al trabajo. Se reconocen todas las modalidades de trabajo, en
relacion de dependencia o autbnomas, jcon inclusion de labores de auto
sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas
las trabajadoras y trabajadores. El articulo trescientos veinte y seis sefala

el derecho al trabajo se sustenta en los siguientes principios:

1. El Estado impulsaré el pleno empleo y la eliminacion del subempleo y del

desempleo.
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2. Los derechos laborales son irrenunciables e intangibles. Sera nula toda

estipulacion en contrario.

3. En caso de duda sobre el alcance de las disposiciones legales,
reglamentarias o contractuales en materia laboral, estas se aplicaran en el

sentido mas favorable a las personas trabajadoras.
4. A trabajo de igual valor correspondera igual remuneracion.

5. Toda persona tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente
adecuado y propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene.

Cddigo de Comercio (2019)

Art. 1.- ElI Cédigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en
Sus operaciones mercantiles, y los actos y contratos de comercio, aunque

sean ejecutados por no comerciantes.
Art. 2.- Son comerciantes:

a) Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para contratar,

hacen del comercio su ocupaciéon habitual,
b) Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles; vy,

c) Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que
dentro del territorio nacional ejerzan actos de comercio, segun la normativa

legal que regule su funcionamiento.

Art. 3.- Los principios que rigen esta ley son:
a) Libertad de actividad comercial,

b) Transparencia;

c) Buena fe;

d) Licitud de la actividad comercial,

e) Responsabilidad social y ambiental;

f) Comercio justo;
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g) Equidad de género;

h) Solidaridad;

I) Identidad cultural; vy,

J) Respeto a los derechos del consumidor.

Art. 4.- Las personas que ejecuten ocasionalmente operaciones
mercantiles no se considerardn comerciantes, pero estaran sujetas a lo

dispuesto en este Cdodigo en cuanto a dichas operaciones.

Art. 5.- En los casos no regulados expresamente, se aplicaran por analogia
las normas de este Cédigo y, en su defecto, las del Cédigo Civil. Asimismo,
este Codigo constituye norma supletoria de otras ramas especiales en

CuUyos actos se observe un animo o naturaleza mercantil.

Art.319 de la Carta Fundamental indica que se reconocen diversas formas
de organizacion de la produccion en la economia, entre otras las
comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas,
familiares, domésticas, autbnomas y mixtas. El Estado promovera las
formas de produccidn que aseguren el buen vivir de la poblacion y
desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la

naturaleza.
Cdodigo del trabajo (2012)

El articulo cincuenta y cuatro sefiala que toda persona es libre para
dedicarse a cualquier profesion y oficio, industria o0 comercio permitidos por
la ley. Nadie puede impedir el trabajo a los demas ni obligarlos a trabajar
contra su voluntad. El articulo cincuenta y cinco indica que las jornadas de
trabajo obligatorio no pueden exceder de cinco en la semana, o sea de 40

horas hebdomadarias (semanales).

El articulo 72, inciso A) del Cddigo de Trabajo (CT) dispone que es
prohibido para los trabajadores abandonar el trabajo en horas de laborales

sin causa justificada o sin licencia del patrono.
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El empleador tal como lo determina el Art. 90 del Cédigo de Trabajo, puede
retener el salario o sueldo por cuenta de anticipos o por compra de articulos
producidos por la empresa, pero tan solo hasta el diez por ciento del importe
de la remuneracién mensual; y, en ningun caso, por deudas contraidas por
asociados, familiares o dependientes del trabajador. Asi mismo, se puede
descontar al trabajador el valor de los productos de primera necesidad
entregados por el empleador en cumplimiento de lo dispuesto en el nUmero

6 del articulo 42 del Cddigo de Trabajo.

De conformidad con el articulo 92 de la Ley Orgéanica del Trabajo, los
Trabajadores, le corresponde el pago de la indemnizacién por terminacién
de la relacién de trabajo por causas ajenas al trabajador, toda vez que la

parte accionada no demostrg, que la terminacion de la relacion laboral.

2.5Conceptualizacion de las variables de investigacion

Analisis de habitos de compra

Los Habitos de compra se refieren al comportamiento del consumidor a la
hora de ejecutar una compra, es decir, los lugares de compra, la frecuencia,
las clases de productos, sus actitudes u opiniones, etc., una buena
estrategia de marketing dependera en gran medida del analisis de estos
habitos de compra en el sector. Los habitos de compra son las tendencias
gue tienen los clientes al comprar productos y servicios. Estas tendencias
provienen de una variedad de factores diferentes, de los cuales muchos
parecen obvios y sin importancia. El habito de compra consiste en poner
atencion al historial de compra de un producto o al comportamiento de los
compradores. Se puede profundizar mas en este ultimo, ya que podemos
indagar en los canales que utilizan los consumidores, el gasto que realizan,
las tendencias de visita y la influencia sobre la compra de los productos,
como algunos de los factores que inciden sobre los compradores. Existe
todo un mundo alrededor de los habitos de compra, bien sea de un producto

concreto o de los consumidores en general.
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No todos los productos tienen el mismo impacto a la hora de ser vendidos,
ni todos los compradores nos comportamos de la misma forma. Por ello
vamos a ver los factores que afectan por una parte a los productos y por
otra el tipo de compradores. (Billin, 2021 )

Demanda

En términos de economia, la demanda seria la cantidad y calidad de bienes
y servicios que pueden ser adquiridos, a los distintos precios que propone
el mercado, por los consumidores en un momento determinado. La
demanda es una peticidn para conseguir algo, en la economia como hemos
dicho se refiere a la cuantia total de un bien o servicio que las personas
quieren tener. Hay 5 cosas que puede hacer que la demanda suba o baje
como, el precio de los articulos y el servicio es opuestamente ajustado a la
demanda. Piensa en el precio de un ordenador de los mas nuevos que
incremente su precio pasando de 2000 a 3000, habra personas que no
guieran o no puedan comprarlo. Para saber la demanda que hay tenemos
gue hacer un estudio de mercado, que significa en buscar las respuestas
de los clientes y de nuestra competencia, antes de lanzar un articulo o
servicio. El estudio de mercado tiene varias metas como determinar las

necesidades y la finalidad de los distintos segmentos del mercado.

Determinar cuéales son los puntos que las personas valoran mas, medir la
posicion de la marca en los consumidores, mirar los precios que tiene la
competenciay los tuyos, saber cuales son las desventajas y las limitaciones
de ese articulo. La demanda lleva factores que marcan su mayor o menor
medida. Algunas veces son objetivas, pero en otras es una percepcion de

la gente lo que genera esa demanda. (Billin, 2021 )

2.6 Definiciones Conceptuales

Producto. Segun Santemases (2009), en el libro de conceptos y
estrategias de Marketing, producto Es cualquier bien, servicio o idea que

se ofrece al mercado, con el fin de alcanzar a satisfacer las necesidades

del consumidor
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Mercado Objetivo. American Marketing Asociacion (A.M.A.) (2010), define
El mercado objetivo (Target Market) o mercado meta, como el segmento
particular de una poblacion total en el que el detallista enfoca su pericia de
comercializacion para satisfacer ese submercado, con la finalidad de lograr
una determinada utilidad

Segmento de mercado. Fernandez (2009), en su obra Manual Para
Elaborar Un Plan De Mercado expresa: es el conjunto de personas hacia
quienes van dirigidos los esfuerzos de mercadotecnia, es decir, el que

cumple con todas las caracteristicas de segmento de mercado

Demanda. Para Nufiez (2008), manifiesta: La demanda es la cantidad de
productos o servicios que se requiere o solicita en el mercado con el fin de

satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado.

Oferta. Baca (2008), expresa: Oferta es ja cantidad de bienes o servicios
gue un cierto numero de ofertantes esta dispuesto a poner a disposicion del

mercado a un precio determinado.

Marketing mix. La mescla de la mercadotecnia segun, Belch (2009), es se
lleva a cabo cuando se elabora un producto que cumpla con las
necesidades y deseos del consumidor examinadas con detenimiento y se
ofrece a un precio determinado, se pone a disponibilidad en lugares o
canales de distribucion particulares y se lleva a cabo un plan de promocion
0 comunicacion que genere interés y facilite los procesos de intercambio y

el desarrollo de relaciones.

Precio. De acuerdo a mi criterio producto puede ser cualquier cosa que
puede ofrecerse a la atencion de un mercado para su adquisicién, uso o
consumo y que satisfaga un deseo o una necesidad, ademas el producto

posee un conjunto de caracteristicas y atributos que pueden

Promocion. De acuerdo a lo que indica Staton (2008), Fundamentos de
Marketing, La promocién es el elemento de la mezcla de marketing de una

organizacion, que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la
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existencia de un producto y/o venta, con la intencién de influir en los

sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario.

Plaza. Staton (2008), en su libro Fundamentos de Marketing, manifiesta
gue la plaza es aquel conjunto de actividades, que se realizan desde que
el producto ha sido elaborado por el fabricante hasta que ha sido comprado
por el consumidor final, y que tiene por objeto precisamente hacer llegar el
producto (bien o servicio) hasta el consumidor. La distribucidon comercial es

responsable de que aumente el valor tiempo y el valor lugar a un bien.

Estudio financiero. Segun Cordova (2014), Tiene como finalidad
demostrar que existen recursos suficientes para jlevar a cabo el proyecto
de inversion, asi corno de un beneficio, en otras palabras, que el costo de!
capital invertido sera menor que el rendimiento que dicho capital obtendra

en el horizonte econémico.

Ingresos. Segun Coérdova (2009), Tiene como finalidad demostrar que
existen recursos suficientes para jlevar a cabo el proyecto de inversion, asi
corno de un beneficio, en otras palabras, que el costo de! capital invertido
sera menor que el rendimiento que dicho capital obtendra en el horizonte

economico.

Egresos. Sarmiento (2008), en su obra, Contabilidad General, manifiesta;
Son todos los gastos monetarios, que significa desembolsos para la
empresa, los que van a estar en funcién de su organizacion en un ejercicio

econdmico.

Habito: aquello en vistas de lo cual nos comportamos bien o mal respecto
de las pasiones. El habito predispone a un sujeto para la realizacion

perfecta de una tarea o actividad. Smith, K. S. (2014)

Demanda: puede ser definida como la cantidad de bienes y servicios que
son adquiridos por consumidores a diferentes precios, en una unidad de
tiempo especifica (un dia, un mes, un afio, etc.) ya que sin un parametro
temporal no podemos decir si de una cantidad de demanda crece o

decrece. Omar Alejandro (1984).
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

3.1 Presentacion de la empresa

La Compafiia Riasem se constituyé mediante escritura publica otorgada
ante el notario vigésimo del Cantén Guayaquil, Doctor PIERO GASTON
AYCART, el 12 de noviembre del 2012 e inscrita en el registro de la
propiedad mercantil del Canton El Triunfo el 29 de enero del 2013. El grupo
Empresarial Riasem esta conformado por 18 empresas, las cuales manejan
varios frentes de negocio en la ciudad de Guayaquil y en diferentes
ciudades del Ecuador. Entre directivos, rangos medios y bajos posee
alrededor de 2000 Empleados, los cuales no poseen un método de

consumo de alimentos practico y financiado
Domicilio. Canton El Triunfo provincia del Guayas.

Capital. Suscrito USD $800,00 Numero de Acciones 800 valor USD$
1.600,00

Objeto. El objeto de la compaiiia es:
Produccion
Comercializacion

Distribucion de toda clase de alimentos, tales como Frutas, hortalizas y

verduras.
Procesados de pollo, cerdo, res y pescado.

Mision: Otorgar el beneficio de adquirir a los consumidores corporativos
productos de la canasta basica familiar a un precio justo y con facilidades

de pago.

Vision: En 5 afilos tenemos previsto dar a conocer y posesionar nuestro

servicio en las empresas mas importantes de la ciudad de Guayaquil.
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Valores de la empresa

Responsabilidad. Tanto en la vertiente social como en la ecoldgica, si
demostramos ser responsables con la sociedad y el medio ambiente,

haremos ver que no nos interesan Unicamente los beneficios econémicos.

Claridad. A la hora de transmitir una idea, a la hora de cerrar un acuerdo,
a la hora de explicar una serie de ventajas... Es vital ser claro, ya que a
nadie le gusta no entender algo y tener la sensacién de que quedan puntos

sin tratar y sin aclarar.

Transparencia. En un entorno social donde cada vez es menos frecuente,
dentro de nuestros valores empresariales podemos integrar la
transparencia hacia nuestro equipo y hacia nuestros clientes.
Transparencia implica confianza y las relaciones humanas, incluidas las

comerciales, se forjan con confianza.

Figura 1 Organigrama

Gerente General

|

Direccion Direccion Direccion
Comercial Financiera de R.R.H.H
Marketing Contabilidad Gestion
Personal
Ventas Control de Relaciones
Gestion Laborales
Logistica
Distribucion

Fuente: Quizpe, Miguel (2021)
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Descripcion de Funciones
Gerente General
e Resolver los reclamos de los clientes en materia de ventas y
servicios.
e Elaborar presupuestos y aprobar gastos.
e Monitorear las preferencias de los clientes para determinar su
enfoque y el esfuerzo de ventas.
e Aplicar tasas de descuento o precios especiales.
e Crear planes para atraer nuevos clientes.
e Manejar, capacitar y supervisar al personal.
Direccion comercial
e Analizar y desarrollar la metodologia de trabajo incluida en el
«manual de ventas».
e Determinar el potencial de compra de las diferentes categorias de
clientes.
e Elaborar las previsiones de venta de comun acuerdo con el
departamento de marketing.
e Planificar los objetivos y estrategias de su equipo.
e Desarrollar una estructura organizativa de venta capaz de alcanzar
los objetivos.

Marketing

e Realizar una investigacion de los mercados y la competencia
e Planear y desarrollar estrategias de marketing

e Promocionar las ventas

e Facilitar el proceso de smarketing

Venta

Conocer los productos

Cuidar la calidad del producto o servicio

Saber comunicarse con el cliente

Seguimiento del proceso de ventas

Conocer las técnicas de comunicacion
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Logistica

Controlar el inventario

Procesos operativos del almacén
Transporte de distribucion
Trazabilidad

Distribucion

Estimacion de la demanda. La logistica de distribucion sera eficaz si
pone a disposicion del mercado los productos que éste demanda, en
el momento y cantidad precisos.

Procesamiento de pedidos. Hace referencia al conjunto de
actividades relativas al tratamiento de las ordenes de compra.
Gestion de almacén. Es indispensable llevar un control de las
entradas y salidas de los productos en el almacén.

Embalaje. Es el procedimiento destinado a la conservacion y
proteccion de los productos.

Transporte del producto. En esta funcion se incluye la carga y
descarga del mismo, asi como el plan de ruta a poner en marcha
para trasladarlo hasta su destino.

Gestion de cobros. Determinar las personas que atenderan al

cliente, a la vez que le entregan el producto y proceden a su cobro.

Direccion Financiera

Programar, dirigir, coordinar, ejecutar, supervisar, evaluar y controlar
las labores financieras, contables y de control de presupuesto del
Ministerio, en lo referente a recursos locales y de crédito externo.
Ejecutar las acciones pertinentes previas y emitir los acuerdos de
pago por compromisos contraidos por la Institucion.

Vigilar que la actividad presupuestaria de la institucion sea acorde
con el ordenamiento juridico y la normativa técnica impartida por la

Direccion General de Presupuesto Nacional.
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Coordinar y consolidar el anteproyecto de presupuesto de la
institucion, atendiendo la normativa técnica establecida por la
Direcciobn General de Presupuesto Nacional; asi como, los
lineamientos y directrices, generales y especificas, emitidos por la

Autoridad Presupuestaria.

Contabilidad

Realizacion de operaciones comerciales: este profesional debe
buscar y comparar presupuestos para realizar cualquier operacion
gue implique el empleo del dinero de la empresa.

Gestion del inventario: es decir, llevar el registro y control de los
activos institucionales y de insumos.

Facturacion: tanto la elaboracion de las facturas como el registro de
las mismas. Normalmente, este es el proposito que mas tiempo

ocupa a estos profesionales.

Control de Gestiodn

Ser capaz de realizar un proyecto que se base en los objetivos
establecidos.

Ayuda a evaluar acciones que se lleven a cabo en la organizacion.
Permitir comparar los resultados deseados y los alcanzados.

Proponer acciones correctas que permitan alcanzar metas.

Departamentos de R.R.H.H

Realizar tareas administrativas derivadas de la gestion del personal
Se encarga de resolver conflictos que pueda haber dentro de la
compaiiia.

Recoger informacién del puesto y los trabajadores, realizar un
seguimiento personalizado de los empleados y entrevistarle.

Tratar los asuntos derivadores de los beneficios sociales que se

otorguen a los trabajadores.
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Gestion Personal

Reconocer las necesidades de los empleados, recopilar y evaluar

la informacion al respecto e identificar las tendencias.

Crear, gestionar y llevar los diferentes expedientes de los
empleados.

Registrar la contratacion, el cese y los cambios de personal.
Elaborar contratos laborales junto a otro tipo de acuerdos (contratos
de subarrendamientos).

Procesar las solicitudes de los empleados, por ejemplo, en lo que

respecta a las vacaciones o a cursos de formacion.

Relaciones Laborales « Mantener un contacto fluido con el sindicato al

gue estén afiliados los trabajadores de la empresa, con el Ministerio de

Trabajo y con el delegado de la empresa.

Negociar los convenios colectivos de la empresa.

Responder por la empresa ante el Ministerio de Trabajo y
organismos de control, negociar los aumentos salariales y las

condiciones con los sindicatos.

Negociar ante los conflictos laborales: huelgas, paros o quites, asi

como las mediaciones oportunas en tribunales.

Tabla 2 Competencia

PROPUESTA

NEGOCIO LINEAS OFERTAS

LLEVE LLEVE

EL SEGUNDO
PRODUCTO
DEL MISMO
CODIGO SALE
LLEVE 3 Y A MITAD DE

SUPERMAXI ALIMENTOS PAGUE 2 PRECIO
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WISKY + WISKI + AGUA

BEBIDAS
AKI ALCOHOLICAS AGUA TONICA

TONICA HIELO
PRODUCTO CUPON  DE
COMIDA PARA S CON DCTO PARA
MI COMISARIATO MASCOTAS MAYOR TU SIGUIENTE
CONYENIDO COMPRA
10% DE
10% DE DCTO
SUPERMERCADOS ~ EL |, DCTO  LOS | 0 Fn o F
CORAL DIAS SEMANAS
MIERCOLES

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Registro de marca

La Empresa Riasem tiene que realizar varios procesos para registrar su
logo y marca y poder ser identificada en el mercado. Este proceso de
registro se realizara en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales
(SENADI) se tendra que renovar cada diez afios segun lo indica el Codigo
de Ingenios. Se podran hacer variaciones en elementos que no altere en

su totalidad el el caracter distintivo de la marca.
Clientes

» Colaboradores Del Grupo Riasem.

» Colaboradores de empresas con las que se realicen convenios de
atencion.

» Publico en general.

» Empresarial, y que luego dicho valor consumido sea descontado a

través de rol.

Marketing mix

Segun su uso Yy efecto los productos a comercializarse en el Comisariato
corporativo son los siguientes:

Productos de la Canasta Familiar. Son 75 productos entre enlatados,
granos y harinas entre otros, considerados que son imprescindibles para

satisfacer las necesidades basicas del hogar
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Figura 2 Productos de la canasta béasica

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Productos Secundarios. Aquellos que no siendo de vital importancia son

también necesarios.

e Productos Perecibles: Como verduras, frutas, embutidos, entre
otros.

Figura 3 Productos perecibles

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Politicas de Precio

Fijacion de precios impares: Los precios impares es la estrategia de
establecer precios que terminan en nimeros impares (como $ 49.00, $
19.99 0 $ 9.95).

Fijacion de precios unitarios: Dada la proliferacién de tamafios y formas de
los paquetes, junto con la diversidad de etiquetas de precio y de producto,
muchos consumidores no pueden determinar cuales compras Como
resultado han iniciado un sistema de fijacion de precios unitarios para

eliminar esta incertidumbre.
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Plaza
Localizacion de Puntos de Venta

3.2 Macro localizacion

Riasem estara ubicada en la provincia del Guayas, en la ciudad de

Guayaquil.

3.3 Micro localizacion

La tienda fisica Riasem estara ubicada en sauces 5 solar 25 Mz1506, en la
ciudad de Guayaquil.

Infraestructura

Localizacion

Provincia: Guayas

Canton: Guayaquil

Grupo Empresarial RIASEM
Figura 4 Material para exhibicion

SOROOlL A OOELE =SERTICOSD 1,70 == 1,20

SOROOL A DOELE SERTIDOO 1,50 == 0,70

- FALLET= 1,20 =1

FEFRCHS 1 SERTIDOO FARED

FERCHAS FaFEas Coaddoas=s

[]

cada cuadro tiense 40 comes

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 5 Distribucion del local
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Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Inversion

YV V V V V V

N2 METROS

Actualizacién de sistema (facturar al vender)

Equipos de computo
Gondolas o perchas
Modular area de caja
Modular area comida

Maquina de hot dog

rapida

3,6 METROS

36



YV V V VYV V

Microondas

Luminarias

Climatizacion

Sistema de seguridad (cAmaras, etc.)
Letreros

Figura 6 Gondolas

Concession de Proveedores

YV V VYV V

>

Equipos de frio
Maquina de café
Dispensador de bebidas
Congelador de helados
Exhibidores

Gastos y Necesidad de Personal

V V.V V V VY

Alquiler local

Servicios basicos

Personal administrativo (1)
Bodeguero (1)

Personal operativo (maximo 2)

Personal de seguridas (maximo 2)
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Figura 7 Presentacion de la tienda

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 8 Gdndola 1 solo lado

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 9 Gdndolas dobles sentido

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 10 Géndolas doble sentido

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 11 Isla congelador frutas y legumbres

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 12 Isla congeladora de carnes

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Tabla 3 Recursos a invertir

22  Gondola1solo Lado 2 x 1,20 $ 120,00 $ 2.640,00
8 Gondola doble sentido 1,70 x $ 220,00 $ 1.760,00
1,20
8 Gondola doble sentido 1,60 x $ 100,00 $ 800,00
0,70
12  Cabeceragondola 1,70 $ 110,00 $ 1.320,00
4 Cabecera gondola 1,60 $ 110,00 $ 440,00
6 Pallets plasticos $ 15,00 $ 90,00
2 Perchas para cajas $ 100,00 $ 200,00
2 Modulares caja $ 500,00 $ 1.000,00
1 Isla congelador carnes $ 5.712,00 $ 5.712,00
1 Isla frutas y legumbres $ 5.712,00 $ 5.712,00
3 Lacteos carnes embutidos $ 7.616,00 $ 22.848,00
12 Coche pequefio comisariato $ 156,80 $ 1.881,60
1 Maquina de hot dog $ 610,40 $ 610,40
1 Micro Honda $ 150,00 $ 150,00
1 Vitrina térmica $ 537,60 $ 537,60
1 Sistema de venta (con fuentes) $ 10.000,00 $ 10.000,00
3 Equipos de computo $ 900,00 $ 2.700,00
TOTAL $58.401,60

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Sistemas de Distribucién Comercial

Distribuira sus productos directamente a los consumidores, lo cual puede
ser una opcion adecuada para los procesadores pequefios que cubran

areas pequenias.

Objetivo: expandirnos a nivel local logrando la Comercializacién de
alimentos de consumo masivo, mediante una sistematizacion de los
clientes reales y potenciales y garantizar a los empleados el acceso de la

canasta béasica.
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Estrategias: brindar nuestro servicio de crédito a trabajadores de las
diversas empresas de la ciudad de Guayaquil.
Tacticas: Dentro de las principales tacticas de la plaza se desarrollaran las

Publicidad y Promocién

e Se creard una plataforma donde nuestros clientes realizaran

compras en linea

e Otorgaremos tarjetas a los empleados de las empresas con las que

tenemos convenios.

e Ofrecer una mejor facilidad de compra a nuestros clientes ya que asi

ahorraran tiempo y dinero.

e Ayudar a nuestros afiliados adquirir productos de calidad y menor

precio, pagando a crédito mediante un rol de pago.

e Crear una base de datos de los clientes con el fin de mantener un
contacto empresa-cliente.

Presupuesto de Marketing

Tabla 4 Gastos en publicidad

GASTOS DE PUBLICIDAD

Detalle Total Mensual Total Anual
Publicidad ATL 110,00 1.320,00
Fortalecimiento de 75,00 900,00
Pagina web

Banners 40,00 480,00
Fortalecimiento de

Marca 100,00 1.200,00

Volantes 30,00 360,00
Activaciones 1.250,00 3.750,00
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1.605,00
TOTAL 8.010,00
Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

3.4 Disefo de Investigacién

Un disefio de investigacion es el conjunto de métodos y procedimientos
utilizados para recopilar y analizar medidas de las variables especificadas
en la investigacion del problema. (Creswell, John W.2014). Método
empirico-analitico es uno de los modelos para describir el método cientifico,
gue se basa en la experimentacion y la logica empirica. Este método se
utilizard al momento de realizar las interpretaciones de las tabulaciones

aplicadas de las encuestas. (Marisa Radrigan R, 2005)

Este proyecto de tesis utiliza el método cientifico como eje central; ya que
constituye la aplicacion de la logica a las realidades y hechos observables
de la percepcion que tienen el personal que trabaja en grupo Empresarial
Riasem. El investigador partira con un enfoque cualitativo, pera la
recopilacion de la informacion interna y externa, y utilizara el método
explorativo que es aplicado para la misma gestion y se lo hace por que es
un meétodo de investigacion no muy profunda y no maneja datos
estadisticos, una vez recopilada la informacién se aplicara el método
cuantitativo, como su mismo nombre lo indica aplica nUmeros y datos
estadisticos, y se vale del método descriptivo para obtener resultados
estadisticos aplicando el método exploratorio, descriptivo , explicativo y

correlacional.

3.5 Tipos de Investigacién

Tabla 5 Prototipos

Exploratorias Explicativa Descriptiva Correlacional
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Se trata de un La El Disefio de La investigacion

proceso para investigacion investigacion correlacional es
tener informacion  explicativa descriptiva es un  un tipo de
bésica relacionada estudia método cientifico método
con el problema fenémenos que implica de investigacion
de investigacion. puntuales observary no experimental
(Lifeder,2018) nuevos o que describir el en el cual un
no se han comportamiento  investigador
abordado en de un sujeto. mide dos
profundidad. (Explorable.com  variables.
(Quetionpro,20 - 2008) (Quetionpro,201
19) 9)

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Se utilizara los tipos de investigacion explicativa y descriptiva, ya que se
evaluara la demanda de productos de primera necesidad que se

expenderan a los empleados dentro de su lugar de trabajo.

3.6 Poblacion
Esta compuesta por todos los elementos (personas, objetos, organismos)

gue participan del fenomeno que fue definido y delimitado en el anélisis del
problema de investigacion. La poblacion tiene la caracteristica de ser

estudiada, medida y cuantificada.
Poblacion Finita.

Es aquella que indica que es posible alcanzarse o sobrepasarse al contar,
y que posee o incluye un numero limitado de medidas y observaciones. Es
decir, puede referirse al nUmero de empleados de una empresa, menores
a 100.000. (7 Graus, 2013-2020)

Poblacion Infinita.

Se trata de aquella poblacién que no tiene fin. Por ejemplo, el nUmero de
planetas que existen en el universo y la poblacion sobrepasa a los 100.000

individuos a (Economipedia, 2012)
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Tabla 6 Universo

Elementos Cantidad
Gerentes de Empresas 5
Jefes de Personal 3
Colaboradores 2040
Total. 2048

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

3.7 Muestra
Es un subconjunto de casos o individuos de una poblacién. En diversas

aplicaciones, interesa que una muestra sea representativa, y para ello debe
escogerse una técnica de muestra adecuada que produzca una muestra
aleatoria adecuada. También es un subconjunto de la poblacién, y para ser
representativa, debe tener las mismas caracteristicas de la poblacion. Si se
obtiene una muestra sesgada, su interés y utilidad son mas limitados, en

funcidn del grado de sesgos que presente. (Martin-Pliego F.J. 2011)
Los métodos de muestreo son los probabilistico y no probabilisticos
Métodos de muestro probabilisticos.

El muestreo probabilistico es un método de muestreo (muestreo se refiere
al estudio o el andlisis de grupos pequefios de una poblacion) que utiliza
formas de métodos de seleccion aleatoria. El requisito mas importante del
muestreo probabilistico es que todos en una poblacion tengan la misma
oportunidad de ser seleccionados. El método de muestreo probabilistico te
ofrece la mejor oportunidad de crear una muestra representativa de la

poblacién.

Este método utiliza la teoria estadistica para seleccionar al azar un
pequefio grupo de personas (muestra) de una gran poblacién existente y
luego predecir que todas las respuestas juntas coincidiran con la poblacién

en general.
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El muestreo aleatorio simple, tal y como su nombre lo indica, es un
método completamente aleatorio que se utiliza para seleccionar una
muestra. Este método de muestreo es tan facil como asignar niumeros a los
individuos (muestra) y luego elegir de manera aleatoria niumeros entre los
ndameros a través de un proceso automatizado. Finalmente, los nimeros
gue se eligen son los miembros que se incluyen la muestra. Existen dos
formas en que las muestras se eligen: A través de un sistema de loteria y
uso de software de generacion de numeros aleatorios. Esta técnica de
muestreo funciona generalmente en grandes poblaciones y tiene tanto

ventajas como desventajas.

Muestreo estratificado: este es un método en el cual una poblacion
grande se divide en dos grupos mas pequefios, que generalmente no se
superponen, sino que representan a toda la poblacion en conjunto. Durante
el muestreo, estos grupos pueden organizarse y luego de estos se puede
obtener una muestra de cada grupo por separado. Algo comun en este tipo
de método es organizar o clasificar las muestras por sexo, edad, etnia, etc.
Este método divide sujetos en grupos mutuamente exclusivos y luego utiliza
un muestreo aleatorio simple para elegir miembros de los grupos. Los
miembros de cada uno de estos grupos deben ser distintos para que todos
los miembros de todos los grupos tengan la misma oportunidad de ser

seleccionados utilizando la probabilidad simple.

Muestreo por conglomerados: este es un método que selecciona de
manera aleatoria a los participantes cuando estan dispersos
geograficamente. Por ejemplo, tenemos a 1000 participantes de toda la
poblacién de México, supongamos que es probable que no sea posible
obtener una lista completa de todos estos. Pero en cambio, lo que hace el
investigador es seleccionar areas de manera aleatoria (es decir, ciudades,

comunidades, etc.), y selecciona al azar dentro de esos limites.

El muestreo por conglomerados por lo general analiza a una poblacion
particular en la que la muestra consiste en varios elementos, por ejemplo,

ciudad, familia, universidad, etc. Los conglomerados se seleccionan
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basicamente dividiendo la poblacion mayor en varias secciones mas

pequefas.

Muestreo sistematico: este se enfoca en elegir a cada “enésima” persona
para que sea parte de la muestra. Por ejemplo, puedes elegir que cada
guinta persona sea parte de la muestra, o que cada décima persona sea
parte de ella. El muestreo sistematico es una implementacion extendida de
la mismisima técnica de probabilidad en la que cual, cada miembro de un
grupo es seleccionado en periodos regulares para formar una muestra.
Cuando se utiliza este método de muestreo, existe una oportunidad igual

para que cada miembro de una poblacién sea seleccionado.
Métodos de muestro no probabilisticos.

El muestreo no probabilistico es una técnica de muestreo en la cual el
investigador selecciona muestras basadas en un juicio subjetivo en lugar
de hacer la seleccion al azar. A diferencia en el muestreo probabilistico,
donde cada miembro de la poblacién tiene una posibilidad conocida de ser
seleccionado, en el muestreo no probabilistico, no todos los miembros de
la poblacion tienen la oportunidad de patrticipar en el estudio. El muestreo
no probabilistico es mas util para estudios exploratorios como la encuesta
piloto (una encuesta que se implementa en una muestra mas pequefia, en

comparacion con el tamafio de muestra predeterminado).

El muestreo no probabilistico se utiliza donde no es posible extraer un
muestreo de probabilidad aleatorio debido a consideraciones de tiempo o
costo. El muestreo no probabilistico es un método menos estricto, este
método de muestreo depende en gran medida de la experiencia de los
investigadores. El muestreo no probabilistico cominmente se lleva a cabo
mediante métodos de observacion, y se utiliza ampliamente en la

investigacion cualitativa.

Muestreo por conveniencia. El muestreo por conveniencia es una técnica
de muestreo no probabilistica donde las muestras de la poblacion se

seleccionan solo porque estan convenientemente disponibles para el
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investigador. Estas muestras se seleccionan solo porque son faciles de
reclutar y porque el investigador no considero seleccionar una muestra que
represente a toda la poblacion. Idealmente, en la investigacion, es bueno
analizar muestras que representen a la poblacién. Pero, en algunas
investigaciones, la poblacion es demasiado grande para evaluar y

considerar a toda la poblacion.

Esta es una de las razones por las que los investigadores confian en el
muestreo por conveniencia, que es la técnica de muestreo no probabilistica
mas comun, debido a su velocidad, costo-efectividad y facilidad de
disponibilidad de la muestra. Un ejemplo de muestreo por conveniencia
seria utilizar a estudiantes voluntarios que sean conocidos del investigador.
El investigador puede enviar la encuesta a los estudiantes y ellos en este

caso actuarian como muestra.

Muestreo consecutivo. Esta técnica de muestreo no probabilistica es muy
similar al muestreo por conveniencia (con una ligera variacion). En el
muestreo consecutivo el investigador elige una sola persona o un grupo de
muestra, realiza una investigacion durante un periodo de tiempo, analiza
los resultados y luego pasa a otra asignatura o grupo de sujetos si es
necesario. Esta técnica de muestreo le da al investigador la oportunidad de
trabajar con muchos temas y afinar su investigacion mediante la

recopilacion de resultados que tienen conocimientos vitales.

Muestreo por cuotas. Hipotéticamente, supongamos que un investigador
desea estudiar los objetivos profesionales de los empleados de una
organizacion. En esta organizacion trabajan 500 empleados y estos son
conocidos en conjunto como “poblacién”. Para comprender mejor una
poblacién, el investigador solo necesitara una muestra, no a toda la
poblacién. Ademas, el investigador esta interesado en estratos particulares
dentro de la poblacién. Es aqui donde el muestreo por cuotas ayuda a

dividir la poblacién en estratos o grupos.

Para estudiar los objetivos de mas de 500 empleados, técnicamente la

muestra seleccionada debe tener un namero proporcional de hombres y
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mujeres. Lo que significa que debe haber 250 hombres y 250 mujeres.
Como esto es improbable, los grupos o estratos se seleccionan mediante

el muestreo por cuotas

Muestreo intencional o por juicio. En esta técnica de muestreo no
probabilistico, las muestras se seleccionan basandose Unicamente en el
conocimiento y la credibilidad del investigador. En otras palabras, los
investigadores eligen solo a aquellos que estos creen que son los
adecuados (con respecto a los atributos y la representacibn de una
poblacion) para participar en un estudio de investigacién. Este no es un
método cientifico de muestreo y la desventaja de esta técnica es que los
resultados pueden estar influenciados por nociones percibidas del
investigador. Por lo tanto, hay una gran cantidad de ambigledad
involucrada en esta técnica de investigacion. Por ejemplo, este tipo de

método de muestreo se puede utilizar en estudios piloto.

Muestreo de bola de nieve. Este tipo de técnica de muestreo ayuda a los
investigadores a encontrar muestras cuando son dificiles de localizar. Los
investigadores utilizan esta técnica cuando el tamafio de la muestra es
pequefio y no esta disponible facilmente. Este sistema de muestreo bola de
nieve funciona como el programa de referencia. Una vez que los
investigadores encuentran sujetos adecuados, se les pide a este ayuda
para buscar a sujetos similares y asi poder formar una muestra de buen
tamafo. Por ejemplo, este tipo de muestreo se puede utilizar para realizar
investigaciones que involucran una enfermedad particular en pacientes o
tal vez una enfermedad rara también. Los investigadores pueden buscar
ayuda de las personas enfermas para que estos refieran a otros que sufran
de la misma dolencia y con esto formar una muestra subjetiva para llevar a

cabo el estudio.

Tabla 7 Muestra

Elementos Cantidad
Gerentes de Empresas 1
Entrevista
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Jefes de Personal 1
entrevista

Colaboradores

Encuesta 200

Total. 202
Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

El investigador aplicard el método de muestreo no probabilistico intencional
0 por juicio, método donde prevalece la experiencia del investigador, se
aplicard una entrevista el gerente, una entrevista al jefe de personal y 200
encuesta para los colaboradores, el criterio para la seleccién de los 200
colaboradores fue visitar 5 de las diferentes sucursales encuestando a 40
de cada de ellas.

3.8 Métodos y Técnicas de Investigacion

Se utilizo el método deductivo que parte de hechos generales a realidades
particulares lo que nos permiti0 estudiar aspectos generales que
comprenden al ambito Institucional, donde conocimos la realidad de
guienes integran el grupo empresarial mediante la realizacion de un estudio

de mercado.

El método inductivo: Este nos ayudo analizar la situacion actual por la que
esta atravesando la empresa, lo que permitié dirigirse a las personas que

conforman el talento humano, mediante la aplicacion de las encuestas.

Tabla 8 Técnicas de investigacion

Técnicas Instrumentos

Observacion: Consiste en ver y oir
hechos y fendmenos que se desean
investigar. Ayudé a descubrir algunas
necesidades de los trabajadores,
permitiendo de esta manera poder
establecer estrategias que justifiquen el guia
estudio de mercado para crear un

comisariato para el grupo empresarial.
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La entrevista: Es una técnica de gran
utilidad en la investigacion cualitativa para
recabar datos; se define como una
conversacion que se propone un fin
determinado distinto al simple hecho de
conversar

Encuesta: De igual manera se aplicaran
encuestas a los integrantes de la empresa,
segln lo establecido en el proceso de
muestreo, las mismas que dieron a
conocer las necesidades y preferencias
respecto del consumo de productos

masivos.

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Encuesta a colaboradores

Formulario

Cuestionario

Objetivo. Determinar la necesidad delos colaboradores paa la

apertura de un comisariato

1. Género:

Mujer Hombre

2. ¢Qué tiempo tienen trabajando en la empresa?

menos de tres meses
Menos de un afio

Varios afos

3. ¢Cuantos integrantes conforman su familia?

Dos
Tres
Cuatro

Cinco en adelante

4. ¢Quién realiza las compras para el hogar?

Su esposo
Su esposa

Los esposos

51



Quien trabaja en la empresa Empresarial Riasem
5. ¢Sus compras para el hogar las realiza?
Los dias entre semana
Los sabados 6 domingo
Se los solicita por delivery
6. ¢Le es suficiente el tiempo después del trabajo para realizar sus
compras?
Si_ No_
7. ¢Cada que tiempo usted realiza las compras para su hogar?
Todos los dias
Una vez por semana
Una vez cada quince dia
Una vez al mes
8. ¢Usted realiza un presupuesto mensual para sus compras?

Si No

9. ¢Sus montos de compra estan alrededor en dolares de?
20 a 40 ddlares
41 a 60 dolares
61 a 80 ddlares
81 a 100 ddlares

10. Sus compras estan orientadas hacia:
Los carnicos
Los granos
Los carbohidratos
Las frutas
Los articulos de limpieza
Vestimenta
11.¢En donde realiza sus compras?
En la tienda de la esquina

En el mercado mas cercano



12.

13.

14.

15.

En el supermercado més cerca

En mi comisariato

En Supermaxi

¢ Es usted es cazador (a) de ofertas?

Si No

¢ Esta usted de acuerdo con la creacion de un local para las
compras de los viveres para los trabajadores del grupo Empresarial
Raisem?.

Extremadamente de acuerdo

De acuerdo

Muy poco de acuerdo

Nada de acuerdo

¢ Estaria de acuerdo que el local de ventas de productos, este en la
misma zona o proxima a la empresa?

Extremadamente de acuerdo

De acuerdo

Muy poco de acuerdo

Nada de acuerdo

¢, Dejaria de hacer las compras en los otros almacenes si la
empresa inaugura un almacén para sus colaboradores?

Si

No

Tal vez

ENTREVISTA

Objetivo: Entender el objetivo de la creacién de un local donde el

colaborador realice sus compras

1.-  ¢Nos puede explicar cual es el objetivo de la creacion del

almacén de ventas de productos a los colaboradores?
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2.-  ¢Como ve usted que puede beneficiar un local de ventas de
productos en la motivacion a los colaboradores?

3.-  ¢Elalmacén ayudara no sélo a los colaboradores sino
también a la empresa por los efectos de la economia de escala?
4.-  ¢Usted cree que los empleados y/o sus familiares estaran
dispuestos a dejar los sitios acostumbrados de compras para realizar

las compras en el nuevo almacén propuesto?.

CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Objetivo de la encuesta

La encuesta tiene por objetivo conocer el comportamiento de consumo de
los colaboradores que trabajan en la empresa Empresarial Riasem, para

lograr conocer las caracteristicas de la demanda y sus necesidades.

Pregunta No. 1 Género

Tabla 9 Genero de los encuestados

Género
Detalle cant %
Hombre 140 58%
Mujer 102 42%
Total 242 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 13 Género
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GENERO

B Hombre
58%

B Mujer
42%

M Hombre

M Mujer

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Con respecto a la encuesta realizada se totaliz6 que el 58% de los
encuestados fueron hombre y el 42% fueron mujeres.

Pregunta No. 2. ¢ Qué tiempo tiene trabajando en la empresa?

Tabla 10 Tiempo de trabajo en la empresa

¢, Qué tiempo tiene trabajando en la empresa?

Detalle cant %

Menos de tres meses 20 10%
Menos de un afo 85 43%
Varios afos 95 48%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

1. ¢Qué tiempo tiene trabajando en la empresa?

Figura 14 Tiempo de trabajo
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¢QUE TIEMPO TIENE TRABAJANDO EN LA
EMPRESA?

Menos de tres

—
meses
10%

Varios aij

48“/’? M Menos de tres meses

M Menos de un afio

M Varios afios

Menos de un
ano
42%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

En relacion a esta pregunta nos ayudara a conocer que tanto tiempo llevan
en general los colaboradores en la empresa, es asi que el 48% de ellos ya
tienen varios afios, el 42% menos de un afo, y tan sélo el 10% tienen

menos de tres meses.
Pregunta No. 3
2.  ¢Cuantos integrantes conforman su familia?

Tabla 11 Integrantes conforman su familia

¢, Cuantos integrantes conforman su familia?

Detalle cant %

Dos 20 10%
Tres 60 30%
Cuatro 100 50%
Cinco en adelante 20 10%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 15 Integrantes conforman su familia
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¢CUANTOS INTEGRANTES CONFORMAN
SU FAMILIA?

Dos, 10%

M Dos

M Tres
Tres, 30%
M Cuatro

M Cinco en adelante
Cuatro, 50%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

En esta pregunta de cuantos integrantes conforman la familia de los
colaboradores resulto que el 50% de las familias estan conformadas por
cuatro integrantes, el 30% corresponde a familias conformadas por tres
integrantes, el 10% representa a familias cuyos integrantes no superan los
cinco integrantes y el dltimo 10% corresponde a familias que solo cuenta

con dos integrantes.
Pregunta No. 4
3.  ¢Quién realiza las compras para el hogar?

Tabla 12 Compras para el hogar

¢, Quién realiza las compras para el hogar?

Detalle cant %
Su esposo 10 5%
Su esposa 65 33%
Los esposos 75 38%
Sus hijos 15 8%
Colaboradora 35 18%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 16 Las compras para el Hogar
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¢QUIEN REALIZA LAS COMPRAS PARA EL HOGAR?

Su esposo
Colaboradora 5%

18%

Su esposa
32%

Sus hijos
8%

M Su esposo
M Su esposa

M Los esposos

Los esposos
38% M Sus hijos

37% M Colaboradora

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Los que realizan las compras en el hogar tenemos que los esposos
aparecen con un 38% de las que realizan las compras en el hogar, el 33%
lo realizan las esposas, el 18% los colaboradores es decir las personas que
trabajan en la empresa, el 8% lo realizan los hijos, y el 5% los esposos.

Pregunta No. 5. ¢ Sus compras para el hogar las realiza?

Tabla 13 Frecuencia de compra

¢, Sus compras para el hogar las realiza?

Detalle cant %

Los dias entre semana 33 17%
Los sabados o domingo 112 56%
Se los solicita por delivery 55 28%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 17 Con frecuencia compras para el hogar
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¢SUS COMPRAS PARA EL HOGAR LAS
REALIZA?

Los dias entre
semana
16%

Se los solicita
por delivery
28%

M Los dias entre semana
M Los sabados odomino

M Se los solicita por delivery

Los sabados
odomino
56%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

En esta pregunta tenemos que el 56% de los encuestados realizan sus

compras para el hogar principalmente los dias sabados y domingos, con un

28% nos indican los encuestados que realizan el encargo o solicitan a

través de delivery, y por ultimo el 16% realizan las compras cualquier dia

entre semana.

Pregunta No. 6. ¢Le es suficiente el tiempo después del trabajo para

realizar sus compras?

Tabla 14 Tiempo para comprar

¢ Le es suficiente el tiempo después del
trabajo para realizar sus compras?

Detalle cant %

Si 65 33%
No 135 68%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 18 Tiempo después del trabajo para realizar sus compras

¢éLE ES SUFICIENTE EL TIEMPO DESPUES
DEL TRABAJO PARA REALIZAR SUS
COMPRAS?

Si, 33%,

M Si

H No

No; 68%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

En cuanto a los resultados de la pregunta de que si le es suficiente el tiempo
después del trabajo para realizar las compras, contestaron el 68% que No

y el 33% que si le alcanza el tiempo después del trabajo.

Pregunta No. 7 ¢ Cada que tiempo usted realiza las compras para su hogar?

Tabla 15 Cada que tiempo usted realiza las compras

¢,Cada que tiempo usted realiza las compras
para su hogar?

Detalle cant %
Todos los dias 10 5%
Una vez por semana 80 40%
Una vez cada quince dia 65 33%
Una vez al mes 45 23%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 19 Tiempo de realizacion de compras para su hogar

¢CADA QUE TIEMPO USTED REALIZA LAS
COMPRAS PARA SU HOGAR?

Todos los dias
5%

Una vez por
semana
40%
M Todos los dias

Una vez cada
quince dia
32%

M Una vez por semana
M Una vez cada quince dia

M Una vez al mes

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Para esta pregunta las respuesta nos dice que el 40% de los encuestados
realizan las compras para el hogar una vez por semana, el 33% las realizan
una vez cada quince dia, un 23% una vez al mes y un 5% las realizan

todos los dias.

Pregunta No. 8. ¢ Usted realiza un presupuesto mensual para sus compras?

Tabla 16 Presupuesto mensual para sus compras

¢ Usted realiza un presupuesto mensual para
sus compras?

Detalle cant %

Si 105 53%
No 95 48%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 20 Presupuesto mensual para sus compras

¢USTED REALIZA UN PRESUPUESTO
MENSUAL PARA SUS COMPRAS?

No
48%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Si
52%

M Si

M No

De los encuestados que realizan compras aquellos que efectian un

presupuesto mensual ascienden a un 52% y los que no realizan

presupuesto llegan a un 48%.

Pregunta No. 9. ¢ Sus montos de compra estan alrededor en doélares

de?

Tabla 17 Montos de compra

¢, Sus montos de compra estan alrededor en

doélares de?
Detalle cant %
20 a 40 ddlares 76  38%
41 a 60 dolares 41 21%
61 a 80 ddlares 35 18%
81 a 100 dolares 48 24%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 21 Montos de compra

¢SUS MONTOS DE COMPRA ESTAN

ALREDEDOR EN DOLARES DE?

61a80
16%

41 a 60 ddlares
22%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

20 a 40 ddlares

38%

M 20a 40 dolares
M 413 60 dolares
M 613 80dolares
M 813100 ddlares

Con respecto a los montos que los encuestados compran el 38% emplean
entre 20 a 40 ddlares, el 24% utilizan entre 41 a 60 ddlares, el 22% usan

entre 41 a 60 ddlares, y por ultimo el 16% emplea entre el 61 a 80% de

dolares cada que realizan sus compras,

Pregunta No. 10. ¢ Sus compras estan orientadas hacia?

Tabla 18 Compras estan orientadas hacia.

¢, Sus compras estan orientadas hacia?

Detalle cant %

Los carnicos 45 23%
Los granos 46 23%
Los carbohidratos 40 20%
Las frutas 30 15%
Los articulos de limpieza 30 15%
Vestimenta 9 5%

Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 22 Sus compras estan orientadas

¢SUS COMPRAS ESTAN ORIENTADAS
HACIA?

, Vestimenta
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limpi 5% Los carnicos
impieza 22%
15% ?
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15% M Las frutas

Los granos Los articulos de limpieza

23% )
Los M Vestimenta

carbohidratos
20%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Cuando analizamos las preguntas hacia la orientacion de sus compras
observamos que el 23% corresponde a los granos, el 22% a los carnicos,
el 20% a los carbohidratos, el 15% a las frutas, otro 15% a los articulos de

limpieza, y el 5% a las vestimentas.
Pregunta No. 11. ¢ En dénde realiza sus compras?

Tabla 19 Donde realiza sus compras

¢, En dbénde realiza sus compras?

Detalle cant %

En la tienda de la esquina 28 14%
En el mercado mas cercano 46 23%
En el supermercado mas cerca 40 20%
En mi comisariato 55 28%
En Supermaxi 31 16%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 23 En donde realiza sus compras

¢EN DONDE REALIZA SUS COMPRAS?

En la tienda de

En Supermaxi la esquina
15% 14%

En el mercado
madas cercano
23%

En el
supermercado
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20%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

M En la tienda de la
esquina

M En el mercado mas
cercano

M En el
supermercado mas

cerca
M En mi comisariato

M En Supermaxi

Para esta respuesta el 28% indica realizar las compras en mi comisariato,

el 23% en el mercado mas cercano, el 20% los realizan en el supermercado

mas cerca, el 15% en el supermaxi, y por ultimo el 14% en la tienda de la

esquina.

Pregunta No. 12. ¢ Es usted cazador(a) de ofertas)?

Tabla 20 Cazador de ofertas

¢ Es usted es cazador (a) de ofertas?

Detalle cant %

Si 142 71%
No 58 29%
Total 200 100%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 24 Es usted cazador (a) de ofertas

¢ES USTED CAZADOR (A) DE OFERTAS?

M Si

M No

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Otra pregunta muy necesaria sobre el comportamiento del consumidor es
si los colaboradores son 0 no cazadores de ofertas contestaron el 71% que

siy el 29% que no.

Pregunta No. 13. ¢ Esta usted de acuerdo con la creacion de un local para
las compras de los viveres para los trabajadores del grupo empresarial
RAISEM?

Tabla 21 Creacion de un local

¢, Esta usted de acuerdo con la creacion de un
local para las compras de los viveres para los
trabajadores del grupo Empresarial Raisem?.

Detalle cant %
Extremadamente de acuerdo 145 73%
De acuerdo 36 18%
Muy poco de acuerdo 15 8%
Nada de acuerdo 4 2%
Total 200 100%
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Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 25 Creacion de un local

¢ESTA USTED DE ACUERDO CON LA
CREACION DE UN LOCAL PARA LAS
COMPRAS DE LOS VIVERES PARA LOS.

De acuerdo M Extremadamente de acuerdo

18%

M De acuerdo

Extremadamen ™ Muy poco de acuerdo

te de acuerdo
72%

M Nada de acuerdo

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

En relacion a esta pregunta tenemos que el 72% esta extremadamente de
acuerdo, el 18% de acuerdo, el 8% muy de poco de acuerdo, y el 2% nada

de acuerdo.

Pregunta No. 14. ¢ Estaria de acuerdo que el local de ventas de productos

este en la misma zona o proxima a la empresa?

Tabla 22 Creacion de un local de ventas

¢, Esta usted de acuerdo con la creacion de un
local para las compras de los viveres para los
trabajadores del grupo Empresarial Raisem?.

Detalle cant %
Extremadamente de acuerdo 145 73%
De acuerdo 36 18%
Muy poco de acuerdo 15 8%
Nada de acuerdo 4 2%
Total 200 100%
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Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Figura 26 Creacion de un local de ventas

¢ESTA USTED DE ACUERDO CON LA
CREACION DE UN LOCAL PARA LAS
COMPRAS DE LOS VIVERES PARA LOS
TRABAJADORES DEL GRUPO
EMPRESARIAL RAISEM?.
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Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

Los encuestados contestaron el 72% estan extremadamente de acuerdo,

el 18% de acuerdo, el 8% que esta muy poco de acuerdo, y el 2% no estan

nada de acuerdo.

Pregunta No. 15. ¢ Dejaria de hacer las compras en los otros almacenes si

la empresa inaugura un almacén para sus colaboradores?
Tabla 23 Compra en otros almacenes
¢, Dejaria de hacer las compras en los otros

almacenes si la empresa inaugura un
almacén para sus colaboradores?

etalle cant %

Si 126 63%
No 64 32%
Tal vez 10 5%
Total 200 95%

Elaborado por: Quizhpi M. (2021)
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Figura 27 Creacion de un local de ventas

Compraria en los otros almacenes si la empresa inaugura un almaceén para

sus colaboradores
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No
32%

M Si

Si M No
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Elaborado por: Quizhpi M. (2021)

A esta respuesta los encuestados contestaron que si un 63%, que no un

32% y un 2% que tal vez.

4.2 Conclusiones de la encuesta
Al termino de este levantamiento de informacion se puede concluir lo

siguiente: que existen mas hombres en la empresa en un 58% que las

mujeres con un 42%.

Que los trabajadores en un 48% tienen varios afios trabajando en la
empresa, asi como el 43% mas de tres meses es decir como posibles
clientes seria una aproximado de 81% del total de trabajadores los

mMismos que poseen si se toma el promedio de 4 personas por familia.

Reafirmando la proyeccion del INEC, el 50% de las familias esta
conformada por 4 integrantes, y el 30% de las familias esta conformada

por tres personas.
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De quien realiza las compras sabemos que es generalmente el esposo,
juntos los esposos llegd al 38% y como soltero o colaborador sin familia
llega al 18%.

Se obtuvo la informaciéon que las compras las realizan los sabados o
domingos con el 56%. Si le es suficiente el tiempo para hacer las
compras después de la jornada, nos indican que no les alcanza con un
68%. Con respecto a la frecuencia se obtuvo los datos que con el 40% se

realiza una vez por semanay con el 33% una vez cada quince dias.

Con respecto a si realizan presupuesto mensual para sus compras el 53%

dijo que si.

Los montos con los que realizan las compras son de 20 a 40 doélares con
un 38%. Los productos que mas compran son los carnicos con un 23%,
asi como los granos con el 23%, y los carbohidratos también representan
un 20%. Sus compras las realizan con un 28% en mi comisariato y 23%
en el comisariato mas cercano. Informan que son cazadores de ofertan
con un 71%, y con respecto a que si desean se cree un almacén para la
compra de sus viveres estan de extremadamente de acuerdo con un
73%. Y que este local este cerca de la empresa estan extremadamente
de acuerdo con un 78%, y si dejasen de comprar en otros almacenes si

se cree este almacén confirmaron con un 63% que si.

ENTREVISTA AL JEFE DEL ALMACEN

Objetivo: Entender el objetivo de la creacion de un local donde el

colaborar realice sus compras

1.- ¢Nos puede explicar cual es el objetivo de la creacion del

almacén de ventas de productos a los colaboradores?

Se hizo un andlisis sobre la situacién de los colaboradores y un sondeo

rapido nos indico que ellos estan perdiendo el poder adquisitivo y que
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estan comprando productos que no son verdaderamente nutritivos. Por
ello se propuso el almacén de ventas de productos con facilidades de
pago a los colaboradores.

2.- ¢Como ve usted que puede beneficiar un local de ventas de

productos en la motivacion alos colaboradores?

Se ha considerado que los colaboradores viven un constante estrés por
los diversos problemas

gue tienen debido a los malos habitos de consumo de alimentos y
bebidas. Y desde la gerencia se ha solicitado considerar aportes a las
economias y nutricion de los colaboradores, presentando este proyecto

gue favorece a todos en la empresa.

3.-  ¢Elalmacén ayudara no solo alos colaboradores sino también

alaempresa por los efectos de la economia de escala?

Definitivamente este almacén no soélo va a aportar a los colaboradores va
a ser positivo para mantener a la misma empresa, este proyecto asegura
el progreso de todos si se lleva correctamente, y todos apoyan el

proyecto.

4.-  ¢Usted cree que sus colaboradores y/o sus familiares estaran
dispuestos a dejar los sitios acostumbrados de compras para

realizar las compras en el nuevo almacén propuesto?

Los colaboradores necesitan sentirse bien tratados, es por ello por lo que
la empresa desea incentivarlos, para lograr que ellos laboren con agrado
y cumplan los indicadores propuestos. Aportando al crecimiento tanto de

la empresa como a los colaboradores.

Entrevista al Gerente de la empresa

1.- Cree necesario elaborar un modelo de negocio que sirva como

guia para el desarrollo del almacén?
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Si es necesario un modelo de negocio en el cual se detalle como se va a
proceder con la administracion y comercializacion a fin de establecer los

diferentes mecanismos de compra, venta y negociacion.

2.- Con la presencia de la pandemia los negocios se han convertido
en online, digitales, acudiendo a la virtualidad, ¢usted cree que el

almacén también tendrd que incursionar en este &mbito?

Como esta en proceso de construccion el negocio, una parte de la
atencion definitivamente se la desarrollara de forma virtual siguiendo la
tendencia de los otros negocios. Claro para ello necesitamos trabajar en

las herramientas e instrumentos que nos permita alcanzar ese objetivo.

3.- Este proyecto cree usted modificara las condiciones de vida de

todos los empleados?

Justamente eso es lo que persigue la empresa que los colaboradores
crezcan con la empresa, que nos permitan consolidar los diferentes

procesos, contando con un Talento humano involucrado en el negocio.

Conclusion de la entrevista

e Se observa que de las dos entrevistas hay buena
predisposicion para el desarrollo de este proyecto y asi
lograr brindar un buen servicio, que no soélo ayudara a los
empleados o colaboradores sino también a la misma
empresa porque ella también proceso alimentos y necesita
de estos insumos que proveerda el Almacén.

e Estan consciente del reto, es necesario tener claro el modelo
del negocio para realizar el proceso de una manera
ordenada y que permita crecer y desarrollarse con el apoyo
de sus principales clientes que son los colaboradores de la

empresa,
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e Que sus principales clientes son los empleados y que es
responsabilidad de ellos mantener vivo el almacén y su

publicidad.
Propuesta

Objetivo General
Elaborar un plan de accion con estrategias de ventas de alimentos
con facilidades de pago para los empleados del Grupo Empresarial
Riasen que beneficien el bienestar de las familias en la ciudad de
guayaquil
Objetivos Especificos
e Crear un modelo de negocio deseable y socializarlo con los
colaboradores con el fin de que se ajuste a sus necesidades
y horarios
e Elaborar medios de comunicacion directo con los
colaboradores que sirva como base para el desarrollo del

proyecto.
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4.3 Plan de Mejora

debe de consumir para
rendir mejor en el trabajo

What ¢Qué? Why ¢Por qué? How ¢ Cémo? Where ¢Dénde? | When ¢Cuando? | Who ¢Quién? How Much
¢Cuanto?

Elaborar un prototipo de | Porque debe el negocio | Investigando como | en las horas de | Antes de poner en | el gerente del | $1.000
modelo de negocio que | contar con una | llevan las acciones los | trabajo del | practica cualquier | proyecto de
sea amigable con las | herramienta que oriente la | diferentes locales en | proyecto del | accion de venta Almacén
necesidades de los | accion de como se va a | guayaquil y en el | almacén
colaboradores comportar en el mercado | mundo
Elaborar el plan de | Esta herramienta da al | Compartiendo En las horas de | Antes de poner a | El gerente es el | $ 1.000
negocio detalle los procesos que | responsabilidades trabajo del | funcionar el | responsable.

se llevaran a cabo entre las personas que | proyecto del | Almacen

estan a cargo de la | Almacén
administracion

Socializar el modelo de | Los pasos que se ejecuten | socializarlo con todos | En la empresa, | En receso de | EI gerente del | $20
negocios con los | tienen que seracorde alas | los empleados para | por medio del | almuerzo, ingreso | proyecto quien
colaboradores necesidades de los | que ellos comprendan | zoom, meet a la empresa, | debe estar

colaboradores. Ellos son | el objetivo del antes del mes de | empapado del

los que necesitan de este | proyecto, por inauguracion proyect9o

proyecto para su bien | diferentes medios

estar presencial, digital
Elaborar medios de | Porque el colaborador | A través de los nuevos | En  plataformas | Los  fines de | Un técnico | $1400
comunicacion directo con | debe conocer diversos | medios que existen | digitales, medios | semana para | dedicado a esta
los colaboradores que | productos, sus valores | para publicitar como | audiovisuales. saber donde va a | parte
sirva como base para el | nutricionales que le | paginas, redes y otros realizar sus | publicitaria.
desarrollo del proyecto mejoran la salud, que compras
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Diversificar los medios de

Porque los precios de los

Presentandole al

En la plataforma

Cuando se decida

Estara a cargo

$ 2200

pago  especificamente | viveres en otros locales | colaborador varias | 0 en la cajera | a ser cliente del | del jefe
para lograr disminuir el | son altos y varian | formas de pago, como | dependiente del | almacén de la | administrativo
sobreendeudamiento de | constantemente. uso de tarjeta de | modelo de pago | empresa del almacén
los colaboradores filiacién, descuento, | que elija
debido en el roll,
dividiendo en partes.

Desarrollar un curso de | Porque el colaborador | Capacitando e | El curso se lo| Cada inicio de | Eljefe de hogar | $400
capacitacion en | puede ser eficiente en el | identificando en la | puede brindar | semestre para
presupuesto para el | manejo del presupuesto | familia quien puede | por zoom o meet | que las familias
hogar familiar y controlar los | hacerse cargo de las controlen 0

ingreso y egresos | finanzas familiares monitoreen  sus

familiares de forma gastos

correcta.

Porque los integrantes de | Capacitando alos jefes | El curso le lo | Cada inicio de | Talento Humano | $100
Desarrollar un curso de | los hogares estan | de familia y al hijo | realizaria por | semestre para
nutricion para que los | comprando productos de | mayor para que | medio del zoom, | que las familias se
jefes de familia realicen | mala calidad y | realicen compras | meet. pongan un plan
compras de calidad para | desperdician los pocos | inteligentes semestral de
la nutricién y salud recursos econémicos. mejora en la

salud.

Desarrollar paquetes | Porque los colabores son | Presentando lista de | Se publicard en | Al inicio de cada | Talento $100
promocionales que | perseguidores de ofertasy | promociones que | la plataforma, y | mes parallamarla | Humano, Jefe
contenga varios | eso seria un punto de | aprueben contabilidad | en espacios de | atenciébn de los | de Almaceén,

productos sugeridos

encuentro de los

trabajadores.

y ventas para lograr
buenos precios para
los colaboradores

redes sociales

compradores

Gerencia, un
colaborador de
la empresa.
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Conclusiones

Se concluye que este proyecto esta muy bien visto por los
colaboradores y que estan dispuestos a someterse su presupuesta
para la adquisicion de los viveres y otros productos con el fin que
salga adelante el Almacén que se desea instalar.

Los cursos de capacitacion que se sugiere en el plan de accién estan
sujetos a las necesidades extraidas en el levantamiento y estan
acorde a las encontradas en la encuesta.

Que se debe de considerar un modelo de negocio muy flexible para
los colaboradores, pues sus ingresos estarian financiando al
almaceén de diferentes formas y es un buen capital que fortalecera a
este proyecto.

Es necesario actuar de forma solidaria y comunitaria para lograr

mejorar el estilo de vida de los colaboradores de la empresa.

Recomendaciones

Se recomienda considerar hacer siempre promociones que
incentiven la compra de los colaboradores y evita que ellos migren a
otro comisariato

Mantener informado de todos los movimientos del almacén y que lo
siente como suyo para que entienda que comprando alli da rotacion
a su propio dinero.

Elevar el nivel nutricional con el fin que el colaborador sepa que
adicionalmente de precios bajos esta trabajando a mejorar su estilo
de vida.

Desarrollar otros tipos de proyectos que hagan sentir al colaborador
gue el jefe y duefios estan preocupados por ellos. En vista que hay
muchos trabajadores que tienen muchos afios sirviendo y pueden

sentir abandono.
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Se podria armar negocios inclusivos para que el nucleo familiar
también produzca. Es decir, lograr que los colaboradores también
vendan productos en este almacén.

Se podria ayudar desde la contabilidad a gestionar impuestos para
gue los colaboradores no tengan que pagar adicionalmente este
servicio. Es decir totalizar sus compras para a través de resumenes
pueden calcular facilmente sus impuestos a la renta u otros

procesos.
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ANEXOS



ARBOL DE PROBLEMAS (-)

Alta tasa por los reducidos analisis de habitos de compra, generan desconocimiento de la demanda en la creacién de un

EFECTO comisariato para los empleados del grupo Empresarial Raisem, ubicada en la ciudad de Guayaquil, Provincia del Guayas, en el
ULTIMO ejercicio fiscal 20207?
E Efectos ||
Indirecto \ L\ d\ /¢ T
Reducida Desconocimiento Amplia Alta rotacién de Elevados Incremento de
E cobertura de del desmotivacion de personal conflictos hogares
C necesidades comportamiento los colaboradores familiares disfuncionales
T del consumidor N
"~ o ~ METODO DEDUCTIVO -
0 Compra minim-a de productos de Escazas empresas sé preocupan de los : : q
. : g Carencia de tiempo para realizar compras
S Efectos primera necesidad beneficios para los colaboradores
Directo VARIABLE DEPENDIENTE
Reducidos andlisis de habitos de compra generan desconocimiento de la demanda en la creaciéon de un comisariato para los
PROBLEMA empleados del grupo Empresarial Raisem, ubicada en la ciudad de Guayaquil, Provincia del Guayas, en el ejercicios fiscal 20207

CENTRAL

Poca adquisicién productos

C
Causas nutritivos para la canasta basica
A Directa
U
S Causas Altos precios de Diminucién del
A Indirectas productos de poder adquisitivo
primera
S necesidad
S

VARIABE INDEPENDIENTE

Reducidos beneficios para los

Inadecuados horarios para la compra

trabajadores
METODO INDUCTIVO
Sobre Elevado nivel de Tratamiento Pérdida de
endeudamiento sensacion de impersonal en tiempo para las
por compras de abandono de los los lugares de compras

precio alto jefes

compra



FIN
ULTIMO

F Indirecto

ARBOL DE OBJETIVOS (+)

Disminuir la tasa de los reducidos analisis de habitos de compra, generan el cocimiento de la demanda en la creacién de un
comisariato para los empleados del grupo Empresarial Raisem, ubicada en la ciudad de Guayaquil, Provincia del Guayas, en el
ejercicio fiscal 20207

2aa nivel.
. . ., Elevados
N Ampliar la de Conocer del Amplia Alta rotacién de flict Incremento de
: , T nfli
necesidades comportamiento desmotivacion de personal fCO .l.c - hogares
. amiliares
E del consumidor los colaboradores disfuncionales
S
Directo Incrementar la Compra de Escazas empresas se preocupan de los Carencia de tiempo para realizar compras
1er productos de primera necesidad beneficios para los colaboradores
PROPOSITO Implementar los andlisis de habitos de compra, generan conocimiento de la demanda en la creacién de un comisariato para los
OBJETIVO empleados del grupo Empresarial Raisem, ubicada en la ciudad de Guayaquil, Provincia del Guayas, en el ejercicios fiscal 2020?
GENERAL
Directo o visualizacid e N
E ler Incremento de Vls.ufahzaaon delos Incremento de medios de pago que Adecuados medios que faciliten y traten
productos nutritivos para los beneficia a los,trabajadores bien al colaborador
D colalioradores +

I Indirect
0

o

Mayor numero
de productos
nutritivos en la
canasta familiar

Mas de productos
por el dinero que
reciben

Bajo Disminucién de Tratamiento Aprovechamien
endeudamiento la sensacion de personalizado to del tiempo en
por compras con abandono de los en los lugares compras
mejor precio jefes de compra
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