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RESUMEN

En el siguiente trabajo se analizara la viabilidad de llevar a cabo
una propuesta de inversibnque consiste en emprender la instalacion de un
mini super. Este se encontrardaubicado en la ciudad de Yerba Buena,
Provincia de Tucuman; formara, a su vez, parte de una red de mini
supermercados que compartencaracteristicas similares. El objetivo principal
sera ofrecer productos y servicios que se ajusten a las necesidades de los
consumidores objetivo.

Mediante un estudio exhaustivo se procesara la mayor cantidad de
informacion posible para estar en condiciones de determinar si el proyecto de
inversion serd rentable o no. Para ello se consideraran las diferentes
variables que pueden afectar su resultado.

A su vez, por medio de los datos obtenidos y del célculo y analisis
de indicadores de rentabilidad, se elaborara un flujo de fondos que resultara
de vital importancia a la hora de tomar la decisiéon de llevar a cabo el

proyecto.



PROLOGO

En la actualidad, la formulacion y evaluacion de proyectos de
inversibn es una herramienta de trascendental importancia a la hora de
analizar el uso racional y eficientede los recursos disponibles frente a los
resultados de diversas alternativas de inversion.

Es por ello que el presente trabajo de investigacion tiene como
objeto evaluar cualitativa y cuantitativamente la factibilidad de asignar o no
recursos a la propuesta de inversion que aqui se planteara. Para su
preparacion,se recopilara, generaray analizara de manera sistematica un
conjunto de informacion util con el objetivo de formular una propuesta de
valor para el inversor.

Con este propoésito, el trabajo ha sido organizado de la siguiente
manera: en primer lugar, a lo largo del primer capitulo se presentaran
conceptos tedricos basicos sobre la formulacion y evaluacion de proyectos
de inversion, con la finalidad de introducir al lector en la tematica abordada y
facilitar su comprensiéon. Luego, en los capitulos siguientes se trataran los
ejes principales sobre los cuales va a discurrir la investigacion, ellos son los
estudios de viabilidad: mercado, técnico, organizacional, legal y financiero,

necesarios para efectuar una correcta evaluacién del proyecto.



CAPITULO |
PROYECTO DE INVERSION

Sumario: 1.La formulaciéon y evaluacion de proyectos; 2.Tipologias de los
proyectos; 3.Definir la idea de negocio; 4. Alcances del estudio de proyectos; 5. Los
proyectos de inversion como un ciclo; 6. Tipos de estudios de un proyecto.

1. Laformulaciény evaluacion de proyectos

Un proyecto de inversion puede definirse como un plan que, si se le
asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios
tipos, producirad un bien o servicio que resultara util a la sociedad?.

En otras palabras, lo que se busca con la formulacién de proyectos
es encontrar una solucion inteligente al planteo de un problema que tiende a
resolveruna necesidad humana. Cualquiera sea la idea que se pretenda
implementar, la inversion, la metodologia o la tecnologia por aplicar, ello
conlleva necesariamente la busqueda de proposiciones coherentes para
resolver las necesidades humanas. En definitiva, todos los proyectos nacen a
partir de una idea cuya finalidad principal sera la de aprovechar las
oportunidades que ofrece el entorno, solucionar un determinado problema, o
bien satisfacer las necesidades o deseos de los clientes obijetivo.

Por dltimo, cuando el proyecto trata de la creaciéon de un nuevo
negocio o de ampliar las instalaciones de la empresa, éste debe ser
analizado en términos de su conveniencia econémica, de modo que se

asegure la satisfaccion de una necesidad en forma eficiente y rentable. Es

1 BACA URBINA, Gabriel, Evaluacién de proyectos, 7° Edicion, Editorial
McGraw-Hill, (México 2013), pag. 2.
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decir, que si el proyecto a evaluar se muestra rentablees conveniente
proceder con su implementacién, en cambio, si no resulta rentable debera

abandonarse?.

2. Tipologia de los proyectos
Se pueden observardiferentes tipos de proyectos, dependiendo

tanto del objetivo del estudio como de la finalidad de la inversion.

De esta forma, si consideramos el objetivo o la finalidad del estudio,
es posible identificar tres tipos de proyectos que obligan a conocer tres
formas de obtener los flujos de caja para lograr el resultado deseado.

o Estudio para medir la rentabilidad de un proyecto.

o Estudio para medir la rentabilidad del inversionista.

o Estudio para medir la capacidad del proyecto.

A partir de lo enunciado, es importante destacar la diferencia entre
la rentabilidad del proyecto y la rentabilidad del inversionista. Mientras en el
primer caso se busca medir la rentabilidad de un negocio,
independientemente de quien lo haga, en el segundo interesa,
contrariamente, medir la rentabilidad de los recursos propios del inversionista
en la eventualidad de que se lleve a cabo el proyecto.

Segun la finalidad o el objeto de la inversion se clasifican en:

e Proyectos que buscan crear nuevos negocios 0 empresas, en este

caso la evaluacion se concentrara en determinar todos los costos y

beneficios asociados directamente con la inversion.
e Proyectos que buscan evaluar un cambio, mejora o modernizacion
de una empresa existente, aqui solo se evaluaran aquellos que

son relevantes para la decision que se debera tomar?.

2SAPAGCHAIN, Nassir, SAPAGCHAIN, Reinaldo y SAPAGPUELMA, José
Manuel, Preparacion y Evaluacion de proyectos, 6° Edicidn, Editorial Mc Graw Hill, (México
2014), passim.

3 Ibidem, péag. 4
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3. Definir laidea de negocio

Los proyectos de inversion inician con la concepcion de una idea
gue permita a los inversores aprovechar alguna de las oportunidades de
negocio que se presentan en el mercado. Dicha idea se materializara en la
produccion de un bien y/o servicio en particular, cuya finalidad principal seré
la satisfaccion de una necesidad humana.

Para una correcta y precisa definicion de la idea—necesaria en tanto
aporta claridad respecto a lo que se busca evaluar- es importante tener

presente las siguientes preguntas:

3.1. (Dénde estamos?

Esta pregunta hace hincapié en el contexto que rodea a la
organizacion como punto de partida para identificar nuevas oportunidades.
Aqui resulta de vital importancia poseer la capacidad de entender y
contextualizar las diferentes variables que inciden en el entorno mundial y del
pais, comprender y diagnosticar los diferentes grupos afectados, el
comportamiento de los agentes que actian en el mercado y analizar
exhaustivamente las fortalezas y debilidades de la empresa.

En esta etapa son de gran utilidad las siguientes herramientas:

e Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter: esta herramienta
posibilita determinar el atractivo intrinseco a largo plazo de
un mercado o segmento de mercado por medio del analisis
de la competencia, potenciales competidores, sustitutos,
compradores y proveedores.*

e MatrizF.O.D.A.: facilita el analisis del entorno externo
(detectar oportunidades y amenazas) y el analisis interno de

la organizacion (identificar fortalezas y debilidades).

“KOLTERPAhIllip, KELLER Kevin Lane, Direccién de marketing, 12° Edicion,
Editorial Pearson Educacion, (México 2006), pag. 342
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3.2.¢Hacia dénde vamos?

Para responder a este interrogante es necesario disefiar en forma
precisa la propuesta de valor que vamos a acercar al cliente. El andlisis
situacional realizado en la pregunta anterior permitird identificar una serie de
necesidades y probleméticas que dan origen a ideas de proyectos. Para ello
es importante analizar los recursos disponibles, detectar las ventajas
competitivas, knowhow, experiencia, etc. que marcaran el camino a seguir

para materializar la idea.

3.3.¢,Cémo queremos llegar?

A través del disefio de la estrategia tanto competitiva como
comercial y la definicion del modelo de negocio,siendo estos factores los que
determinaran la viabilidad al proyecto.

4. Alcances del estudio de proyectos

A la hora de evaluar un proyecto de inversion, son varios los
estudios que pueden realizarse con el fin de sopesar las ventajas y
desventajas asociadas a su implementacion; entre ellos se destacan los
siguientes:

e Estudio de viabilidad comercial: a partir del cual se buscara
determinar el nivel de sensibilidad y aceptabilidad del
mercado respecto al bien o servicio que se pretende
producir.

e Estudio de viabilidad técnica: busca responder a la pregunta
¢, se dispone de la tecnologia, los recursos y las condiciones?
Para ello se analizaran las posibilidades materiales, fisicas,

guimicas, etc. de producir el bien o servicio.
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e Estudio de viabilidad organizacional: su objetivo es analizar
si la organizacién cuenta con el knowhow y la capacidad
administrativa suficiente para desarrollar el proyecto.

e Estudio de viabilidad legal: consiste en analizar si se
cumplen los requisitos legales para su implementacién, o
bien si existen restricciones juridicas que la impidan.

e Estudio econdmico financiero: es el que determina la
aprobacion o rechazo del proyecto. Su finalidad es medir la
rentabilidad de la inversién en términos monetarios.

Por dltimo, cabe aclarar que si bien el estudio de una inversion se
centra en la viabilidad economica financiera y toma al resto de las variables
como referencia, cada uno de los estudios sefalados puede, de una u otra

manera, determinar que un proyecto no se concrete en realidad®.

5. Los proyectos de inversién como un ciclo

El ciclo de un proyecto de inversion hace referencia a una serie de
etapaspor las cuales discurrira el proyecto desde su concepcion hasta su
materializacion. Ellas son: pre inversion, inversion o ejecucion y la etapa de
funcionamiento o ejecucion.

A su vez, la etapa de pre inversion (en la cual tiene lugar el proceso
de formulacién y evaluacion de proyectos)se subdivide en las siguientes
fases: 1. identificacion de la idea, 2. perfil preliminar, 3. estudio de pre
factibilidad, 4. estudio de factibilidad y 5. disefio definitivo. A través de ellas
se examinard la viabilidad economica y financiera, técnica, organizacional,

comercial, etc. de la propuesta de inversion.

SSAPAGCHAIN, Nassir, SAPAGCHAIN, Reinaldo y SAPAGPUELMA, José
Manuel,Op. Cit., p4g. 25.
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Por altimo, cabe aclarar que estas sub etapas pueden variar segun
el nivel de profundidad que se persiga en los diferentes aspectos del

proyecto®.

Tabla N° 1.- Ciclo del proyecto

A

| 5
=———=| PREFACTIBILIDAD |

¥

1

1

A | . | <

t { FacTIBILIDAD | >

1

: A 4
[FostErRcar | < ZEooTS3RISENO |- — — — — — -,I ABANDONAR |
EJECUCION
OPERACION

Fuente: Gestidn de proyectos (MM editores)

5.1 Identificacion de la Idea

En esta etapa inicial se buscard identificar problematicas,
necesidades insatisfechas u oportunidades de negocio que posibiliten el
desarrollo de un nuevo proyecto de inversion. Para ello es importante
analizar y cotejar todo tipo de informacion que permita proporcionar un
panorama general respecto a los diversos factores o variables, como la zona
geografica, situacion econdmica, mercado, etc., que pueden influir en la
formulacion y ejecucion del proyecto.

En definitiva, la "idea" tiene por objeto clarificar una opcién que se

presenta entre muchas, para atender una necesidad o aprovechar una

6 MIRANDA, Juan José, Gestion de proyectos,5° Edicion, MM editores (Bogota
2005), pag. 30
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teniendo en cuenta aspectos econOmicos, técnicos,

institucionales, ambientales, sociales y financieros’.

5.2 Perfil Preliminar

Este estudio preliminar se elaborard a partir de informacion

existente, el juicio comun y la opinion que se consigue por medio de la

experiencia. En términos monetarios sélo presenta calculos globales de las

inversiones, los costos y los ingresos®.

Podemos, entonces, resumir los aspectos que serian deseables

conocer cuando el proyecto se encuentra en esta fase de "perfil™:

a. Situacion general, que hace referencia:

Identificacion del agente promotor del proyecto y la motivacion
del mismo (una necesidad no atendida, la oportunidad de
aprovechar alguna ventaja comparativa, la inversion en algun
renglon floreciente de la economia, etc.).

En lo posible una resefia geografica y socioeconémica del
ambito donde se ubicara el proyecto (en algunos casos la
localizacion se constituye en una de las incognitas por descubrir
a traveés del estudio, por lo tanto dicha resefia se elaborara una
vez que se hubiese definido el emplazamiento definitivo).
Referencia a los objetivos de planes o programas nacionales,
sectoriales, regionales, locales o empresariales que sean

pertinentes a los objetivos del proyecto.

b. Estudio de los propdsitos del proyecto:

Resultados esperados a corto, mediano y largo plazo.
Descripcion de los diferentes estudios que se adelantaran con

la metodologia prevista y su cronologia aproximada; ademas de

" MIRANDA, Juan José, Op. Cit., pag. 32
8 BACA URBINA, Gabriel, Op. Cit., pag. 4.
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la hipoétesis planteada en torno a cada uno de los aspectos
analizados.
Identificacion de los promotores del proyecto, y los

responsables si es posible en cada una de las fases.

c. Consideraciones de orden financiero:

Inversiones necesarias y sus valores aproximados.

Presupuesto de costos de funcionamiento.

Presupuesto de ingresos previstos para cada uno de los
periodos del horizonte del proyecto (ventas, tarifas,
transferencias, etc.).

Fuentes posibles de financiacion privada o publica, tanto para

el periodo de instalacion como para el de la operacion.

d. Cronologia de la etapa de ejecucion del proyecto, teniendo en

cuenta principalmente las siguientes actividades:

Creacion del nuevo ente juridico.

Negociacion y compra de terrenos.

Solicitud de autorizaciones

Construcciones y obras civiles complementarias.

Negociacion y compra de equipo, maquinaria, muebles y
vehiculos.

Montaje de equipos y maquinaria

Programas de capacitacion.

Pruebas y puesta en marcha.

Un estudio a nivel de "perfil" debe seguir, en lo posible, las

siguientes pautas de presentacion:

Una parte introductoria donde se clarifiquen los obijetivos del
proyecto, las metas a corto, mediano y largo plazo, los
eventuales beneficiarios, la motivacion del mismo vy, si se cree

conveniente la justificacion correspondiente.
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« Una presentacion monogréfica caracteristica del sector (o
subsector) y la regién donde se insertara el proyecto.

e Un resumen de las conclusiones derivadas de cada uno de los
aspectos estudiados y las recomendaciones argumentadas de
ejecutar, aplazar o pasar a la fase de pre factibilidad.

e La presentacion de cada uno de los tipos de estudios que se
hacen en un proyecto.

Con estos elementos bien organizados se puede, o abandonar la
idea en forma definitiva o aplazar la decision por un tiempo, o también si las
circunstancias lo ameritan tomar mayores elementos de juicio y pasar a la
etapa de pre factibilidad; o finalmente si no hay duda sobre sus ventajas
(financieras y/o sociales), continuar directamente al disefio definitivo para su

ejecucion®.

5.3 Estudio de Pre factibilidad

En esta etapa se depuran en un mayor grado de detalle los
aspectos de consumo, técnico, financiero, institucional y administrativo
elaborados en la fase anterior (para cada alternativa o variante) acudiendo, si
es preciso, a informacion primaria para algunas variablesconsideradas como
relevantes, con el fin de contrastar las hipotesis inicialmente planteadas.

Se debe incluir en el estudio, entre otros, los aspectos generales del
entorno socioecondmico, analisis de mercado identificando las principales
variables que afectan su comportamiento (producto, demanda, oferta,
procesos de comercializacion, precios, etc.); definiendo en principio
alternativas de tamafio y localizacidon con todas las restricciones que puedan
incidir; seleccionandoun modelo técnico adecuado; disefiando una

organizacion para las etapas de instalacion y operacion; determinando las

® MIRANDA, Juan José, Op. Cit., pag. 32
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inversiones, costos y utlidades; y finalmente aplicando criterios de
rentabilidad financiera, econdémica, social y ambiental segun el caso.

Al terminar el estudio de pre factibilidad se espera, entonces, o
mejorar el nivel de informacién para tomar una decisibn mas ponderada y
pasar al estudio de factibilidad, o proceder al disefio definitivo para
ejecutarlo, o abandonar el proyecto de manera temporal o definitiva al no
presentar ventajas comparativas que ameriten su ejecucion.

Cabe anotar que el estudio de pre factibilidad conduce a definir una
Unica alternativa que sera estudiada si se considera necesario, con mayor

rigor en el nivel de factibilidad?.

5.4 Estudio de Factibilidad

Esta fase tiene lugar cuando persisten dudas en torno a la viabilidad
del proyecto en algunos de sus aspectos fundamentales; por lo tanto, en
es0s casos se procede a depurar la informacion que permita otorgar mejores
y mas confiables soportes a los indicadores de evaluacion.

Es oportuno en este momento aclarar que los llamados "estudios de
pre inversion" se suelen dividir, por razones metodoldgicas y practicas, en
dos grandes partes: por un lado, lo correspondiente a la "formulacion” (que
no es otra cosa que la organizacion y analisis de la informacion disponible),y
por otro lado la "evaluacion" que es la aplicacion de ciertas técnicas y
criterios para determinar su conveniencia o no. Es decir, la primera tendra
por objetivo definir todas las caracteristicas que tengan algun grado de efecto
el flujo de ingresos y egresos monetarios del proyecto y calcular su magnitud.
Mientras que la segunda parte busca, con metodologias muy definidas,
determinar la rentabilidad de la inversion en el proyecto!?.

El estudio de factibilidad debe conducir a:

10 |bidem, pag. 35
ISAPAGCHAIN, Nassir, SAPAGCHAIN, Reinaldo y SAPAGPUELMA, José
Manuel,Op. Cit., p4g. 29.
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Identificacion plena del proyecto a través de los estudios de
mercado, tamafio, localizacion, y tecnologia apropiada.

Disefio del modelo administrativo adecuado para cada etapa
del proyecto.

Estimacion del nivel de las inversiones necesarias y Ssu
cronologia, lo mismo que los costos de operacion y el célculo
de los ingresos.

Identificacion plena de fuentes de financiacion y la regulacion
de compromisos de participacion en el proyecto.

Definicion de términos de contratacion y pliegos de licitacion de
obras para adquisicion de equipos.

Sometimiento del proyecto si es necesario a las respectivas
autoridades de planeacion.

Aplicacion de criterios de evaluacion tanto financiera como
econdmica, social y ambiental, que permita alegar argumentos

para la decision de realizacion del proyecto.

En efecto, del estudio de factibilidad se puede esperar o abandonar

el proyecto por no encontrarlo suficientemente viable o conveniente; o bien

mejorarlo elaborando un disefio definitivo teniendo en cuenta las sugerencias

y modificaciones que surgiran de los analistas representantes de las fuentes

de financiacion, o de funcionarios estatales de planeaciéon en los diferentes

niveles, nacional, sectorial, regional, local o empresarial.

En consecuencia, los objetivos de cualquier estudio de factibilidad

se pueden resumir en los siguientes términos:

Verificacion de la existencia de un mercado potencial o de una
necesidad nosatisfecha.
Demostracion de la viabilidad técnica y la disponibilidad de los

recursos humanos, materiales, administrativos y financieros.
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e Corroboracion de las ventajas desde el punto de vista
financiero, econdmico ysocial de asignar recursos hacia la
produccion de un bien o la prestacién de unservicio.

El estudio de factibilidad es un trabajo inteligente en el que
concurren talentos diferentes especializados en las mas diversas areas
seguin su magnitud y complejidad, lo que supone altos costos y tiempo
suficiente para su realizacion, por lo tanto solamente la alternativa

seleccionada en el nivel anterior se somete a estudio de factibilidad?!?.

5.5 Disefio Definitivo

La fase final de la etapa de pre inversion se suele denominar
“disefio definitivo”. En ella se recopila toda la informacién obtenida en los
estudios anteriores y se pulen los ultimos detalles del proyecto.

Si bien el estudio de pre inversion resulta Gtil y necesario, no es
suficiente para la planeacion de la ejecucion, puesta en marcha y operacion,
por lo tanto se precisa abordar el “disefio definitivo” que tiene como tareas
fundamentales: la identificacion y disefio del ente administrativo y gerencial
responsable; la definicion, organizacién y contratacion de los servicios de
ingenieria; la seleccion y contratacion de servicios auxiliares (interventoria,
informacion, auditoria contable, asesoria juridica, licitaciones, compras,

etc.).

6. Tipos de estudios de un proyecto

6.1 Estudio de mercado
La investigacion formal de un proyecto de inversion comienza con el

estudio de mercado, cuyo objeto es identificar los clientes y mercado

12 MIRANDA, Juan José, Op. Cit., pag. 35
13 |bidem, pag. 38
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objetivo, determinar y cuantificar la oferta y demanda esperada, analizar la

politica de precios y llevar adelante los estudios de comercializacion.

Agui es importante estudiar metodoloégicamente los siguientes

aspectos del mercado (cinco fuerzas de Porter):

1.

Los consumidores: este estudio tiene por fin desarrollar el
perfil de los consumidores actuales y potenciales. Identificar
sus preferencias, habitos, motivaciones, etc. que ayudaran a
definir la estrategia comercial a implementar. También es
importante analizar la demanda para cuantificar y proyectar
las cantidades de bienes o servicios a producir y/o adquirir.
La competencia: son competidores todos aquellos actores
que ofrecen los mismos productos y/o servicios en igual
segmento del mercado. Conocerlos en forma precisa
permitira detectar sus debilidades y minimizar sus fortalezas.
Ademas su estudio provee informacion sobre el
comportamiento historico del mercado.

Los proveedores: Apunta a determinar la disponibilidad de
insumos, materias primas, mercaderias, etc. y sus
respectivos precios.

Competidores potenciales: En este caso se tendra en cuenta
el atractivo del mercado en funcion de sus barreras de
entrada y salida.

Sustitutos: Identificar los bienes y/o servicios sustitutos
actuales y potenciales que pueden limitar los precios y las

ganancias de la empresa.

Si bien este estudio puede llevarse a cabo por medio de

informacion secundaria, es recomendable acudir a fuentes primarias

(entrevistas, encuestas, focusgroup, etc.) que proporcionan datos confiables,

actualizados y precisos.
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6.2 Estudio técnico

En este estudio se recabara la informaciébn necesaria para
cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion.

En primer lugar, se debe determinar el tamafio 6ptimo y localizacion
del negocio. Aqui se tendran en cuenta factores tales como el costo de
transporte, el clima, la comunidad del lugar, la tecnologia empleada, entre
otros.

Luego es preciso seleccionar los procesos productivos en funcién
de las disponibilidades de capital de la empresa y sus especificaciones
técnicas. En esta parte también tiene lugar el analisis y seleccion de los
equipos y tecnologia necesaria, su distribucion fisica dentro del local y la
propuesta de ubicacion fisica y calculo de las distintas areas de la

organizacion.

6.3 Estudio organizacional y administrativo

El estudio organizacional y administrativoatiende los factores
propios de la actividad ejecutiva de la administracion del proyecto:
organizacion, procedimientos administrativos y normativas asociadas.

Para cada proyecto y estrategia particular es posible definir la
estructura organizativa que mejor se adapte a los requerimientos de su
posterior operacion. Conocer esta estructura es fundamental para definir las
necesidades de personal calificado para la gestion.

También deben definirse, con el detalle que sea necesario, los
procedimientos administrativos que podrian implementarse junto con el
proyecto. Los sistemas y procedimientos contable-financieros, de
informacion, de planificacion y presupuesto, de personal, adquisiciones,
crédito, cobranzas y muchos mas van asociados con los costos especificos
de operacion. Los costos de personal son una de las grandes definiciones

gue deben efectuarse en esta etapa del estudio, en la que no solo debera
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dimensionarse el requerimiento de personal interno, que dependerd en gran
medida del nivel de integracion y externalizacion, sino que ademas debera
determinarse el nivel de remuneraciones, los mecanismos de incentivos y los

beneficios por otorgar al personal*4.

6.4 Estudio legal

Es de vital importancia llevar adelante un estudio del marco legal
asociado al proyecto, puesto que las relaciones que entable la empresa,ya
seacon sus socios internos (inversores, directivos, trabajadores, etc.) como
externos (clientes, proveedores, organismos fiscalizadores, etc.),asi como el
marco en el que su actividad se desarrolle, estaran respectivamente
comprendidos en diferentes figuras o regimenes legales. Esto puede hacer
variar los costos del proyecto e influir en la cuantificacion de los
desembolsos.

Los aspectos legales pueden restringir la localizacion y obligar a
mayores costos de transporte, o bien, pueden otorgar franquicias para
incentivar el desarrollo de determinadas zonas geograficas donde el
beneficio que obtendria el proyecto superaria los mayores costos de
transporte.

Un factor que requiere especial atencién es el tributario. Existen
disposiciones que afectan de manera diferente a los proyectos, dependiendo
del bien o servicio que produzcan. Lo cual se manifiesta en el otorgamiento
de permisos y patentes, en las tasas arancelarias diferenciadas para tipos
distintos de materias primas o productos terminados, o incluso en la

constitucion de la empresa que llevara a cabo el proyecto, la cual tiene

4SAPAGCHAIN, Nassir, SAPAGCHAIN, Reinaldo y SAPAGPUELMA, José
Manuel,Op. Cit., p4g. 33.
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exigencias impositivas distintas segun el tipo de organizacion que se

seleccione®®.

6.5. Estudio econémico financiero

El objetivo de este estudio es ordenar y sistematizar la informacion
de caracter monetario proporcionada por los estudios anteriores y elaborar
los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacién econémica
financiera.

Primero deben determinarse los costos totales y la inversion inicial
en activos fijos a partir de los estudios técnicos, ya que dependen de la
tecnologia seleccionada. Luego se calcula la depreciacion y amortizacion de
toda la inversion inicial.

Otro de sus puntos importantes es el calculo del capital de trabajo,
gue aunque también es parte de la inversion inicial, no esta sujeto a
depreciacion ni amortizacion, dada su naturaleza liquida.

A fin de realizar la evaluacion economica financiera, se establece la
tasa de rendimiento minimo aceptable y se calculan los flujos netos de
efectivo. Estos ultimos provienen del estado de resultados proyectados para
el horizonte de tiempo seleccionado.

Es fundamental mostrar el financiamiento del proyecto y como sera
aplicado en el estado de resultados, puesto que modifica los flujos de
efectivo. De esta forma se selecciona un plan de financiamiento, y se
muestra su calculo tanto en la forma de pagar intereses como en el pago del
capital®.

Con los flujos de efectivo determinados se procedera a llevar
adelante la evaluacidon econdmica financiera por medio del célculo de

indicadores, entre los cuales se pueden destacar:

15 |bidem, pag. 34
16 BACA URBINA, Gabriel, Op. Cit., pag. 7.
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e Valor actual neto (V.A.N.): se define como el valor de los
flujos de caja actualizados al momento cero. Indica cuanto
valor se creara al ejecutar el proyecto. Se seleccionaran los
proyectos con V.A.N. mayor que cero y, en caso de que
existan diferentes alternativas, prevalecerd aquella con
V.A.N. mas alto.

e Tasa interna de retorno (T.l.R.): es la tasa que aplicada a la
inversion produce los beneficios del proyecto, es decir, mide
el rendimiento de los activos empleados. Se expresa en
forma porcentual y para que se apruebe el proyecto debe ser
positiva y mayor a la tasa de descuento seleccionada.

e Periodo de recuperacion de la inversion simple (P.R.L):
muestra el tiempo que se requiere para recuperar los
desembolsos iniciales realizados en la inversion. Para que el
proyecto pueda se efectuado, este indicador debe ser inferior
al maximo establecido por los inversionistas.

e Periodo de recuperacion de la inversidon descontado
(P.R.1.D.): es similar al anterior, se busca calcular cuanto
tiempo se demorara el proyecto en recuperar la inversion
inicial, pero en este caso se considera el valor del dinero en
el tiempo, o sea los flujos de efectivo descontados.

e Indice de rentabilidad (I.R.): es una variante del V.A.N., con
la diferencia que en este caso los flujos de fondo futuros se
dividen en la inversion inicial. El criterio de aceptacion sera el

de aquellos proyectos que posean |.R. mayor que uno'’.

1"Proyecto de inversién, consulta en internet: www.quinterosnet.com.ar,
(Noviembre de 2020)
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Sumario: 1. Idea principal; 2. Analisis F.O.D.A.; 3. Andlisis de las cinco fuerzas de

Porter

1. Idea principal

El Mercadito es una cadena de mini super ubicada en la ciudad de
Yerba Buena con 14 afios de trayectoria. Su actividad principal es la
comercializacion de productos regionales, nacionales e importados con el
objetivo de satisfacer las necesidades de sus usuarios, buscando ofrecer a lo
largo del proceso de venta un servicio de calidad y una atencion
especializada y cercana al cliente.

El presente proyecto de inversion analiza la posibilidad y viabilidad
de abrir una nueva sucursal con venta online y entrega a domicilio. Con ello
se buscara potenciar y posicionar la imagen de la empresa en un mercado
complejo y de alta competitividad, dado que, en el ultimo tiempo, ha sufrido
un estancamientode las ventas como consecuencia de diversos factores que
se expondran en las secciones siguientes. Por otra parte, también tendra la
finalidad de brindar alternativas que le permitan minimizar los efectos de la
situacion epidemioldgica actual.

De este modo, se realizara una exhaustiva investigacién de todos

aquellos elementos que conforman el plan de negocio de la empresa a fin de
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recopilar informacion precisa, actualizada y de interés sobre la problemética

planteada.

2. Andlisis F.O.D.A.
Aefectos de analizar el estado de situacion de la empresa, se

elabor6 un analisis F.O.D.A. (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas). Esta herramienta de administracién estratégica permite
reconocer y comprender aquellos factores internos y externos que inciden
positiva o0 negativamente en la organizacion. Su objetivo comprende
identificar las fortalezas y debilidades para poder aprovechar oportunidades
y/o neutralizar las amenazas. Para su confeccion se analizaron datos
secundarios y se entrevisto a los duefios de la red El Mercadito.
Factores internos:
Fortalezas:
o Cuenta con la experiencia de la red de mini super El Mercadito,
gue ha desarrollado una larga trayectoria en el mercado
o Reconocimiento por parte de los consumidores
o Seleccion de personal capacitado y con las competencias
necesarias para brindar una atencion personalizada y hacer lo
mas sencillo posible las compras de los clientes objetivo
o Ofrece productos de gran calidad
o Comercializa una importante variedad de articulos de origen
nacional e importado, como asi también productos regionales y
artesanales.
o Poder de compra
o Atencion al publico los siete dias de la semana
o Ofreceré la posibilidad a los clientes de realizar sus compras de

forma cémoda y segura a través de la plataforma de e-
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commerce con entrega a domicilio dentro de las veinticuatro
horas de realizado el pedido

Acepta diferentes medios de pago y ofrece alternativas de
financiacion a los clientes

Amplios conocimientos del rubro

Buena ubicacion

Sistema de Gestion

Debilidades:

Falta de fidelizacion con los clientes
No cuenta con estacionamiento exclusivo para clientes
Disponibilidad de mercaderia en ocasiones debido a la

inestabilidad economica del pais

Factores externos

Oportunidades:

o Importante aumento demografico de la zona y de la ciudad de
Yerba Buena y sus alrededores

o Poca explotacion de la zona

o Posibilidad de ampliar el segmento geografico a través de los
nuevoscanales de distribucion

o Crecimiento de las compras y transacciones por medios
virtuales debido a las restricciones y recomendaciones
sanitarias para prevenir los efectos de la pandemia delaCovid-
19

Amenazas:

o Gran crecimiento de la competencia
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o La inestabilidad ocasionada por la situacion epidemioldgica
actual

o Alta presion impositiva

o Crisis econdmica

o Control de precios en articulos

o Restricciones a las importaciones de ciertos productos

Si bienel contexto econémico del pais y la incertidumbre provocada
por la pandemia del coronavirus parecen ser amenazas dificiles de
contrarrestar, son a la vez una importante oportunidad para explotar nuevos
mecanismos y medios de compra, como asi también, responder a los nuevos
habitos y necesidades de los consumidores.

Ademas, la importante expansion demografica que experimento la
zona y alrededores donde estara ubicado el ministuper, como asi también su
poca explotacion por parte de la competencia, representan una considerable

oportunidad para posicionar la marca.

3. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Con la intencion de conocer aun mas el micro entorno de la
organizacion, se utilizé el modelo tedrico de las cinco fuerzas de Porter
puesto que proporciona las herramientas necesarias para realizar un examen
exhaustivo del mercado en el cual opera el negocio, yde la accién de la
competencia. Lo cual ayudard a determinar mejor el posicionamiento
estratégico que debe adoptar la empresa.

Porter identifica cinco fuerzas que compiten entre si por quedarse la
mayor parte del valor que se produce en una industria: el poder de
negociacion de los clientes, la rivalidad entre los competidores, la amenaza
de entrada de nuevos competidores, el poder de negociacion de los

proveedores y la amenaza de productos sustitutos.



25

Poder de negociacion de los clientes

El segmento de clientes de EIMercadito estard conformado,
principalmente, por familias que viven en countries, barrios privados ycasas
de la zona, como asi también alumnos, padres y personaldel Colegio
Boisdron. Los mismos poseen un alto poder de negociacion debido a las
diferentes alternativas a las cuales pueden acceder, como por ejemplo:
grandes cadenas de supermercados o hipermercados, tiendas virtuales de
comestibles y bebidas, servicios de delivery, etc.

Por medio del desarrollo de la tienda virtual, se buscara atraer
nuevos clientes y explorar nuevas areas geograficas con escasa o nula

presencia de competidores.

Rivalidad entre los competidores

Los competidores directos en lazona son almacén
Carrascosa,Drugstore El Boisdron (a metrosdel local), almacén Delia,
Distribuidora Tatito. En casi todos los locales mencionados seofrecen gran
parte de los productosque comercializa EI Mercadito.

Las diferencias principales que se encuentran sedan en los precios
ofrecidos, fijando los mismos en base a suscostos y demanda; en el servicio
alcliente, donde se destaca la entrega de pedidos a domicilio; y en las
modalidades de pago y financiacion.

A su vez, la empresa compite con las importantes promociones de
las grandes cadenas de supermercados e hipermercados (muchas de ellas
se encuentran en Yerba Buena) y otras redes de mini super ubicadas en

otras zonas de la ciudad.
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Amenaza de los nuevos entrantes

Este rubro tiene un granpotencial de explotacién, lo que genera una
posibilidad cierta deque aparezcan nuevosentrantes en el mercado. Sobre
todo si consideramos la expansién habitacional que ha tenido la ciudad de
Yerba Buena y sus alrededores en los dltimos afios, donde muchas éreas se
encuentran sub explotadas o directamente sin explotar.

Tampoco pude descartarse la expansion de otras redes de mini
super a la ubicacién geogréfica seleccionada.

Por otra parte, debido a las restricciones que sufrieron muchas
actividades como consecuencia de la propagacion del coronavirus, muchos
negocios cuyas actividades principales operaban en mercados muy distintos,
ingresaron al sector con el fin de paliar las consecuencias econdémicas de las
medidas adoptadas. En este sentido, puede citarse el caso de un reconocido
boliche que reconvirti6 su negocio y el camino elegido fue la venta de

productos alimenticios.

Poder de negociacion de los proveedores

La competenciaentre proveedores es alta. En el caso de El
Mercadito al realizar grandes compras de mercaderia en conjuntocon las
otras sucursales y las relaciones generadas a través deltiempo, limita el
poder de negociacion de los proveedores.

Ademas, la empresa cuenta con afios de trayectoria con los mismos
proveedores, lo cual le ha permitido construir buenas relaciones comerciales
para el logro de sus objetivos, en especial los referidos a descuentos y

plazos de entrega.

Amenaza de productos sustitutos
Entendemos por productos sustitutos todos aquellos que pueden

satisfacer la misma necesidad. Con respecto a ello podemos observar que, a
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raiz de las limitaciones derivadas de la pandemia, surgieronen el rubro
alimenticio nuevos medios de distribucion como Rappi, PedidosYa y otros

servicios de entrega a domicilio, que representan una verdadera amenaza

asuperar.



CAPITULO 1l
ESTUDIO DE MERCADO

Sumario: 1. Investigaciéon de mercado; 2. Productos y servicios; 3. Mercado
proveedor; 4. Mercado consumidor; 5. Mercado competidor; 6. Mercado distribuidor.

1. Investigacién de Mercado

El estudio se llevo a cabo mediante encuestas a consumidores que

residen en la ciudad de Yerba Buena. Sus principales objetivos fueron:

Conocer los clientes y potenciales clientes de El Mercadito.
Investigar las preferencias de los clientes y potenciales
clientes respecto a formas de pago; frecuencia de compra;
valor de la marca, calidad, variedad, etc.; e importancia de la
atencion al cliente.

Conocer como realizan sus compras: en el local o por medio
de paginas web, teléfono, redes sociales y/o aplicaciones
para teléfonos moviles.

Investigar la alternativa de entrega a domicilio de acuerdo a
sus preferencias.

Analizar la competencia actual.

El cuestionario de las encuestas se administr6é a través de la

plataforma Google Forms, siendo la herramienta mas practica y adecuada
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para poder llegar a mas personas y obtener la informacion necesaria de
manera mas rapida (ver apéndice).

Considerando como una muestra representativa para llevar
adelante el estudio el numero de ochenta consumidores de la ciudad de
Yerba Buena, identificada como la poblacion objetivo para el estudio, se
realizaron ochenta y tres encuestas.

Una vez obtenidos los resultados, se utilizo el software Excel para
su procesamiento y andlisis. Para ello se utilizaron tablas y graficos
dinamicos que combinaban la informacién obtenida, a modo de facilitar su
lectura.

Con las encuestas realizadas, se logré cubrir de forma uniforme
todas las zonas geograficas de la ciudad de Yerba Buena, descubriendo que
el 52% de los encuestados conocia la red de mini stuper El Mercadito.

El 60% de los encuestados se encuentra en el rango de edad
mayor a treinta afos, 1o que da mayor veracidad a los resultados obtenidos,
ya que podemos inferir que dichas personas son las que suelen realizar las
compras en el hogar.

El 79,5% de los que conocen la red de mini super, compraron
alguna vez o suelen realizar alli sus compras habituales. Se destacaron las
sucursales ubicadas en Avenida Aconquija al 2054 y Avenida Solano Vera
761. Los clientes valoraron la cercania, los precios y la atencion recibida por
encima de las demas variables de estudio.

Respecto a la competencia, la mayoria seleccion6 a los
supermercados Gomez Pardo y Carrefour, destacando a la calidad de los
productos como una variable determinante en su eleccion. A su vez, la
competencia directa de la zona seleccionada para instalar la nueva unidad
de negocio quedd demasiado relegada en la consideracion de los

encuestados.
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Por ultimo, la mayor parte de los encuestados realiza sus compras
en forma quincenal y resaltaron el servicio de entrega a domicilio entre sus
preferencias.

A partir de lo enunciado, se propusieron las siguientes
recomendaciones:

Desarrollo de marca: implementar una estrategia conjunta para el
desarrollo de la marca enfocada en las preferencias manifestadas por los
consumidores. Para su ejecucién es importante hacer especial énfasis en la
utilizacién y administracion de redes sociales.

Fidelizacion de los clientes: aprovechar los sistemas de gestion
actual para mantener un mayor contacto con el cliente. Desarrollar un
programa de fidelizacion consistente en la entrega de tarjetas virtuales que
permitan al cliente acceder a descuentos, bonificaciones y ofertas
especiales.

Nuevos productos: lanzar combos de productos similares a los de
las grandes cadenas de supermercados. Se sugiere contar con tres 0 mas
opciones de productos en las categorias almacén y bebidas.

Nuevos servicios: desarrollar una tienda virtual promocionada a
través de las redes sociales. Implementar un servicio de entrega a domicilio
gue cuente con la logistica necesaria para efectuar las entregas en el dia.
Para lo cual, se debera contar con personal preparado y especifico. Ademas
ofrecer la alternativa de retiro en el local.

Expansion: considerando el lugar en el mercado alcanzado por la
marca y dada la valoracion que sobre ella tienen los clientes, es
recomendable la apertura de nuevas sucursales en la ciudad de Yerba

Buena.
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2. Productos y servicios

El mini super ofrecera bienes de consumo en sistema de

autoservicio entre los que se encuentran:

productos de almacén que se integra con las siguientes
categorias de productos: pastas secas y arroces, desayuno y
merienda, snack, conservas, condimentos y aderezos,
aceites, golosinas, harinas y panificados

bebidas: alcohdlicas y no alcohdlicas

congelados

lacteos: quesos (blandos, semis duros y duros), mantecas y
margarinas, cremas y postres, leches y yogurts

flambres: envasados y por peso

limpieza: jabones, desodorantes, articulos de cuidado
personal, bebes, lavandinas, limpieza de bafio, limpieza de
cocina, limpieza de pisos, desodorantes de ambiente,

accesorios de limpieza e insecticidas

Se ofreceran las primeras, segundas y terceras marcas por cada

linea de productos. También se comercializaran mercaderias importadas,

especialmente en el rubro bebidas alcohdlicas, y diferentes producciones

artesanales de pequefios emprendimientos locales.

Ademas nuestros clientes podran acceder a un servicio de compra

virtual y entrega en sus domicilios dentro de las veinticuatro horas de

realizado el pedido.

También contardn con un sistema de tarjetas virtuales que les

permitira acceder a descuentos, bonificaciones y ofertas especiales.

Se buscara consolidar una posicion en el mercado a través de un

servicio personalizado que permita satisfacer las necesidades de los clientes

objetivo.
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3. Mercado proveedor

En el caso de El Mercadito, al realizar grandes compras de
mercaderia a los mismos proveedores en conjunto con las otras sucursales,
se lograra un mayor poder de negociacion, lo que se traduce en descuentos,
bonificaciones, condiciones de financiacién, etc.

La empresa tratara con distribuidores directos, mayoristas y
productores para la adquisicién de sus productos. Con la mayoria de ellos

cuenta con afios de experiencia comercial.

4. Mercado consumidor

Se identifica como area geografica para ofrecer los productos y
servicios a la ciudad de Yerba Buena, con vision de expandir el negocio en
un futuro hacia la capital de la provincia. El precio a pagar se establecera
segun los costos y el margen de ganancia que se espera en este tipo de
rubro teniendo en cuenta los precios de los competidores del mercado
actual.

En cuanto a las formas de pago, se aceptara: efectivo, pagos QR,
tarjetas de débito y crédito (en principio Visa, Mastercard y Naranja) y
transferencias bancarias.

Por dltimo, los productos se comercializaran en el local de venta y

por medio de la tienda virtual a desarrollar.

5. Mercado competidor

Los competidores directos en la zona son almacén Carrascosa,
Drugstore El Boisdron (a metros del local), almacén Delia, Distribuidora
Tatito. En el rubro existe gran competencia; en casi todos los locales
mencionados se ofrece gran parte de los productos comercializados. Las

diferencias que se encuentran radican sobre todo en los precios que se
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ofertan, fijandose éstos en base a sus costos y demanda. Otros diferenciales
se dan en el servicio al cliente y en las modalidades de pago.

Se realizaron entrevistas telefénicas al personal del Miniservice
Angelita ubicado en calle Federico Rossi 210, Yerba Buena, Miniservice El
Boisdron ubicado en Lamadrid al 1200, y a los duefios de dos sucursales de
mini super El Mercadito; las preguntas formuladas giraron en torno a los
productos comercializados, la competencia, los clientes, los diferenciales, la
entrega a domicilio, modalidades de pago, efecto del Aislamiento Social
Preventivo y Obligatorio.

Los entrevistados destacaron: la baja de ventas y el desafio de
buscar nuevos medios que les permitan llegar a los clientes; en cuanto a los
productos comercializados, que cuentan con comestibles en general, bebidas
y otros; sobre la modalidad de pago, se remarcO como una ventaja hoy en
dia el brindar otras opciones ademas del efectivo; con respecto a la
competencia,se consideroa los almacenes y drugstore de la zona asi como
otros negocios relacionados a productos que forman parte de su oferta actual
(panaderias, kioscos, etc.); en cuanto a los diferenciales Miniservice El
Boisdron, destaca su atencion y la variedad y calidad de la oferta; en el caso
de Miniservice Angelita, se resalta la atencion y la venta de embutidos que
los identifica y les da un importante valor agregado; ambos coinciden en que
sus clientes en general superan los 25 afios de edad.

De la informacion relevada por fuentes secundarias concluimos que
existe una tendencia de los consumidores a realizar sus compras en las
cercanias de sus hogares o bien en lugares de paso, valorando
principalmente el tiempo, la experiencia y variedad en productos. Existe una
tendencia en la busqueda de la conveniencia, como menciona el informe
publicado por la consultora Nielsen®, que resalta como propuesta de valor el

realizar las compras en tiendas mas pequefias y cercanas, o bien mediante

BInsights, consulta en internet: www.nielsen.com/ar/es , (Julio de 2020)
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entrega a domicilio y al uso de la tecnologia que facilita el proceso de
compra.

Debido a la situacion actual atravesada como consecuencia de la
pandemia se gener6 una baja sustancial en las ventas, como lo observamos
en los informes del CAME??; a pesar de ello, se generé un marco para el
desarrollo de este tipo de negocios de cercania y con la modalidad de
entrega a domicilio en auge. Los mismos deberan adaptarse a este nuevo

entorno que se generay que tiene un futuro prometedor.

6. Mercado distribuidor

Uno de los canales de ventas que se decide adoptar es el de venta
directa al consumidor, mediante un local abierto al publico, debido a que esto
permite un mejor contacto entre cliente y empresa. El espacio para el
local sera alquilado y estard ubicado en Lamadrid 1202, Yerba Buena,
Tucuman.Las condiciones de pago seran de contado y con tarjeta de débito y
crédito en una, tres y seis cuotas.

Otro canal de ventas sera a traves de laplataforma de e-
commerceque permitira al cliente mayor comodidad a la hora de realizar sus
compras. De esta forma podremos obtener mayor conocimiento de nuestros
clientes objetivos a través de programas de CRM con los que cuenta la red

de supermercados El Mercadito.

Informes, consulta en internet, www.redcame.org.ar, (Julio - Noviembre de

2020)



CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

Sumario: 1. Localizacién; 2. Proceso de produccion; 3. Equipos; 4. Tienda Virtual;
5. Edificio e instalaciones; 6. Disefio del local

1. Localizacion

Resulta fundamental considerar diversos factores econoémicos y
estratégicos a la hora de tomar decisiones vinculadas a la eleccion de la
localizacion del negocio. A través de ellos se buscara determinar aquella
ubicacion que permita maximizar la rentabilidad del proyecto y explotar los
objetivos planteados.

Si bien estos factores pueden variar de un proyecto a otro, se
pueden destacar los siguientes:

e Cercania con el mercado: como se mencion0 anteriormente, el mini
super estara localizado en la calle Lamadrid 1202 de la ciudad de
Yerba Buena. Consideramos que es la ubicacion 6ptima dados los
objetivos del proyecto, puesto que se trata de una zona puramente
residencial (publico meta), donde se destacan los countries Marcos
Paz y el Nuevo Country del Golf. Ademas, la calle Lamadrid es una de
las mas utilizadas para evitar la Avenida Aconquija, por lo que la
afluencia de transito vehicular es bastante alta, a pesar que la misma
haya cambiado su sentido por disposiciones gubernamentales. Si

bien, en un principio, parecia ser una debilidad, los resultados de la
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investigacion de mercado muestran que la medida no tuvo un impacto
negativo sino que sucedio lo contrario; la afluencia es todavia mayor
desde su vigencia.

e Costos de transporte: la localizacion seleccionada resulta estratégica
ya que, debido a que se encuentra en un area central de la ciudad,
nos permite reducir costos de envio y transporte de las ventas
realizadas por medio de plataformas digitales.

e Costos y disponibilidades de la localizacién: se ha decidido efectuar
un contrato de alquiler para el local destinado a la instalacion de la
nueva sucursal. Desde nuestro punto de vista, el costo es adecuado al
encontrarse por debajo de los valores observados en el mercado. Por
otra parte, el local cuenta con los servicios de agua corriente, gas y

luz.

2. Proceso de produccion

La actividad principal de la empresa es la comercializacion de
productos alimenticios y bebidas al publico. EI Mercadito busca ofrecer
durante todo el proceso de compra un servicio de calidad, que permita
al cliente (ya sea que acceda al local o a la plataforma digital) realizar sus
compras de la forma mas coémoda y rapida posible, asistiéndolo y evacuando
cualquier consulta que pueda llegar a tener.

A su vez, los datos provenientes del programa de fidelizacion de
clientes, que consiste en la entrega de una tarjeta virtual de puntos, y la
informacion obtenida del sitio web y redes sociales de la empresa permitiran
conocer mejor las necesidades y preferencias de nuestros usuarios, a fin de
poder ofrecer el servicio y productos que mejor se adecuen a ellos.

Por ultimo, para el caso de ventas realizadas a través del sitio web,
el cliente podra optar por retirar el pedido en la sucursal o la entrega en su

domicilio.
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3. Equipos

Los equipos, muebles y Utiles necesarios para garantizar el correcto
funcionamiento del negocio, se adquirirdn por medio de vendedores locales
y de la ciudad de Buenos Aires, conforme el cuadro que se expone a

continuacion:

Tabla N° 2. - Activo de trabajo

Concepto Cantidad Costo Unitario Total
Mostradores 2 $ 38.406 $76.812
Cajas registradoras 1 $54.152 $54.152
Posnet 2 $2.099 $4.198
Lectores de coédigos de barra 2 $ 2.549 $5.098
Gondolas 22 $ 14.000 $ 308.000
Exhibidores 7 $6.500 $ 45.500
Carritos 5 $9.900 $ 49.500
Canastos 10 $1.995 $ 19.950
Cortadora de fiambre 1 $41.598 $41.598
Heladeras (bebidas) 7 $42.998 $ 300.986
Heladeras (comestibles) 2 $51.000 $ 102.000
Computadoras 3 $ 25.669 $ 77.007
Aires acondicionado (central) 1 $ 130.900 $ 130.900
Aires acondicionados (split) 2 $ 33.999 $67.998
Escritorios 3 $ 3.700 $11.100
Sillas (para personal) 4 $3.215 $12.860
Sillas (para socios externos) 6 $3.269 $19.614
Sillones 3 $5.999 $ 17.997
Impresoras 2 $ 10.890 $21.780
Caja fuerte 1 $ 14.000 $ 14.000
Etiquetadoras 2 $ 1.500 $ 3.000
Utiles varios $ 13.500
Total $ 1.397.550

Fuente: Elaboracion propia
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También se comprard una camioneta usada para realizar las
entregas a domicilio. Posee muy pocos kilometros recorridos y cuenta con

sistema de gas natural comprimido.

Tabla N° 3. - Rodado

; Capacidad .
Marca Modelo Presentaciones Precio
de carga
Aire Acondicionado
Levanta cristales eléctrico
Fiorino Evo Top Airbag
FIAT 1.4 8v (modelo ABS 650 Kg. $693.000

2.016) Sensor de Estacionamiento
Cierre centralizado
G.N.C.

Fuente: Elaboracién propia

4. Tienda Virtual

Como se ha mencionado anteriormente, la sucursal contara con
una plataforma de e-commerce, ademas de las cuentas en distintas redes
sociales. Para el disefio, desarrollo y posterior mantenimiento del sitio se
contratara a una empresa especializada en este tipo de servicios. La pagina
contard entre sus principales caracteristicas con: back end (administrador);
frontend(clientes); certificados de seguridad; integracion con el servicio de
Mercado Pago; integraciones analiticas, de marketing y opiniones; etc.

El proyecto demandara un plazo de tres meses y su costo asciende
en promedio a $119.000. A su vez, los gastos de mantenimiento seran

aproximadamente de $40.800 anuales.
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5. Edificio e instalaciones

Para la instalacion del mini super se alquilard un local comercial

situado en la calle Lamadrid 1202 de la ciudad de Yerba Buena. Este cuenta

con 237 metros cuadrados de superficie y su costo de alquiler asciende a

$40.000 con una tasa de actualizacion del 15% practicada de forma

semestral.

El establecimiento posee todas las instalaciones y habilitaciones

municipales (higiene y seguridad) necesarias para llevar adelante el

proyecto, dispone de bafios, agua corriente, energia eléctrica y gas.

6. Diseiio del local

El local se dividira en dos secciones:
Por un lado, el minisuper contara con una superficie de 132 metros
cuadrados. En cuanto a su disefio, tendra gondolas dispuestas a lo
largo del local; una seccion de fiambres y lacteos; heladeras para
bebidas frescas; una bodega de vinos; exhibidores con productos
promocionados, estratégicamente colocados; y dos cajas de pago. Se
buscara que el ambiente sea agradable y codmodo con el cliente, con
una organizacion (por medio de familias de productos) que le permita
realizar sus compras de la forma mas rapida e intuitiva posible.
El sector de oficina dispondra de 27 metros cuadrados. Alli se llevaran
a cabo las tareas administrativas y comerciales. Estara conformado
por dos oficinas destinadas al Departamento Comercial y al
DepartamentoAdministrativo — Financiero. Estaran divididas entre si y
con el minisuper mediante placas de durlock.
El sector depdsito de mercaderias contara con una dimension de 78
metros cuadrados.

Los gastos vinculados al disefio y decoracion del local ascienden a

$126.000.



CAPITULO V
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Sumario: 1. Organigrama; 2. Nivel de calidad; 3 Funcién de Recursos Humanos;

1. Organigrama

La estructura formal de El Mercadito partira de los dos socios
fundadores como cabecera de jerarquia. A su vez, la nueva unidad de
negocio estara en manos de los dos nuevos socios que se incorporaran a la
sociedad. Uno de ellos ejercera las funciones de la Gerencia General y el
Departamento Comercial puesto que posee una amplia experiencia en el
rubro y un gran conocimiento sobre la empresa. El otro cuenta con la
Licenciatura en Administracion de la Facultad de Ciencias EconOmicas —
U.N.T. y, a pesar de su juventud, ha desempefado tareas administrativas y
contables en importantes organizaciones locales. Por lo cual se ha decidido
gue encabece el Departamento Administrativo — Financiero.

El Departamento Comercial tendrd a su cargo los sectores de
ventas (mayoristas y minoristas, cajeros, encargado de ventas web), almacén
(repositor y encargado de recepcion de mercaderia), compras y marketing
(publicidad -promocion y logistica -distribucién). Mientras que el
Departamento Administrativo - Financiero llevara a cabo las funciones de

contaduria, recursos humanos y finanzas.
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Tabla N° 4. - Organigrama

I Presidente

W Socio General

: Dpto
I Dpto Comercial l Adm/Financiero

l Ventas l Almacén ICompras I MKT |Contaduria I RRHH I Finanzas

Vtas l cajeros IReposno Encargad
mayorista - ode Publicida Logistica
s/minorist recepcion dy y
as de promocio distribuci
mercaderi nes 6n
a

Fuente: Elaboracion propia

2. Nivel de calidad

El nivel de calidad que se buscaraconseguir para esta unidad de
negocio es el 6ptimo para cubrir las necesidades de nuestros consumidores
objetivos. Se ofreceran productos que se distingan en cuanto a la calidad,
atencion personalizada al cliente, ya sea que se presente en el minisuper
como también desde la pagina web. Lo mas importante es sobrepasar las
expectativas de los clientes, de manera tal que se logre su fidelizacion.

La calidad del servicio al cliente es muy importante por eso este
proyecto se enfocara en ello, ofreciendo servicios post venta que incluiran:
entrega de pedidos a domicilio o retiro en sucursal, seguimiento de la
experiencia de los clientes, promociones y bonificaciones, canales de

atencion y consultas, etc.

3. Funcion de Recursos Humanos

La unidad de negocio estara dada por un socio gerente que

integrara el nivel superior de nuestra estructura organizacional. A partir de alli
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la estructura se subdivide en dos departamentos principales, el
Departamento Comercial estara a cargo del socio gerente que tiene
experiencia en el &rea, mientras que el Departamento Administrativo -

Financiero estara a cargo del otro socio.

Departamento Comercial
Encontramos en él los siguientes sectores:

e ventas: las funciones principales seran las ventas minoristas y
mayoristas en el local. Se realizaran también ventas de forma
online a través de la pagina web de El Mercadito con entrega a
domicilio o retiro en la sucursal.

e almacén: se llevara a cabo la administracion del almacén, la
recepcion y reposicion de mercaderia en las gondolas del local.

e marketing: se llevaran a cabo las funciones referidas a la publicidad
y promocion de los productos y servicios, tanto en redes sociales
como a traveés de la pagina web.

e compras: la funcion principal sera abastecer el local sobre la base
de las ventas que se realizan en él mas las efectuadas en la
pagina web, teniendo en cuenta el presupuesto con el que cuenta

el negocio.

Departamento Administrativo - Financiero
Estara a cargo del otro socio puesto que posee experiencia en todo
lo referido a contaduria, impuestos, costos, presupuestos y recursos

humanos.



CAPITULO VI
ESTUDIO LEGAL

Sumario: 1. Denominacion social y tipo Societario; 2. Obligaciones tributarias; 3.
Permisos; 4. Obligaciones patronales.

1. Denominacién social y tipo Societario

El proyecto formara parte de la razén social EI Mercadito S.R.L.,
constituida bajo la figura juridica de una Sociedad de Responsabilidad
Limitada. Al momento de su creacion en el afio 2006, se opto por dicho tipo
de sociedad debido a queestaba conformada por dos socios y su
responsabilidad se limitaba al monto de capital que se obligaron a aportar.

Con la incorporacién de los dos nuevos socios, se modificara el
contrato social por medio de instrumento privado con certificacion de firma,
de acuerdo a lo estipulado en el art. 4 de la Ley N° 19550 (Ley General de
Sociedades). Dicha modificacion debera ser inscripta en el Registro Publico
del domicilio social y en el Registro que corresponda al asiento de cada
sucursal (art. 5 de la Ley N° 19550). Finamente, se publicara por el plazo de

un dia en el diario de publicaciones legales correspondiente.

2. Obligaciones tributarias

2.1 Régimen nacional
Se debe aplicar todo lo referido al Impuestos a las Ganancias. Esta

contribucion es recaudada por la Administracion Federal de Ingresos
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Publicos (A.F.1.P.) y su célculo se realiza de forma anual. Por el momento, la
tasa aplicable es del 30% sobre las ganancias imponibles. Al tratarse de una
persona juridica se procedera de la siguiente manera:

e primero a través de 10 anticipos mensuales, debiendo realizar el
primero a partir del mes inmediato siguiente al vencimiento de la
declaracion jurada

e el saldo resultante del periodo fiscal se ingresara hasta el dia fijado
del quinto mes siguiente al de cierre del ejercicio comercial.

2.2 Régimen provincial

De acuerdo a lo establecido en el art. 214 del Cddigo Tributario, la
empresa debe contribuir con el Impuesto a los Ingresos Brutos cuya
recaudacion es llevada a cabo por la Direccion General de Rentas de la
Provincia de Tucuman (D.G.R.). Para los supermercados y minimercados
con venta al por menor y predominio en alimentos y bebidas, la alicuota del
impuesto asciende a un 5% sobre las ventas. Ademas se le debe aplicar el
3,5% en las condiciones establecidas por el segundo parrafo del articulo 7°

de la Ley N° 8467 y sus modificatorias.

2.3 Régimen municipal
En cuanto al Tributo de Higiene y Salubridad (T.H.Y.S.), la alicuota

aplicable asciende al 1%.

3. Permisos

3.1 Habilitacion municipal

Debe cumplir los siguientes requisitos:
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Formulario F-1 de inscripcion en original y copia debidamente
suscripto y sellado por el representante o apoderado.

Copia de poder a favor del firmante.

Fotocopia y original de D.N.I del apoderado.

Fotocopia del estatuto o contrato social segun corresponda.

Libre deuda Honorable Tribunal de Faltas — Avda. Aconquija y
Belgrano.

Constancia de inscripcion de A.F.1.P.

Inscripcion en la Direccion de Rentas Municipales (Shopping Viejo -
Planta Alta).

Reflejo de datos o Sistema Registral A.F.I.P.

Pago de tasa administrativa.

Pago de tasa de empadronamiento conforme Ordenanza Fiscal

Anual.

3.2 Habilitacion del I.P.L.A.

Tramite que tiene por finalidad obtener el permiso para el expendio

de bebidas alcohdlicas en el local. Sus requisitos se enuncian a continuacion:

Acreditar identidad del titular: en el caso de las personas juridicas
sera por medio del Contrato Social y Representacion Legal.
Presentar boleta de servicio de luz del local comercial y del
particular.

Acreditar si se es propietario, inquilino, comodatario, etc. del local
comercial (fotocopias de escrituras, contratos, etc.).

Presentar habilitacién municipal o comunal.

Pagar el permiso anual: para los supermercados, distribuidoras y

similares su monto asciende a $68.052. A su vez, también puede
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ser cancelado en 5 cuotas de: 1° de $36.070, 2° de $24.730, 3° de
19.050, 4° de 15.650 y 5° de $13.380.

4. Obligaciones patronales

Puesto que para el nuevo minisuper se contratara personal en
relacion de dependencia, la empresa deberd cumplir con las obligaciones
inherentes a los aportes y contribuciones para la seguridad social. Para ello
se deberan presentar las declaraciones juradas (formulario N° 931) y realizar
los depdsitos correspondientes.



CAPITULO VII
ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

Sumario: 1. Funcion financiera; 2. Inversion inicial; 3. Ingresos; 4. Costos; 5. Flujo
de fondos; 6. Analisis de sensibilidad.

1. Funcion financiera

La inversion inicial que demandara el presente proyecto inversion
asciende a $4.217.412. Dentro de ella, se incluyen las inversiones en activos
fijos y en activos de trabajo, cuyos analisis seran materia de la siguiente
seccion.

El proyecto se financiara:

e Por un lado, con el aporte que realizaran los dos nuevos socios
en partes iguales por un total de$ 2.952.188. Es decir, un 70%
de la inversion total.

e El saldo restante (30% del proyecto, lo que equivale a $
1.265.224) sera aportado en partes iguales por los dos socios

originarios.

2. Inversidén inicial

A continuacion se detallan las inversiones en activos fijos y activos

de trabajo necesarios para llevar adelante el proyecto:
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2.1 Inversion en activos fijos

Las inversiones en activos fijos son aquellas realizadas para la
adquisicion de bienes tangibles, fundamentales para garantizar la operacion
del proyecto, destinados para ser utilizados durante su vida util, es decir, que
no son objeto de comercializacion por parte de la empresa®.

La inversion en estos bienes demandara a la empresa $ 2.090.550

conforme el cuadro que se expone a continuacion:

Tabla N° 5.- Activos fijos

Concepto Cantidad Costo Unitario Total
Mostradores 2 $ 38.406 $76.812
Cajas registradoras 1 $54.152 $54.152
Posnet 2 $2.099 $4.198
Lectores de codigos de barra 2 $ 2.549 $5.098
Goéndolas 22 $ 14.000 $ 308.000
Exhibidores 7 $6.500 $ 45.500
Carritos 5 $9.900 $ 49.500
Canastos 10 $1.995 $ 19.950
Cortadora de fiambre 1 $41.598 $41.598
Heladeras (bebidas) 7 $42.998 $ 300.986
Heladeras (comestibles) 2 $51.000 $ 102.000
Computadoras 3 $ 25.669 $ 77.007
Aires acondicionado (central) 1 $ 130.900 $ 130.900
Aires acondicionados (split) 2 $ 33.999 $67.998
Escritorios 3 $3.700 $11.100
Sillas (para personal) 4 $3.215 $12.860
Sillas (para socios externos) 6 $3.269 $19.614
Sillones 3 $5.999 $17.997
Impresoras 2 $ 10.890 $21.780
Caja fuerte 1 $ 14.000 $ 14.000
Etiquetadoras 2 $1.500 $3.000
Utiles varios $13.500
Vehiculo 1 $ 693.000
Total $ 2.090.550

Fuente: Elaboracion propia

20 MIRANDA, Juan José, Op Cit., pag. 177
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2.2 Activos de Trabajo

Se refiere a todos aquellos recursos necesarios, en forma de
activos corrientes, para financiar los desfasajes entre el momento en que se
producen losegresos y el momento en que se consiguen ingresos por la
venta de bienes y servicios objeto del proyecto?!.

Principalmente, existen tres métodos para su calculo: método del
déficit acumulado méaximo, método del periodo de desfase y el método
contable.

Para el presente proyecto, el método elegido sera el del periodo de
desfase, para el cual se considerara el primer mes que se estima demandara
la puesta en marcha del proyecto. Los desembolsos que efectuara la

empresa durante este periodo se enuncian a continuacion:

TablaN®6.- Activo de trabajo

Concepto Total
Efectivo $ 65.000
Inventario mercaderia $ 1.750.000
Disefio pagina web $ 119.000
Disefio y decoracion $ 126.000
Alquiler $40.000
Luz $ 15.000
Agua $2.000
Teléfono e internet $ 1.896
Publicidad $5.000
Gastos Varios $2.500
Impuesto a los Ingresos Brutos $ 466
Total $2.126.862

Fuente: Elaboracion propia

21 Ibidem
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3. Ingresos
El flujo de ingresos del proyecto estara representado por la venta de

mercaderias ofrecidas. Para su estimacién se considerara la investigacion de
mercado realizada y la informacién obtenida de las otras sucursales de El
Mercadito. A su vez, con la puesta en funcionamiento de la plataforma de e-
commerce,se espera un incremento considerable de las ventas con respecto
a las demas sucursales.

Por todo lo mencionado, estimamos un crecimiento promedio en las
ventas del 15%entre el segundo y cuarto afio, y del 10% para el ultimo.

En los cuadros siguientesse muestran las ventas esperadas para
cada uno de los periodos que comprenden este analisis clasificadas por
rubros de productos. Ademas se detallan las ventas promedio mensuales de
cada uno de ellos y sus correspondientes margenes sobre las ventas.

Resulta importante destacar que las ventas obtenidas a través de
los distintos meses no se ven afectadas por factores estacionales

significativos.

TablaN° 7.- Ventas calculadas para Afio 1.

Ventas
Margen sobre

Rubros mensuales Venta anual

ventas _

promedio

Almacén 35% $511.291 $ 6.135.498
Bebidas 39% $ 766.937 $ 9.203.247
Congelados 29% $ 340.199 $ 4.082.383
Lacteos 21% $196.651 $ 2.359.807
Fiambres 38% $ 294.976 $ 3.539.710
Limpieza 42% $ 231.283 $ 2.775.397
Total $ 28.096.041

Fuente: Elaboracion propia.
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TablaN° 8.- Ventas calculadas para Afio 2

Ventas
Margen sobre
Rubros mensuales Venta anual
ventas _
promedio
Almacén 35% $ 587.985 $ 7.055.822
Bebidas 39% $ 881.978 $ 10.583.734
Congelados 29% $ 391.228 $ 4.694.740
Lacteos 21% $ 226.148 $2.713.778
Fiambres 38% $ 339.222 $ 4.070.667
Limpieza 42% $ 265.976 $3.191.706
Total $ 32.310.447
Euente: Elaboracion propia.
TablaN° 9.- Ventas calculadas para Afio 3
Ventas
Margen sobre
Rubros mensuales Venta anual
ventas _
promedio
Almacén 35% $676.183 $8.114.196
Bebidas 39% $1.014.274 $12.171.294
Congelados 29% $ 449.913 $5.398.951
Lacteos 21% $ 260.070 $3.120.845
Fiambres 38% $ 390.106 $ 4.681.267
Limpieza 42% $ 305.872 $3.670.462
Total $ 37.157.014

Fuente: Elaboracién propia.
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TablaN° 10.- Ventas calculadas para Afio 4

Ventas
Margen sobre
Rubros mensuales Venta anual
ventas .
promedio
Almacén 35% $777.610 $9.331.325
Bebidas 39% $1.166.416 $ 13.996.988
Congelados 29% $517.399 $ 6.208.794
Lacteos 21% $ 299.081 $ 3.588.971
Fiambres 38% $ 448.621 $ 5.383.457
Limpieza 42% $ 351.753 $ 4.221.031
Total $ 42.730.566
Euente: Elaboracion propia.
Tabla N° 11.- Ventas calculadas para Ao 5
Ventas
Margen sobre
Rubros mensuales Venta anual
ventas _
promedio
Almacén 35% $ 855.371 $ 10.264.458
Bebidas 39% $ 1.283.057 $ 15.396.686
Congelados 29% $ 569.139 $6.829.673
Lacteos 21% $ 328.989 $3.947.868
Fiambres 38% $ 493.484 $5.921.803
Limpieza 42% $ 386.928 $4.643.134
Total $ 47.003.623

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 12.- Ingresos calculados para cada afio

Afio Crecimiento estimado Venta anual
Afio 1 0% $ 28.096.040,79
Afio 2 15% $ 32.310.446,91
Afio 3 15% $ 37.157.013,94
Afio 4 15% $ 42.730.566,03
Afio 5 10% $ 47.003.622,64

Total

$ 187.297.690,31

Fuente: Elaboracion propia

4. Costos

4.1 Costo de la mercaderia vendida

Para facilitar su lectura y exposicion, se presentaran los costos de

las mercaderias vendidas por rubro de productos a lo largo del horizonte

temporal del proyecto.

Tabla N° 13.- Costo de mercaderia vendida para Afio 1.

Porcentaje sobre
Rubros C.M.V. mensual C.M.V. anual
ventas

Almacén 65% $332.339 $3.988.074
Bebidas 61% $ 467.832 $5.613.980
Congelados 1% $241.541 $ 2.898.492
Lacteos 79% $ 155.354 $ 1.864.247
Fiambres 62% $182.885 $2.194.620
Limpieza 58% $ 134.144 $1.609.730
Total $ 18.169.144

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 14.- Costo de mercaderia vendida para Afio 2.

Porcentaje sobre

Rubros ventas C.M.V. mensual C.M.V. anual
Almaceén 65% $382.190 $ 4.586.285
Bebidas 61% $ 538.006 $ 6.456.078
Congelados 1% $277.772 $ 3.333.265
Lacteos 79% $178.657 $2.143.885
Fiambres 62% $210.318 $ 2.523.813
Limpieza 58% $ 154.266 $1.851.190
Total $ 20.894.515

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°15.- Costo de mercaderia vendida para Afio 3.

Porcentaje sobre

Rubros ventas C.M.V. mensual C.M.V. anual
Almacén 65% $ 439.519 $5.274.227
Bebidas 61% $ 618.707 $7.424.489
Congelados 1% $319.438 $ 3.833.255
Lacteos 79% $ 205.456 $ 2.465.467
Fiambres 62% $ 241.865 $2.902.385
Limpieza 58% $ 177.406 $2.128.868
Total $ 24.028.692

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla N° 16.- Costo de mercaderia vendida para Afio 4.

Porcentaje sobre

Rubros ventas C.M.V. mensual C.M.V. anual
Almacén 65% $ 505.447 $ 6.065.361
Bebidas 61% $711.514 $8.538.163
Congelados 1% $ 367.354 $ 4.408.244
Lacteos 79% $ 236.274 $ 2.835.287
Fiambres 62% $ 278.145 $3.337.743
Limpieza 58% $204.017 $2.448.198
Total $ 27.632.996

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N° 17.- Costo de mercaderia vendida para Afio 5.

Porcentaje sobre

Rubros C.M.V. mensual C.M.V. anual
ventas

Almacén 65% $ 555.991 $6.671.897
Bebidas 61% $ 782.665 $9.391.979
Congelados 1% $ 404.089 $ 4.849.068
Lacteos 79% $ 259.901 $3.118.816
Fiambres 62% $ 305.960 $3.671.518
Limpieza 58% $224.418 $2.693.018
Total $ 30.396.296

Fuente: Elaboracién propia.

4.2 Costos Variables

A continuacion se expresan los diferentes costos variables que

debera afrontar la empresa a lo largo del proyecto.
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De acuerdo con lo relevado en la investigacion de mercado y la
informacion histérica recabada de las otras sucursales, se estima que en
promedio un 20% de las ventas se realizan mediante tarjetas de crédito.

Por dltimo, los costos de distribucion incluyen el empaque de
pedidos y productos (por ejemplo fiambres), y los gastos en combustible para
la entrega de pedidos a domicilio.Aproximadamente representan un 0.5% de

las ventas totales.

Tabla N° 18.- Costos variables

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos
Brutos 5% (ley | $1.404.802 | $1.615.522 | $1.857.851 | $2.136.528 | $2.350.181
8467)

Cargo por
tarjeta de $196.110 $ 225.527 $ 259.356 $ 298.259 $ 328.085
crédito 3,49%

T.H.Y.SMun.
de Yerba $ 280.960 $ 323.104 $ 371.570 $ 427.306 $ 470.036
Buena 1%

Costo de

gistribucion | $140.480 | $161552 | $185.785 | $213.653 | $235.018

Publicidad y
propaganda
(10% s/
T.H.Y.S)

$ 28.096 $32.310 $ 37.157 $42.731 $ 47.004

Total $2.050.449 | $2.358.016 | $2.711.719 | $3.118.477 | $3.430.324

Fuente: Elaboracién propia

4.3 Costos fijos

Con respecto a los costos fijos, en la tabla siguiente se exponen
todos aquellos que la empresa debera incurrir para asegurar su normal
funcionamiento. Se abonardn en forma mensual, con excepcién de los

servicios de agua y luz que son de cancelacion bimestral. Sin embargo, se
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expresa el consumo mensual promedio de estos ultimos a fin de facilitar su

analisis.
Tabla N° 19.- Costos fijos
Momento
Detalle Mensual 3 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Luz $15.000 $15.000 $180.000 $180.000 $180.000 $180.000 $180.000
T?Af;?:gte $1.896 $1.896 $22.752 $22.752 $22.752 $22.752 $22.752
Alarma $1.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000
Sueldos $2.760.292 | $2.785.135 | $2.810.201 | $2.835.493 | $2.861.012
Alquiler $40.000 $40.000 $516.000 $682.410 $902.487 | $1.193.539 | $1.578.456
Agua $2.000 $2.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000
Gastos
varios / $2.500 $2.500 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000
insumos
Scantech
(sistema) $1.500 $21.600 $21.600 $21.600 $21.600 $21.600
Contador $4.000 $48.000 $57.600 $69.120 $82.944 $99.533
Seguros $1.500 $18.000 $18.000 $18.000 $18.000 $18.000
P?Fr,rl'_“i:o $68.052 $68.052 $68.052 $68.052 $68.052
Ma\’;iﬁtﬂg{‘da $3.400 $40.800 $40.800 $40.800 $40.800 $40.800
Publicidad $5.000 $5.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $60.000
Cont. por
letrero Mun. $120 $1.440 $1.440 $1.440 $1.440 $1.440
de Yerba B.
Total $66.396 | $3.802.936 | $4.003.789 | $4.260.452 | $4.590.620 | $5.017.645

Fuente: Elaboracién propia

4.4 Costos del personal

Los costos del personal estan conformados por los sueldos brutos,

conceptos no remunerativos y aportes y contribuciones patronales que

corresponden a la plantilla laboral de la empresa, la cual se integra de la

siguiente manera:
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cajeros: la empresa contara con dos cajeros que trabajaran
jornada completa y percibirAdn $42.468 mensuales de
acuerdo a lo establecido por la Federacién Argentina de
Empleados de Comercio y Servicios (FAECYS) para la
categoria “Cajero A” de los empleados de comercio.

tres empleadocuya funcién principal sera la preparacion y
reparto de pedidos a domicilio. Su remuneracion béasica
ascendera a $20.895.

un encargado de la recepcion de pedidos y repositor de
mercaderias que prestara funciones jornada completa y

recibira$20.895 de acuerdo a la escala salarial vigente.

Tabla N° 20.- Costos del personal

Costo

salarial

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Salario bruto

$2.190.708 $2.210.424 $2.230.318 $2.250.391 $2.270.645

Aportes y
contribuciones

$ 569.584 $574.710 $579.883 $585.102 $590.368

Total

$2.760.292 $2.785.135 $2.810.201 $2.835.493 $2.861.012

Fuente: Elaboracién propia

4.5 Costo de alquiler

Como antes se menciond,el local cuenta con todas las

habilitaciones correspondientes en materia de higiene y seguridad. Sus

dimensiones son Optimas para brindar al cliente un salén de ventas

adecuado a sus necesidades. Ademas posibilita el depdsito de stock de

mercaderias y desempefar adecuadamente las funciones comerciales y

administrativas.




59

Su costo de alquiler es de $40.000 mensuales, los cuales se

actualizan semestralmente a una tasa del 15%. A continuacion se expone su

monto a lo largo de los diferentes semestres que demandara el proyecto.

Tabla N° 21.- Costos de alquiler

Semestre Costo Mensual Costo Anual
Semestre 1 $ 40.000 $ 516.000
Semestre 2 $ 46.000
Semestre 3 $ 52.900 $682.410
Semestre 4 $ 60.835
Semestre 5 $ 69.960 $902.487
Semestre 6 $ 80.454
Semestre 7 $ 92.522 $1.193.539
Semestre 8 $ 106.401
Semestre 9 $ 122.361

$ 1.578.456
Semestre 10 $ 140.715

Fuente: Elaboracién propia

4.6 Amortizaciones

Con respecto a las amortizaciones, se utilizara el método contable

lineal o constante para su cuantificacion. Dicho método se caracteriza por

una cuota de amortizacion constante para los distintos periodos de vida util.

Para bienes de uso que pertenecen a los rubros tecnologia e

informéatica y el rodado se estimara una vida Gtil de cinco afios, el resto de los

bienes se amortizaran en un plazo de diez afos.

Transcurridos los cinco afios de andlisis del presente proyecto, la

inversion en activos fijos tendra un valor de recuperacion equivalente a su

valoracion residual al cierre del quinto afio.
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Por ultimo, se espera recuperar la totalidad de la inversion en

capital de trabajo.



Tabla N° 22.- Amortizaciones
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. Precio Vida o Amort. Valor
Concepto Cantidad o Valor total . Amortizacion .
Unitario atil acumulada Residual
Mostradores 2 $38.406 $76.812 10 $7.681 $ 38.406 $ 38.406
_Cajas 1 $54.152 $54.152 10 $5.415 $27.076 $27.076
registradoras ’ ’ ' ' '
Posnet 2 $2.099 $4.198 5 $ 840 $4.198 $0
Lectores de
caédigos de 2 $2.549 $5.098 5 $1.020 $5.098 $0
barra
Gondolas 22 $14.000 $ 308.000 10 $30.800 $ 154.000 $ 154.000
Exhibidores 7 $6.500 $45.500 10 $4.550 $22.750 $22.750
Carritos 5 $9.900 $49.500 10 $4.950 $24.750 $24.750
Canastos 10 $1.995 $19.950 10 $1.995 $9.975 $9.975
Cortadora de 1 $41.598 | $41.508 10 $4.160 $20.799 | $20.799
fiambre ) ) ) ) )
Heladeras
(bebidas) 7 $42.998 $ 300.986 10 $30.099 $150.493 $150.493
Heladeras
(comestibles) 2 $51.000 $102.000 10 $10.200 $51.000 $51.000
Computadoras 3 $25.669 $77.007 5 $15.401 $77.007 $0
Aires
Acondicionado 1 $130.900 $130.900 10 $13.090 $65.450 $65.450
(central)
Aires
acondicionados 2 $33.999 $67.998 10 $6.800 $33.999 $33.999
(split)
Escritorios 3 $3.700 $11.100 10 $1.110 $5.550 $5.550
Sillas (para
personal) 4 $3.215 $12.860 10 $1.286 $6.430 $6.430
Sillas (para
Socios 6 $3.269 $19.614 10 $1.961 $9.807 $9.807
externos)

Sillones 3 $5.999 $17.997 10 $1.800 $8.999 $8.999
Impresoras 2 $10.890 $21.780 5 $4.356 $21.780 $0
Caja fuerte 1 $ 14.000 $ 14.000 10 $1.400 $7.000 $7.000

Etiquetadoras 2 $1.500 $3.000 10 $ 300 $1.500 $1.500
Utiles varios $ 13.500 10 $1.350 $6.750 $6.750
Vehiculo 1 $693.000 5 $ 138.600 $693.000 $0

Fuente: Elaboracion propia
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Con todo lo expuesto en los apartados anteriores, se procedera a la

confeccidn del flujo de fondos del proyecto.

Tabla N° 23.- Flujo de fondos

Concepto Momento O Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $ 28.096.041 $32.310.447 $37.157.014 $42.730.566 $47.003.623
Cos\t,g:;d";erc' $-18.169.143 | $-20.894.515 | $-24.028.692 | $-27.632.996 | $-30.396.296
Costos
variables $-2.050.449 $-2.358.016 $-2.711.719 $-3.118.477 $-3.430.324
Costos fijos $-3.802.936 $-4.003.789 $-4.260.452 $-4.590.620 $-5.017.645
Amortizaciones $-289.163 $-289.163 $-289.163 $-289.163 $-289.163
Utilidad antes $3.784.349 | $4.764.963 | $5.866.987 | $7.099.310 | $7.870.194
de impuesto ’ ’ ’ ’ ' ’ ' ' ' '
Impuesto $-1.135.305 $-1.429.489 $-1.760.096 $-2.129.793 $-2.361.058
Amortizaciones $289.163 $289.163 $289.163 $289.163 $289.163
Utilidad neta $2.938.207 $3.624.638 $4.396.054 $5.258.680 $5.798.299
Inversion en | ¢ 5 090.550
activos fijos
Inversion en
capital de $-2.126.862
trabajo
V. de recupero
de los activos $644.734
fijos
V. de recupero
del capital de $2.126.862
trabajo
Flujo de
fondos del $-4.217.412 $2.938.207 $3.624.638 $4.396.054 $5.258.680 $8.569.895
proyecto

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 24.- Indicadores financieros escenario normal??

VAN $6.337.771
TIR 84%
PRI 1,35
PRID 191
INDICE DE RENTABILIDAD 2,50

Fuente: Elaboracion propia.

Al analizar los indicadores expuesto podemos notar que:

Como se mencioné anteriormente, es recomendable ejecutar
proyectos con VAN mayores a cero. En este caso el VAN asciende a $
6.337.771, por lo tanto resulta viable llevar a cabo el proyecto.

La tasa interna de retorno es del 84%, por lo cual la rentabilidad de
la inversion es positiva. Ademas, supera ampliamente la tasa de corte
utilizada del 30% vy, por ejemplo, a la tasa de plazos fijos regulada por el
B.C.R.A. que en la actualidad alcanza un 37%.

El periodo de recuperacion de la inversion demandariade un afio y
cuatro meses aproximadamente, mientras que el periodo de recuperacion
descontado es apenas inferior a un afio y once meses.

El indice de rentabilidad es mayor a uno.

De acuerdo a los indicadores analizados, resulta razonable

emprender el presente proyecto de inversion.

6. Analisis de sensibilidad

Los proyectos de inversion, cualquiera sea su magnitud, poseen
siempre un riesgo inherente debido a alteraciones en sus variables claves,

generando incertidumbre en los inversionistas respecto a su real rendimiento.

22 para el célculo del VAN, PRID e IR se ha utilizado una tasa de corte (o0 descuento) del
30%, la cual estd determinada por el costo de oportunidad de seleccionar un proyecto
alternativo por parte de los inversores.
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Por ello, a continuacion se realizar4 un analisis de sensibilidad del
proyecto. El cual nos muestra cuanto puede variar su resultado debido a
modificaciones en alguna de sus principales variables. Es decir que, para
llevar a cabo el andlisis, se deben introducir cambios en una de sus variables
significativas y mantener constante las demés.Por lo cual es de vital
importancia identificar las variables claves que pueden afectar el rendimiento
del proyecto.

Para el presente caso, las ventas representan la variable de mayor
importancia puesto que una disminucién en su volumen disminuiria la
absorcion de costos fijos, ocasionando alteraciones significativas en el
resultado del proyecto. Lo mismo, pero a la inversa, ocurre ante un aumento
en las ventas.

Por lo cual se analizaran dos escenarios, uno optimista en el cual las
ventas aumentan en un 20%, y otro pesimista que reflejara una disminucion
en igual proporcion.

En el siguiente apartado se observara como los cambios introducidos

afectan al flujo de fondos del proyecto y a los indicadores antes obtenidos.

6.1 Escenario optimista
Como se menciong, en este supuesto las ventas aumentaran en un
20% (y con ello, los costos de mercaderias vendidas y costos variables)
debido a una mayor participacion en el mercado, manteniéndose constante la
variable costos fijos.
Por lo tanto, se confeccionard nuevamente el flujo de fondos y se

obtendran sus principales indicadores.
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Tabla N° 25.- Flujo de fondos escenario optimista

Concepto Momento O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $33.715.249 $38.772.536 $44.588.417 $51.276.679 $56.404.347
Cos\t,gf;d'gerc' $-21.802.972 | $-25.073.418 | $-28.834.431 | $-33.159.505 | $-36.475.555
Costos $-2.460.539 | $-2.829.620 | $-3.254.063 | $-3.742.172 | $-4.116.389
variables
Costos fijos $-3.802.936 $-4.003.789 $-4.260.452 $-4.590.620 $-5.017.645
Amortizaciones $-289.163 $-289.163 $-289.163 $-289.163 $-289.163
Utilidad antes $5.350.639 | $6.576.547 | $7.950.308 | $9.495.128 | $10.505.595
de impuesto e T T ' ' ' '
Impuesto $-1.607.892 $-1.972.964 $-2.385.092 $-2.848.539 $-3.151.678
Amortizaciones $289.163 $289.163 $289.163 $289.163 $289.163
Utilidad neta $4.040.910 $4.892.746 $5.854.379 $6.935.753 $ 7.643.080
Inversion en ¢ 5 590.550
activos fijos
Inversion en
capital de $-2.126.862
trabajo
V. de recupero
de los activos $644.734
fijos
V. de recupero
del capital de $2.126.862
trabajo
Flujo de
fondos del $-4.217.412 $4.040.910 $4.892.746 $5.854.379 $6.935.753 $10.414.675
proyecto

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 26.- Indicadores financieros escenario optimista

VAN $9.684.186
TIR 111%
PRI 1,04
PRID 1,38
INDICE DE RENTABILIDAD 3,30

Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos apreciar, el incremento en la variable clave ventas
provoco la variacion positiva de todos los indicadores antes analizados.

En este caso tenemos:

Un VAN de$ 9.684.186 es decir, que se increment6 en un 52,23%
ante un aumento del 20% en las ventas proyectadas

La TIR obtenida alcanza el 111%, un 32,14% superior con respecto
a la calculada en el escenario normal.

El periodo de recuperacion de la inversion se redujo a
aproximadamente un afio y el PRID a un afio y cuatro meses.

Por ultimo, el indice de rentabilidad asciende a 3,30, continta
siendo mayor a uno, por lo tanto resulta viable llevar a cabo el proyecto.

A partir de lo expuesto, podemos observar que todos los
indicadores se incrementaron en proporciones mayores a la variacion
experimentada en las ventas, por lo cual la inversion resulta aun mas

atractiva a la hora de su ejecucion.

6.2 Escenario pesimista
En este caso, las ventas sufriran una disminucion del 20% debido a
gue no se logran alcanzar los niveles de venta trazados en el escenario

normal.
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A continuacién se expone la incidencia de esta modificacion en el

flujo de fondos y los indicadores.

Tabla N° 27.- Flujo de fondos escenario pesimista

Concepto Momento O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $22.476.833 $ 25.848.358 $29.725.611 $34.184.453 $37.602.898
Cos\tlgr?;d”;erc' $-14.535.315 | $-16.715.612 | $-19.222.954 | $-22.106.397 | $-24.317.037
Costos
variables $-1.640.359 $-1.886.413 $-2.169.375 $-2.494.781 $-2.744.260
Costos fijos $-3.802.936 $-4.003.789 $-4.260.452 $-4.590.620 $-5.017.645
Amortizaciones $-289.163 $-289.163 $-289.163 $-289.163 $-289.163
Utilidad antes $2.200.050 | $2.953.380 | $3.783.667 | $4.703.491 | $5.234.794
de impuesto e e T T T
Impuesto $-662.718 $-886.014 $-1.135.100 $-1.411.047 $-1.570.438
Amortizaciones $289.163 $289.163 $289.163 $289.163 $289.163
Utilidad neta $1.835.505 $2.356.530 $2.937.730 $3.581.607 $3.953.519
Inversion en | ¢ 5 590.550
activos fijos
Inversion en
capital de $-2.126.862
trabajo
V. de recupero
de los activos $644.734
fijos
V. de recupero
del capital de $2.126.862
trabajo
Flujo de
fondos del $-4.217.412 $1.835.505 $2.356.530 $2.937.730 $3.581.607 $6.725.115
proyecto

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 28.- Indicadores financieros escenario pesimista

VAN $2.991.355
TIR 56%
PRI 2,01
PRID 3,06
INDICE DE RENTABILIDAD 1,71

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion se analizar4 el comportamiento de los indicadores
frente a la disminucion introducida en las ventas:

El VAN se redujo en un 52,80% con respecto al obtenido en el
escenario normal. Sin embargo, alcanza los$ 2.991.355y sigue siendo mayor
a cero.

La TIR, si bien sufrio una disminucion del 33,33%, se mantiene
ampliamente por encima de la tasa de descuento.

El periodo de recuperacion de la inversion en el escenario pesimista
es ahora apenas superior a dos afios, mientas que el PRID supera los tres
afnos.

El indice de rentabilidad obtenido sigue siendo mayor que uno.

Como podemos advertir, los indicadores disminuyeron en una
proporcion mayor al cambio introducido en las ventas debido a una menor
absorcion de los costos fijos. Sin embargo, el proyecto sigue siendo rentable
para el inversor.

Si bien todos los indicadores se mantuvieron positivos en ambos
escenarios, no se puede soslayar que el presente proyecto presenta una
gran sensibilidad, puesto que al aumentar o disminuir la variable clave, los
indicadores presentaron variaciones superiores en proporcion a los cambios

planteados.




CONCLUSION

El presente trabajo abordé como propuesta de inversion la apertura
de un mini super en la ciudad de Yerba Buena, el cual integrard una unidad
de negocio de la red El Mercadito.

Con el objetivo de evaluar la viabilidad del proyecto, se recabo y
cotejo una importante cantidad de informacidn til, cuyo analisis se expusoen
los diferentes estudios desarrollados a lo largo de la investigacion. Entre
ellos, se destacan los estudios de mercado y el economico financiero que

arrojo los siguientes indicadores:

e EI VAN del proyecto asciende a $ 6.337.771. Se recomienda
llevar adelante proyectos con VAN mayor a $ 0, por lo cual
resulta razonable ejecutar el emprendimiento.

e Latasa interna de retorno es positiva y alcanza el 84% y supera
ampliamente la tasa de descuento del 30%.

e EIl periodo de recuperacion de la inversion requiere poco mas
de un afio. En términos exactos, el proyecto demandaria a los
socios de un afio y 4,2meses para recuperar la inversion.

e A su vez el periodo de recuperacion descontado no alcanza los
dos afos. En este caso, los socios recuperarian la inversion en

un afo y 10,92 meses.
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e El indice de rentabilidad obtenido es mayor a uno, demostrando
gue el proyecto es viable.

En base a estos datos y al andlisis de sensibilidad de variables clave
gue se expuso en el estudio econdémico financiero, resulta apropiado concluir
gue el proyecto representa una oportunidad rentable de inversién y, por lo

tanto, se recomienda su ejecucion.
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APENDICE

ANALISIS DEL ESTUDIO DE MERCADO
Objetivo del cuestionario

En base al objetivo de la investigacion, se extrapolaron en la
encuesta los mismos a fin de conocer preferencias de compra de los
consumidores, posicionamiento de marca y preferencias relacionadas a
servicios adicionales y nuevos productos.

Como método de recoleccion de datos se realiz6 un cuestionario

auto administrado mediante el uso de la herramienta Google Forms.

Flujo y disposicion del cuestionario

El cuestionario fue dividido en dos partes objetivo. Por un lado los
clientes de mini super El Mercadito y por otro los potenciales clientes. A su
vez, se subdividi6 en preguntas relacionadas al posicionamiento, a
preferencias, servicios adicionales y otros productos. Ademas se empled una
divisién por secciones de preguntas que partié del formato Google Forms. Se
introdujo el cuestionario con una invitacién cordial y la presencia del logo de
la marca y simples instrucciones para el encuestado. Se realizaron preguntas
de seleccion para detectar a clientes y no clientes, como también la cercania
de los mismos a las sucursales. Se integraron preguntas de interés como la
sucursal que frecuenta, cobmo conocié a la red de mini super ElI Mercadito.
Luego preguntas mas generales sobre frecuencia de compra, otros lugares

donde realiza compras, etc., para avanzar luego a preguntas que requieren
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una mayor participacion, y estan relacionadas a valoraciones en las

preferencias, servicios y productos.

Encuesta

Si resides en la ciudad de Yerba Buena, te invitamos a responder
esta breve encuesta referida a la red de mini stper El Mercadito y al rubro en
general. Agradecemos su tiempo y le pedimos seriedad al responder. La

misma es an6nima. Desde luego muchas gracias.

SECCION 1

« Edad:
Menos de 20 afios
Entre 21 y 30 afos
Entre 31 y 40 afios
Entre 41 y 50 afios
Entre 51 y 60 afios
Mas de 60 afos

e Sexo:
Femenino
Masculino

e Ocupacion (Puede seleccionar mas de una opcion):
Estudiante
Trabajador independiente
Empleado en relacion de dependencia
Ama de casa
Jubilado
Desempleado

e Zona donde reside:

Noreste de Yerba Buena



75

Noroeste de Yerba Buena
Sureste Yerba Buena
Suroeste Yerba Buena

SECCION 2
e ¢ Conoce alguno de los mini super de la red El Mercadito?
Si

No (Pasar a pregunta n° 8)

SECCION 3

e ¢COmo conocio a mini super El Mercadito? (puede seleccionar
mas de una respuesta):
Recomendacion de Familiares/ Amigos
Medios de comunicacion
Vivo cerca del local
Estuve de paso por el local
Otra:

e ¢;Compré en alguna tienda de EI Mercadito?
Si

No (Pasar a pregunta n° 8)

SECCION 4
e ¢ En cual de las sucursales? (Puede seleccionar mas de una
opciodn)
Av. Aconquija 2054
Camino de Sirga 1452 Galeria QUARA
Av. Solano Vera 761
e ¢ Con qué frecuencia realiza sus compras?

Una o dos veces por semana
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Mas de dos veces por semana

Semanal

Quincenal

Mensual

Ocasional

¢ Por qué elige hacer sus compras en El Mercadito?

Precio

Variedad de marcas

Atencién

Formas de pago

Ubicacién

Otro:

Le solicitamos que nos indique en la escala del 1 al 5 el nivel
de atencion en nuestro local, siendo 1 el nivel mas bajoy 5 el

mas alto.

SECCION 5

¢En qué otros lugares realiza sus compras? (puede
seleccionar mas de una opcion)
Gomez Pardo

Vea

Jumbo

Walmart

Carrefour

GOmez Pardo

Comodin
HipermercadoLibertad

Otro:
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e ;Qué valor da a los siguientes items a la hora de realizar una
compra?
Alto
Medio
Bajo
Indistinto
Disponibilidad de productos
Descuentos/Ofertas
Precio Variedad de productos y marcas
Calidad
Atencion
Marca
Otro:
e ¢COmo realiza sus compras?
Presencial
Por teléfono
Por Whathsapp
Otros:
e ¢ Cuales son las formas de pago que mas utiliza?
Efectivo
Tarjeta de Débito
Tarjeta de Crédito
Mercado Pago
Otro:

SECCION 6
e ¢;Conoce algun programa de cupones de descuento en Mini

supers,Miniservies o0 almacenes?
Si
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No (Pasa a la pregunta N° 16)

¢Alguna vez utilizé alguno de estos programas de descuento?
Si

No

De los siguientes items referidos al servicio de “Entrega a
domicilio”, ; Qué grado de importancia tienen para usted?
Envio bonificado

Rapidez

Cordialidad

Otro:
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Edad

% 29
4% 2% M Cntre 21 y 30 afios

M Entre 31 y 40 afios

M Cntre 41 y 50 afios
% M Entre 51 y 60 afios
B Més de 60 aiios

B Mencs de 20 afos

Sexo
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Ocupacion

WAmade casa

3% 0%

®Desempleado

W Empleado en relacién de
dependencia

W Estudiante

M[ubilado

Zona de de residencia

Suroeste Yerba
Bu

¢Conoce a Miniservice El Mercadito?

mNo
mSi
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¢Compré en Miniservice El
Mercadito?

B No
msi

¢Como conocid a El Mecadito?

M Aamigos
2% 9%
mOTRO

M Recomendacion de
familiares/amigos

W Redes sociales

1%

W Vivo creca del local
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(Por qué elige hacer sus
compras en El Mercadito?

B Atencion
W Buen precio
W Higiens

B Medios de pago

m Ubicacion

Calificacion de la atencion en
El Mercadito

=

Bl N2 ®3 N4 BS

Otros lugares donde realizan
sus compras

M Carrefour

B Gomez Pardo
Mjumbo
MOTROS
ETatito

mVea
mWalmart
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Frecuencia de compra

W Diaria
mDosomasveces ala
semana

M Mensual

 Ocasional

= Quincenal

Valoracién de Disponibilidad de
Productos

35/

30
25
20
15
10

5

0

Alto Bajo Indistinto Medio
|WTotal 33 g 15 22

s

Valoracién de Descuentos y Ofertas

35 "

30

25

20

15

10

5

0
Entre | Entre | Entre | Entre | Mdsde | Menos
21y30 313’40 41_}'50 51}'60 60 anos de_20
anos anos anos anos anos

[lTotal 32 23 6 16 3 2
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Valoracion de Precios

w

Alto Bajo Indistinto Medio

[ Total 40 8 12 22

Valoracién de Variedad de Marcasy
Productos

30/

25
20
15
10

Alto Eajo Indistinto Medio
|mTotal 30 9 13 30

Valoracion de la Calidad

45/

40

35

30

25
20
15
10

Alto Bajo Indistinto Medio
[- Total 41 5 17 19
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Valoracion de Atencion al Cliente

w

35

30
25
20
15
10

Alto Bajo Indistinto Medio

[- Total 38 3 17 24

Valoracion de la Marca

Alto Bajo Indistinto Medio

[l'l'ota.l 17 13 20 32

;Como realiza sus compras?

24%

MEn el local
®mPor internet

M Via Apps moviles

W Viatelefonica

mViawhatsapp
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Medios de pago mas utilizados

W Efectivo
B Tarjeta de Crédito
® Tarjeta de Débito

Preferencias en combo de productos

B Combo almuerzo y cena

m Combo bisico paratu
alacena

18%

® Combo desayuno y
merienda

B Combo juntada

11% fasees
® Combo limpieza paratu
casa

m Combo Personalizado

Conocimiento de programas de cupones de
descuentos en Miniservices o Almacenes

i
11%
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¢ Utiliz6 alguna vez estos programas

de descuentos?

St
12%

Servicio Adicional: Entrega a

Domicilio

P

50 /
40
30

20
10

0
Alto

Bajo Medio

[- Total 11

16 25

Servicio Adicional: Pago de Servicios

e Impuestos
sl
% P
26
24
22
Alto Bajo Medio
[-Tom 27 25 30
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35
30
25
20
15
10

5

0

Servicio Adicional: Recarga de
Tarjeta para Colectivos

¥

Alto

Bajo

Medio

[n Total 32

32

18

Servicio Adicional: Recarga Virtual

60
50
40
30
20
10

0

e

by

Alto

Bajo

Medio

IlTotal

53

20

Servicio Adicional: Retiro de Efectivo

v

Bajo

Medio

(en blanco)

[- Total

25

25
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50
40
30
20
10

0

Entrega a Domicilio: Envio

Bonificado

4

Alto

Bajo

Medio

[- Total

S0

22

Entrega a Domicilio: Rapidez de la

60
50
40
30
20
10

0

Entrega

o

Alto

EBajo

Medio

|- Total

60

19

Entrega a Domicilio: Cordialidad

“

30
20
10

Alto

Eao

Medio

mTotal

51

25




90

Entrega a Domicilio: Respuesta

Inmediata

i

50
40

30

20

10

0

Alo Bajo Medio
|- Total &0 3 18
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