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RESUMEN

Esta tesis es el compendio del estudio del Impacto Econémico de las Empresas
Comerciales de Abarrotes del Cantén Bolivar, campo en el cual se identifico el
problema; los autores propusieron como objetivo general: Realizar un estudio
del impacto econémico sufrido por las tiendas de abarrotes en la ciudad de
Calceta; y como objetivos especificos: Determinar el nimero de tiendas de
abarrotes existentes en la Ciudad de Calceta; caracterizar las tiendas de
abarrotes; estimar el impacto econémico sufrido por las tiendas de abarrotes
mediante un cuadro comparativo y la estimacion del precio de la canasta
basica en las tiendas de abarrotes. Para llevar a cabo el cumplimiento de estos
objetivos se aplicé dos encuestas, una enfocada a la ciudadania del Cantén
Bolivar y otra dirigida a Pequefios Comerciantes. Los resultados de esta
investigacion contribuyen al estudio efectivodel Impacto Economico de las
Empresas Comerciales de Abarrotes del Cantén Bolivar.



SUMMARY

This thesis was a study of the Economic Impact of the Commercial Companies of
Groceries of the Cantén Bolivar; field in which the problem was identified, the authors
proposed as general objective: To carry out a study of the economic impact suffered by
the stores of groceries in the city of Stocking; and as specific objectives: To determine
the number of stores of existent groceries in the City of Stocking; to characterize the
stores of groceries; to estimate the economic impact suffered by the stores of groceries
by means of a comparative square and the estimate of the price of the basic basket in
the stores of groceries. To carry out the execution of these objectives it was applied
two surveys, one focused to the citizenship of the Cantén Bolivar and another directed
to Small Merchants. The results of this investigation contributed to make an effective
study of the Economic Impact of the Commercial Companies of Groceries of the
Canton Bolivar.
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INTRODUCCION

La creacién de la Escuela Superior Politécnica Agropecuaria De Manabi
Manuel Félix Lopez, ha incrementado el movimiento comercial del Cantén
Bolivar por cuanto hay una mayor afluencia de personas, tanto estudiantes,
como catedraticos que necesitan de vivienda, alimentacién, salud, centros de
entrenamientos, ect. Como consecuencia de estecrecimiento poblacional, se
han creado una gran cantidad de locales comerciales buscando mejorar sus
economias y a la vez permitiendo que los consumidores satisfagan sus
necesidades.

Otro factor que contribuye a ese movimiento Comercial, ha sido la llegada de
almacenes como: Tia, Junical, Cleymer, etc., con un stock mas completo de
mercaderias que permiten satisfacer en mejor forma los requerimiento de los
ciudadanos Calcétense.

Con estos antecedentes y habiendo constatado a través de la investigacion de
campo, el cierre de algunas tiendas y el debilitamiento de las que subsistieron,
nos trazamos como objetivo de investigar el Impacto econémico que sufrieron
estas tiendas de abarrotes y auscultar la opinién ciudadana con respecto a los
servicios que estos comercios brindan en el canton.
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I. ANTECEDENTES

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la ciudad de Calceta el desarrollo econémico ha mejorado los ultimos 10
afios, los ciudadanos aparte de las labores agricolas y ganaderas se dedican al
comercio, cuyo trabajo sirve de sustento para sus familias.

Es importante sefialar que el desarrollo de estos microempresarios o pequefios
comerciantes se vio opacada con la inauguracién de almacenes tales como
Junical y Pepe, que llegaron a la ciudad desde el afio 2005 mostrando variedad
de productos, lo que provoct la baja de clientes a los pequefios comerciantes,
debido a la mejor oferta y precios bajos de adquisicion de productos a un
menor costo.

En el afio 2006, cuando llegé a la ciudad de Calceta, el almacén Tiendas
Industriales Asociadas (TIA) fue la mayor novedad comercial, no solo dentro
del cantén, sino de los cantones aledarios. Por tener renombre a nivel nacional
y por sus continuas promociones y propagandas en la television, las que
causaron un gran impacto en la ciudadania y una ventaja al no tener que viajar
a Portoviejo para realizar sus compras. Asi mismo la vision empresarial de un
hijo de este cantén provoco la aparicién de Abastos Cleymer, con una infinita
variedad de productos a precios accesibles para poder competir.

La incursion de estos almacenes disminuy6 considerablemente la afluencia de
clientes a las tiendas pequefias en la ciudad, ocasionando de esta manera
problemas a estos pequerfios negocios, provocando en su mayoria el cierre de
los mismos y obligarlos a buscar nuevas estrategias a los otros para poder
mantenerse y poder entrar en el mercado de la competencia.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA:

¢Qué impacto economico causo la apertura de grandes almacenes a las
tiendas de abarrotes en la ciudad de Calceta?
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1.2 JUSTIFICACION

El presente proyecto a desarrollar tiene como finalidad analizar el impacto
econémico de las tiendas de abarrotes,ya que los grandes almacenes atraen
la atencion de los clientes siendo los minoristas los mas afectados porque sus
ventas bajan, no obstante las ferias libres de los fines de semana son una
oportunidad para que estos comerciantes mejoren sus ventas ya que en las
ferias llegan personas de todo el cantén y de los cantones vecinos.

Mediante la investigacion de mercado se pretende definir el nimero de tiendas
de abarrotes ysu incidencia en el consumidor, el producto y el mercado, para
poder tener un verdadero conocimiento de la situacién en estudio aplicable al
proceso de toma de decisiones. Esto puede explicar que la mayor parte de los
habitantes acostumbra a realizar las compras del hogar de manera diaria y
semanal, ya que compran estrictamente lo necesario.

Por tal razon se desea profundizar en el impacto que causan los grandes
almacenes en los comerciantes minoristas ya establecidos desde hace muchos
afos en el cantén, analizando si esto causa un efecto positivo, haciendo que
se busquen formas de competir para mejorar asi el desarrollo de la economia
del mismo.

Para finalizar se realizara un sondeo del precio de la canasta basica basado en
una lista con los productos principales de la canasta (arroz; azucar, leche,
huevo, etc....), con la finalidad de obtener informaciéon del lugar donde se
provee a un menor costo esta canasta a los clientes.
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1.30BJETIVOS

1.3.1

1.3.2

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio del impacto econémico sufrido porlas tiendas de
abarrotes en la ciudad de Calceta.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar el nimero de tiendas de abarrotes existentes en la Ciudad
de Calceta.

Caracterizar las tiendas de abarrotes.

Estimar el impacto econémico sufrido por las tiendas de abarrotes
mediante un cuadro comparativo.

Valorar el precio de la canasta basica en las tiendas de abarrotes.
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II. MARCO TEORICO

2.1DEFINICION DE TIENDA DE ABARROTES.

La palabra abarrotes procede del verbo abarrotar, llenar algo al maximo. Es un
americanismo que designa al establecimiento de ventas de productos de
abasto, de consumo habitual (alimentos de bote o lata, bebidas, embutidos,
cigarrillos, articulos para la limpieza de la casa...), también considerada
MICROEMPRESA.

Una microempresa es una empresa de tamario pequefio. Su definicion varia de
acuerdo a cada pais, aunque, en general, puede decirse que una
microempresa cuenta con un maximo de diez empleados y una facturacién. Por
otra parte, el duefio de la microempresa suele trabajar en la misma.(Garcia del
Junco, J. (2008)).

De igual manera sefiala diciendo, la creacién de una microempresa puede ser
el primer paso de un emprendedor a la hora de organizar un proyecto y llevarlo
adelante. Al formalizar su actividad a través de una empresa, el emprendedor
cuenta con la posibilidad de acceder al crédito, contar con aportes jubilatorios y
disponer de una obra social, por ejemplo.

La microempresa puede enmarcarse dentro de las pequefias y medianas
empresas (pymes). Se trata de compariias que no tienen una incidencia
significativa en el mercado (no vende en grandes volimenes) y cuyas
actividades no requieren de grandes sumas de capital (en cambio, predomina
la mano de obra).(Zecchini, G (1998).

Més alla de que la caracteristica principal de las microempresas es su tamanio,
este tipo de empresas tiene una gran importancia en la vida econémica de un
pals, en especial para los sectores mas vulnerables desde el punto de vista
econémico.

Para finalizar este autor redacta:Esto ocurre ya que la microempresa puede ser
una salida laboral para un desempleado o un ama de casa. La elaboracién de
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artesanias, la gastronomia a pequefia escala y la consultoria profesional son
algunos de los campos mas usuales en el desarrollo de micro empresas. Con
el tiempo, una microempresa exitosa puede convertirse en una pyme de mayor
envergadura.

2.2EL MERCADO

Cuandoen economia se habla de mercado, no se hace referencia a su sentido
local o espacial, que siempre tiene un interés muy secundario. Si bien es cierto
que en algunos casos existe un lugar concreto y definido donde se realizan las
transacciones, como la Bolsa de Valores, la consideracion institucional sigue
prevaleciendo sobre la local. Es decir, debe entenderse por mercado el
conjunto de operaciones de compra y venta de un bien o producto, limitadas en
el tiempo y en el espacio.(Diez de Castro, E. (1999))

Al mercado acuden personas (oferentes y demandantes), bienes y productos.
Para poder hablar de mercado es preciso que los demandantes y oferentes
estén en contacto, con el fin de dar a conocer e intercambiar sus posiciones.
Este contacto no tiene porqué ser personal; puede ser epistolar, telefénico,
etcetera.(Garcia, A (1999))

Respecto a los bienes, no es necesaria su presencia fisica, pero si lo es su
traslado potencial del lugar donde se encuentran, probablemente en poder del
oferente, al lugar donde le interese al demandante. Mercados son
independientes cuando no estan comunicados, tienden a unificarse al
implantarse la posibilidad real del transporte de los productos.

Debido a que la estructura del mercado es un elemento decisivo en Ia
formacién de los precios, debe prestarse atencion a la sistematizacion de las
formas de mercado.
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2.2.1 OTROS TIPOS DE MERCADO

2.2.1.1 MERCADO MAYORISTA

Son en los que se venden mercaderias al por mayor y en grandes cantidades.
Alli acuden generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar en
cantidad los productos que después han de revender a otros comerciantes, a
precios mayores y caprichosamente elevados.(Garcia, A (1999))

2.2.1.2 MERCADO MINORISTA

Llamados también de abastos, donde se venden en pequefias cantidades
directamente a los consumidores. Una nueva modalidad de este tipo de
mercados lo tenemos en los llamados "Supermarkets" (Supermercados) de
origen norteamericano, los que constituyen grandes cadenas u organizaciones
que mueven ingentes capitales. En aquellos se estila el "autoservicio”, es decir,
que el mismo consumidor elige los articulos que va a comprar, eliminandose el
empleado dependiente y al pequefio comerciante que vende personalmente
sus articulos.(Diez De Castro, E. (1999))

2.2.2 CARACTERISTICAS DE MERCADO

El mercado estd compuesto de vendedores y compradores que vienen a
representar la oferta y la demanda. Se realizan relaciones comerciales de
transacciones de mercancias. Los precios de las mercancias tienden a
unificarse y dichos precios se establecen por la oferta y la demanda.(Welsch,
G. (1990))

2.2.3 LA SITUACION DEL MERCADO.

Debemos ser capaces de descubrir las oportunidades para nuevos negocios y
no suponer que todo sera igual para siempre. Los tocadiscos ya han sido
reemplazados por los toca-cassettes y recientemente los CD’s: ya no se usan
reglas de calculo y los computadores estan ampliando su presencia en los
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hogares luego de haber conquistado el mercado de oficinas.(Robbins,
S.(1996))

Si bien existen muchas maneras creativas para describir oportunidades, existen
4 meétodos formales para identificar nuevos negocios:

-Penetracion en el mercado
-Desarrollo del mercado
-Desarrollo del producto
-Diversificacion

2.2.4 ;QUE TIPO DE ORGANIZACION ES LA EMPRESA?
Las empresas en base a sus actividades se organizan de la siguiente manera:

Sector Primario:Diez de Castro, E. (1999), las actividades mas
representativas del sector primario son: la agricultura, la ganaderia, la pesca, la
mineria y la silvicultura. La revolucion industrial redujo la necesidad de tanta
fuerza de trabajo. Permiti6 el aumento de la productividad. Los capitales, la
fuerza de trabajo y las mercancias excedentes se invirtieron en la industria.

En los paises desarrollados el sector primario ocupa cada vez menos poblacion
activa y tiene un peso menor en el PIB.

Sector Secundario.- el mismo prosista describe, este sector abarca a la
industria y a todas las actividades de transformacion de la materia prima en un
bien de equipo o consumo. El sector industrial se caracteriza por la
concentracion geografica de la produccién, buscando ventajas comparativas,
de localizacion y de la poblacién. Surgen las grandes ciudades y las regiones
industriales, y las regiones especializadas. Aparece la necesidad de crear

Se distinguen tres tipos basicos de industria, la industria pesada, la industria de
equipo y la industria ligera.
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Las nuevas tecnologias han hecho aumentar la productividad en la industria.
Las tareas automatizadas permiten realizar el mismo trabajo con menos
obreros y en menos tiempo.

Esta dividido en dos sub-sectores: Industrial Extractiva e Industrial de
Transformacion:

- Industrial Extractiva.- Compuesta por extraccion minera y de petréleo.
- Industrial de Transformacién.- Compone las demas ramas Industriales como
Envasado de Legumbres y Frutas, Embotellado de refrescos, Abonos y
Fertilizantes, Vehiculos, Cementos, Aparatos electrodomésticos, etc.

Sector Terciario.- de igual manera argumenta diciendo que son las unidades
productoras (en adelante se la llamara empresa), que asisten a otras empresas
para el desarrollo de sus actividades, estas empresas son las llamadas de
servicio y distribucién, tales como transporte, administracion, turismo, juridico,
etc. Se dedica basicamente a ofrecer servicios a la sociedad, a las personas y
empresas. Su labor consiste en proporcionar a la poblacion todos los productos
disponibles en el mercado

2.2.5 CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS.
Para Stoner, J. (1999), las empresas se clasifican, segun:

Dimension: Grande, pequefia y mediana.

Grande: Son aquellas empresas que estan dotadas de una gran capacidad
tecnoldgica, potencial humano y una mayor cantidad de capital, asi como
también requieren de un riguroso, estricto y cabal cumplimiento de las
actividades de planeacion, organizacién, ejecucion y control, para asi alcanzar
los objetivos trazados.

Mediana: Son aquellas empresas que requieren de una mediana capacidad
tecnolégica, potencial humano e inversion de capital para cumplir con sus
actividades.
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Pequeiia: Son aquellas empresas que no requieren de tanta capacidad
tecnoldgica, potencial humano e inversién de capital, para llevar a cabo sus
actividades econémicas.

2.2.6 FORMA JURIDICA.

Dentro de nuestra investigaciéon hemos destacado que las empresas de mayor
relevancia como son:TIA, CLEYMER, JUNICAL, BASURTO y D'BAIN, poseen
una forma juridica la cual es detallada a continuacion.

Firma Unipersonal: Son entidades conformadas por una sola persona, cuyo
propietario es un solo individuo. La persona responde solidaria, ilimitada y
subsidiariamente ante cualquier obligacién con terceros. La empresa
desaparece cuando la persona decide no seguir mas, por muerte, interdiccion,
quiebra, también el capital puede aumentar o disminuir segun sea su decision,
ya que no tiene reglamentacion alguna que lo estipule. Las utilidades pueden
ser retiradas en el momento que la persona asi lo decida y la misma pueda ser
transferida al capital.

2.2.7RELACION DE LA EMPRESA CON LA SOCIEDAD

Aranda, D. (1998).La aparicién de nuevas tecnologias como el vapor o
maquinaria especializada que produjo la Revolucién Industrial, disparé un
proceso de cambio social inimaginable que dio paso a Las nuevas tecnologias
Yy conocimientos que han hecho necesario a la formacion de empresas

La empresa moderna es una importante fuente no sélo de ingresos para la
sociedad, sino también de beneficios psicolégicos para el personal. Es evidente
que todo aquel que trabaje en una empresa cambia su esfuerzo por un salario.

Algunas veces y en determinadas empresas, los objetivos sociales pueden
estar por encima de los objetivos econémicos.
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La empresa debe dar a todos los que en ella trabajan, y no sélo a los ejecutivos
y a los técnicos, la ocasién de realizarse dentro de sus mejores posibilidades.
El medio ambiente social influye de manera fundamental en la empresa ya que:

*El grado de aceptacion o rechazo de sus productos depende de la imagen que
tenga la empresa.

*Los constantes cambios en las costumbres y habitos de la comunidad influyen
en la empresa porque les toca variar sus productos.

Barba, J. (2007). La empresa también influye en el medio social ya que
garantizando unas condiciones dptimas a sus trabajadores y creando empleos
origina un grado de aceptacién en la comunidad. Entre las variables sociales
que repercuten en las actividades de la empresa estan: Tradiciones culturales,
regionales 6 nacionales. Nivel educativo y de formacién profesional.
Importancia dada a la familia en el medio local o nacional.

La empresa aporta muchos valores sociales, entre los que se destacan:

o El valor del individualismo.
e Elvalor de la libertad para emprender algo sin temor.

o El valor de la libre contratacion.

o El valor del cumplimiento de los acuerdos

o El valor del pluralismo.

e El valor de la autoridad que nace de la capacidad y de los
conocimientos.

o El valor de la productividad.

 Elvalor de la conciliacion negociada entre patrones y trabajadores.

e Elvalor de la competencia por servir mejor y a menor costo.

o Elvalor de la participacion.

o El valor de la asociacién voluntaria.
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II1.- DESARROLLO METODOLOGICO

3.1. UBICACION DE LA INVESTIGACION

El proyecto esta ubicado en la ciudad de Calceta,que se encuentra localizada
en la parte Norte de la Provincia de Manabi, limita: Al norte con el Cantén
Chone al sur con Portoviejo y Junin, al este con Pichincha y al oeste con
Tosagua.

El Cantén Bolivar tiene 3 Parroquias, una Urbana Calceta y Dos Rurales
Quiroga y Membrillo. Tiene una poblacion de 40.735 habitantes, segtin el censo
del 2010, el 39,2% se ubica en el sector urbano y el 60,8% en el Rural. Su
extension territorial es de 538 Km?2. Su creacion como cantén se realizé el 13
de Octubre de 1913.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION

La modalidad a emplearse para el desarrollo de esta investigacion es la de
campo: Porque se va a recurrir a las encuestas y entrevistas para obtener la
informacion que ayude al desarrollo del proyecto.

3.3. POBLACION Y MUESTRA

Se utiliz6 la formula estadistica para la poblacién finita, la misma que determiné
el nimero de ciudadanos a encuestar en la Ciudad de Calceta, Cantén Bolivar,
tomando como base una poblacién de 15968 que equivale al 39,2%
correspondiente a la Ciudadania de Calceta.

Z2PQN

n=
(N-1)E2+22PQ



En donde:

n= Tamafio de muestra

Z= Valor Z curva normal (1.96)
P= Probabilidad de éxito (0.50)
Q= Probabilidad de fracaso (0.50)
N= Poblacion (15968)

E= Error muestral (0.05)

Sustituyendo la férmula:

(1.96)? (0.50) (0.50) (15968)
n=
(15968 ~ 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.50) (0.50)

(3.84) (0.25) (15968)

n=
(15967) (0.0025) + (3.84) (0.25)

(0.96) (15968)
n=

39.9175 + 0.96

15329.28

40.8775

n = 375 personas
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3.4. RECURSOS HUMANOS, MATERIALES.

3.4.1. RECURSOS HUMANOS.

ESTUDIANTES:
o Alava Bravo Eder John
e Mendoza Pincay José Patricio

TUTOR:
Lcda. Consuelo Soledispa de Nevarez.

ENCUESTADOS:
e Tiendas de abarrotes del Cantén Bolivar
e Ciudadania del Canton Bolivar

2.1.1. RECURSOS MATERIALES Y EQUIPOS.

e Computadora

e Internet

e Flash Memory
e Cds

e Impresoras

e Copiadoras

e Carpetas

e Cuadernos

e Enciclopedias
e Lapiceros

e Anillados

e Hojas.

e Carpetas.

e Anillados.
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e Empastados
e Libros
e Efc.

3.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS.

La técnicaque se utiliz6 es la encuesta, dirigida a los ciudadanos y a los duefios
de tiendas de abarrotes de la ciudad.

3.6. DESARROLLO DE LA INVESTIGACION.

La técnica a seguir sera la siguiente:

1. SECTORIZACION: mediante la utilizacién de un mapa actualizado de
Calceta, elaborado por el departamento de catastro de nuestra
municipalidadse sectorizo la ciudad con la finalidad de ampliar el margen
de las tiendas a encuestar.

2. CATEGORIZACION: se procedi6 a categorizar las tiendas en Grandes,
Medianas y Pequefias tomando en cuenta como punto primordial la
afluencia de consumidores.



TIENDAS PEQUENAS | TIENDAS MEDIANAS | TIENDAS GRANDES
Maria Gabriela Comercial Zamora Tia
PauCrisMar Comercial Tomubra Junical 1y 2
Tienda Mairyta Comercial Najari Pepe
Tienda Keylita Comercial Intriago D’bain 1y2
Barrio Norte Comercial Vera Mi tienda

Tienda Platanales

Comercial Vélez

Abastos Cleymer

Mi Bodega

Comercial Zamora

D’bain 3

Jazmina

Comercial Ferrin

Tienda de Radul

Tienda Gina

Tienda Chile

Tienda San Pedro

Tienda Save
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3. ENCUESTA: se aplico en las tiendas de abarrotes que se encuentran
dentro de la categorizacion realizada, para esto se elaboré un formulario
de encuesta con los precios de los productos de primera necesidad.

Para el procesamiento de datos se realiz6 la debida tabulacién de los mismos
para luego utilizar tablas estadisticas y se muestra los resultados mediante
gréficos estadisticos. Después se realizé el respectivo andlisis a cada resultado
obtenido.

4. ESTIMACION DEL PRECIO DE LA CANASTA BASICA EN TIENDAS

DE ABARROTES
CANASTA BASICA

Arroz $ 38,00 Calzado $ 25,00
Carne $1,75 Transporte Urbano $2,00
Atun $3,45 Atencion Médica $ 30,00
Huevos $ 4,50 Utiles Escolares (Primaria) | $ 30,00
Leche $1,80 Corte de Pelo $ 10,00
Cebolla $ 1,50 Desodorante $ 3,00
Choclo $ 1,00 Papel Higiénico $ 1,50
Tomate $1,50 Detergente $ 5,00
Aziicar $1,50 Almuerzo (Fuera del Hogar) $7,50
Papa $0,90 Futbol $ 3,00

Sal $1,50 Periédico $1,20
Frutas $ 5,00 Cigarrillos $ 3,50
Alquiler $ 150,00 Champoo $6,00
Energia Eléctrica $ 15,00 Celular e Internet $ 35,00
Agua $ 5,00 Supersazonador $4,75

Gas $ 1,60 Alifio Preparado $2,75

Ropa $ 50,00 Pollo $ 8,00

Pescado-Mariscos | $ 10,00
TOTAL $ 472,20
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leche | Apa

Cebolla | Gas

Chaclo Ropa confeccionada |
Tomata (al7ado |
Aricr | Trnsporteutano |
Papas Asencior médica |

Ultiles de prmaria

: Corte de pelo
Desocoranta
. Papel higiénico

Daterpante
Airmuerza ifure a0l e
Fiithal

Periddico

Cigarrillos

| Shampoo

“omtIHZT

29



30

5.- Cuadro Comparativo de los Ingresos de las Pequefias Tiendas de

Abarrotes.

v iV iv]

fe W NP N

Maria Gabriela 500 | 475 | 450 435 400 | 375 | 350
PauCrisMar 450 | 425 | 400 375 355 | 325 | 300
Tienda Mairyta 475 | 415 | 375 300 250 | 225 | 200
Tienda Keylita 500 | 425 | 300 250 225 | 200 | 150
Barrio Norte 400 | 375 | 275 235 200 | 160 | 150
Tienda Platanales | 450 | 435 | 390 370 280 | 265 | 200
Mi Bodega 500 | 400 | 375 300 275 | 235 | 200
Jazmina 500 | 490 | 460 375 325 | 275 | 250
Tienda de Ral 475 | 450 | 375 350 315 | 300 | 260
Tienda Gina 450 | 375 | 325 300 270 | 230 | 200
Tienda Chile 400 | 375 | 275 235 200 | 160 | 150
Tienda San Pedro | 375 | 350 | 325 315 290 | 260 | 230
Tienda Save 375 | 325 | 310 270 250 | 225 | 200
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IV. RESULTADOS

4.1. ENCUESTA DIRIGIDA A LA CIUDADANIA

1.- ¢ Lugar donde realiza las compras?

Para el presente trabajo de investigacion se realiz6 una encuesta dirigida a 375
personas de la Ciudad de Calceta, una de las preguntas estuvo relacionada
con el lugar donde realiza las compras; consultado los encuestados, los
resultados obtenidos determinan que 102 de ellos que corresponden al 27%
del total de la muestra realizan sus compras en el Mercado; 56 que significan el
15% compra en Almacenes Tia, 67 personas que significan 18% adquiere sus
productos en Super Cleymer, 75 de ellos que corresponden al 20% compran en
Almacenes Junical y los 75 restantes que son el 20% de los encuestados
compran en todos.

(Ver Cuadro 1 Grafico 1)

CUADRO 1: ¢ Lugar donde realiza las Compras?

INDICADORES FRECUENCIA %
MERCADOS 102 27
ALMACENES TIA 56 15
SUPER CLEYMER 67 18
ALMACENES JUNICAL 75 20
EN TODOS 75 20
TOTAL 375 100

Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania de] Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 1: ¢ Lugar donde realiza las Compras?
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2.- Frecuencia con las que realiza las compras

Para el presente trabajo de investigacién se realiz6 una encuesta dirigida a
375personas de la Ciudad de Calceta, los resultados obtenidos determinan que
78 de ellos que corresponden al 21% del total de la muestra realizan sus
compras a diario; 162 que significan el 43% compra Semanal, 57 personas que
significan 15% adquiere sus productos Quincenal y los 78 restantes que son el
21% de los encuestados compran Mensual.

(Ver Cuadro 2 Grafico 2)

CUADRO 2: Frecuencia con que realiza las Compras

INDICADORES FRECUENCIA %
A DIARIO 78 21
SEMANAL 162 43

QUINCENAL 57 15
MENSUAL 78 21
TOTAL 375 100

Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania del Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 2: Frecuencia con que realiza las Compras
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3.- Visién que ha tenido la Ciudadania con la llegada de Grandes
Almacenes

Para el presente trabajo de investigacion se realiz6 una encuesta dirigida a 375
personas de la Ciudad de Calceta, los resultados obtenidos determinan que
317 de ellos que corresponden al 85% del total de la muestra indica que la
llegada de Grandes Almacenes ha sido positiva y los 58 restantes que son el
15% de los encuestados informan que la llegada de los mismos no ha sido
positiva.

(Ver Cuadro 3 Gréfico 3)

CUADRO 3: Visi6n que ha tenido la Ciudadania con la llegada de Grandes Almacenes

INDICADORES FRECUENCIA %

Sl 317 85

NO 58 15
TOTAL 375 100

Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania del Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto
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GRAFICO 3: Vision que ha tenido la Ciudadania con la llegada de Grandes Almacenes
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Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania del Canton Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto
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4.- ;La llegada de Grandes Almacenes ha tenido Impacto Positivo?

Para el presente trabajo de investigacion se realizé una encuesta dirigida a 375
personas de la Ciudad de Calceta, los resultados obtenidos determinan que
317 de ellos que corresponden al 85% del total de la muestra indica que la
llegada de los Grandes Almacenes ha tenido un Impacto Positivo y los 58
restantes que son el 15% de los encuestados informan que los Grandes
Almacenes han tenido un Impacto Negativo.

(Ver Cuadro 4 Gréfico 4)

CUADRO 4: ¢ La llegada de Grandes Almacenes ha tenido Impacto Positivo?

INDICADORES FRECUENCIA %

SI 317 85

NO 58 15
TOTAL 375 100

Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania del Canton Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 4: sLa llegada de Grandes Almacenes ha tenido Impacto Positivo?
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5.- ¢Cree usted que los Almacenes Grandes brindan lo que usted
necesita?

Para el presente trabajo de investigacién se realiz6 una encuesta dirigida a 375
personas de la Ciudad de Calceta, los resultados obtenidos determinan que
270 de ellos que corresponden al 72% del total de la muestra indica que los
Almacenes Grandes brindan lo necesario para la satisfaccion de sus
necesidades y los 105 restantes que son el 28% de los encuestados informan
que los Aimacenes Grandes no brindan lo que ellos necesitan.

(Ver Cuadro 5 Gréfico 5)

CUADRO 5: ; Cree usted que los Almacenes Grandes brindan lo que usted necesita?

INDICADORES FRECUENCIA %
SI 270 72

NO 105 28
TOTAL 375 100

Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania del Canton Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 5: ¢ Cree usted que los Almacenes Grandes brindan lo que usted necesita?
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6.- Criterio de la Ciudadania en relacion al Precio de los Grandes
Almacenes

Para el presente trabajo de investigacion se realiz6 una encuesta dirigida a 375
personas de la Ciudad de Calceta, los resultados obtenidos determinan que 64
de ellos que corresponden al 17% del total de la muestra mencionan que los
pequefios comerciantes brindan un precio asequible; 64 personas que
significan el 17% informa que los Aimacenes Tia brindan un buen precio, 127
personas que significan 34% indicaron que Super Cleymer ofrece a sus
clientela precios mas econémicos y los 120 restantes que son el 32% de los
encuestados mencionaron que los precios mas econémicos, los proporciona'
Almacenes Junical.

(Ver Cuadro 6 Gréfico 6)

CUADRO 6: Criterio de la Ciudadania en relacién al Precio de los Grandes Almacenes

c FRECUENCIA %

PEQUENOS COMERCIANTES 64 17
ALMACENES TIA 64 17
SUPER CLEYMER 127 34
ALMACENES JUNICAL 120 32
TOTAL 375 100

Fuente: Encuesta realizada a la Ciudadania del Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 6: Criterio de la Ciudadania en relacion al Precio de los Grandes Almacenes
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4.2. ENCUESTA DIRIGIDA A PEQUENOS COMERCIANTES

1.- Tiempo que los Comerciantes tienen establecido su negocio

Para el presente trabajo de investigacion se realizé una encuesta dirigida a 28

43

pequenios comerciantes de la Ciudad de Calceta, una de las preguntas estuvo

relacionada con el Tiempo que los Comerciantes tienen establecido su negocio;

consultado los encuestados, los resultados obtenidos determinan que 3 de
ellos que corresponden al 10,71% del total de la muestra tienen su negocio 0-3

anos; 5 que significan el 17,86% establecieron su negocio 3-5 afios, 6 personas

que significan 21,43% su negocio esta establecido 5-10 afios, 14 de ellos que

corresponden al 50% tienen establecido su negocio més de 10 afios.

(Ver Cuadro 1 Grafico 1)

CUADRO 1: Tiempo que los Comerciantes tienen establecido su negocio

INDICADORES FRECUENCIA %
0-3 3 10,71
3-5 5 17,86
5-10 6 21,43
Mas de 10 afios 14 50,00
TOTAL 28 100

Fuente: Encuesta realizada a Pequerios Comerciantes del Canton Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 1: Tiempo que los Comerciantes tienen establecido su negocio
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2.- Ha afectado la llegada de los Grandes Almacenes

Para el presente trabajo de investigacion se realizé una encuesta dirigida a 28
pequefios comerciantes de la Ciudad de Calceta, una de las preguntas estuvo
relacionada con la afectacion que han sufrido por la llegada de grandes
almacenes; consultado los encuestados, los resultados obtenidos determinan
que 25 de ellos que corresponden al 89,29%
determinan que si han sido afectados; 3 que significan el 10,71% establecieron

gue no han sido afectados,

(Ver Cuadro 2 Grafico 2)

CUADRO 2: Frecuencia con que realiza las Compras

del total de la muestra

INDICADORES FRECUENCIA %
Si 25 89,29
NO 3 10,71
TOTAL 28 100,00

Fuente: Encuesta realizada a Pequefios Comerciantes del Cantén Bolivar

Elaborado por: Investigadores del Proyecto




GRAFICO 2: Ha afectado la llegada de los Grandes Almacenes
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3.- Absorcion de Clientes de los Grandes Almacenes

Para el presente trabajo de investigacion se realiz6 una encuesta dirigida a 28
pequerios comerciantes del Cantéon Bolivar, los resultados obtenidos
determinan que 13 de ellos que corresponden al 46,43%, del total de la
muestra indica que los Grandes Almacenes si han absorbido Clientes y los 15
restantes que son el 53,57% de los encuestados informan que NO.

(Ver Cuadro 3 Gréafico 3)

CUADRO 3: Absorcion de Clientes de los Grandes Almacenes

INDICADORES FRECUENCIA %
Sl 13 46,43
NO 15 53,57
TOTAL 28 100,00

Fuente: Encuesta realizada a Pequefios Comerciantes del Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto
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GRAFICO 3: Absorcién de Clientes de los Grandes Almacenes
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4.-  Por qué se sienten afectados ante los Grandes Almacenes?

Para el presente trabajo de investigacion se realiz6 una encuesta dirigida a
28pequefios comerciantes del Cantén Bolivar, los resultados obtenidos
determinan que 22 de ellos que corresponden al 78,57% del total de la
muestra indica que se sienten afectados ante las Constantes Ofertas, 5 que
significan el 17,86% se sienten afectados por las Promociones y 1 restante que
son el 3,57% de los encuestados informan que se sienten afectados por la
Presentacion del Producto.

(Ver Cuadro 4 Gréfico 4)

CUADRO 4: ; Por qué se sienten afectados ante los Grandes Almacenes?

INDICADORES FRECUENCIA %
CONSTANTES OFERTAS 22 78,57
PBOMOCIONES 5 17,86
LA ATENCION 1 3,57
PRESENT. PRODUCT 0 0
TOTAL 28 100,00

Fuente: Encuesta realizada a Pequefios Comerciantes del Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto



GRAFICO 4: 2Por qué se sienten afectados ante los Grandes Almacenes?

¢éPor que se sienten afectados ante los Grandes
Almacenes?

70

60

50

40

30

20

10

3
=
i

£
i
£
o
5

CONSTANTES PROMOCIONES LA ATENCION PRESENT.
OFERTAS PRODUCT
FRECUENCIA =%

Fuente: Encuesta realizada a Pequefios Comerciantes del Cantén Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto
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5.- La manera de mejorar los negocios de los Comerciantes

Para el presente trabajo de investigacion se realiz una encuesta dirigida a 28
pequefios comerciantes del Cantén Bolivar, los resultados obtenidos
determinan que 10 de ellos que corresponden al 35,71% del total de la
muestra indica que la manera de mejorar su negocio es la Surticion de
Productos, 2 de ellos que significan el 7,14% creen que bajar los precios es la
manera de mejorar su negocio, 7 que corresponden al 25% la manera de
mejorar su negocio es dar promociones, 3 de ellos que significan el 10,41%
mejorar la atencién de su negocio es la manera de mejorar su negocio y los 6
restantes que son el 21,43% de los encuestados creen que hacer vistoso local
es la manera de mejorar su negocio.

(Ver Cuadro 5 Gréfico 5)

CUADRO 5: La manera de mejorar los negocios de los Comerciantes

INDICADORES FRECUENCIA %
SURTICION DE PRODUCTOS 10 35,71
BAJAR PRECIOS 2 7,14
DAR PROMOCIONES 7 25
MEJORAR LA ATENCION 3 10,41
HACER VISTOSO LOCAL 6 21,43
TOTAL 28 100,00

Fuente: Encuesta realizada a Pequefios Comerciantes del Canton Bolivar
Elaborado por: Investigadores del Proyecto
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GRAFICO 5: La manera de mejorar los negocios de los Comerciantes
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en la Encuesta realizada a la
Ciudadania y los Pequefios Comerciantes de la Ciudad de Calceta, se
concluye que:

e Una vez aplicada la Encuesta, la muestra determiné que existen 28
empresas Comerciales de Abarrotes.

e Mediante conversaciones con los propietarios de los diferentes locales
comerciales, en base a la inversion y con el aporte tedrico se las
categoriz6 en tres grupos: Tiendas Pequefias, Tiendas Medianas y
Tiendas Grandes, como lo demuestra el cuadro en Desarrollo de la
Investigacion Punto N° 2.

e Realizado el estudio comparativo de ingresos de las tiendas pequeriias
antes de la llegada de las empresas Tia y de la apertura de los
almacenes Pepe, Cleymer y Junical, entre otros; las tiendas pequenas
tenian una utilidad que les permitia vivir sin mayores problemas; una vez
instaladas estas empresas se reduce los ingresos y por ende las
utilidades en 45%, 50% y 70%, llegando incluso muchos de ellos como:
Los Tres Hermanos, San Agustin, Villavicencio a cerrar su actividad.

e De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) la
canasta basica tiene un estimado de $ 540,60. Segln datos obtenidos
de la encuesta realizada a las tiendas de abarrotes la canasta basica
bordea los $ 472.20; existiendo una diferencia de $ 68,40.
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5.2. RECOMENDACIONES

e Se recomienda aplicar un registro mas organizado de las actividades
que realizan para asegurar su supervivencia y sus servicios al cliente.

e Se considera necesario la existencia de estas categorias, debido a que
la poblacion es diversa y tiene distintos niveles econémicos, esto permite
a unos y a otros acceder a tipos de comercio acorde con sus ingresos
economicos, por lo que hay que fortalecerlas.

o Que la Camara de Comercio del Cantén, ampare a las tiendas de
abarrotes, ante la presencia de estas grandes empresas, mediante
incentivos que ayuden a mejorar sus ingresos y la organizacion en una
asociacion de pequenfias tiendas de abarrotes.

e Se le recomienda a los pequefios comerciantes brindar un mejor
servicio, una mayor organizacion de su producto, dar promociones por lo
menos una vez al afio a fin de atraer mayor clientela.
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ANEXOS
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PEQUENOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE CALCETA

1. ;,CUANTO TIEMPO EJERCE SU NEGOCIO EN LA CIUDAD DE
CALCETA

1 - 3 Afos

3 -5 Aros

5 - 10 Afos

Mas de 10 Anos

2. JHA VISTO AFECTADO SU NEGOCIO CON LA PRESENCIA DE LOS
ALMACENES MAYORISTAS EN LA CIUDAD?

sl

NO

3. (CREE USTED QUE ALMACENES TiA EN LOS ULTIMOS ANOS
ABSORVE MAYOR CANTIDAD DE CLIENTES?

]

NO

4. (DE QUE MANERA USTED SE SIENTE AFECTADO POR
ALMACENES TiA?

Por las constantes Ofertas

Por las promociones

Por la atencion

Por la presentacion del producto

5. ;COMO MEJORARIA SUNEGOCIO PARA LLAMAR LA ATENCION
DEL CLIENTE?

Mejor Surtido de productos

Bajar Precios

Dar promociones

Mejor Atencién

Hacer mas vistoso el local



ENCUESTA DIRIGIDA A LA CIUDADANIA DE LA CIUDAD DE

CALCETA

1. .DONDE REALIZA SUS COMPRAS?

En el mercado

En TIA

En Cleymer

Junical

2. SUS COMPRAS CON QUE FRECUENCIA LAS REALIZA?

A diario

Semanal

Quincenal

Mensual

3. (USTED HA VISTO AFECTADOS LOS COMERCIOS DE LOS
PEQUENOS COMERCIANTES CON LA LLEGADA DE ALMACENES
GRANDES COMO PEPE'S, TiA, JUNICAL?

Sl

NO

4. (USTED CREE QUE LA LLEGADA DE ALMACENES GRANDES EN
LA CIUDAD DE CALCETA HA SIDO POSITIVO PARA EL DESARROLLO
DE LA CIUDAD?

Sl

NO

5. JUSTED CREE QUE LOS ALMACENES GRANDES BRINDAN LOS
PRODUCTOS QUE NECESITA EN SU HOGAR?

Sl

NO

6. JEN RELACION AL PRECIO CUAL VENDE MAS BARATO LOS
ALMACENES GRANDES O LOS PEQUENOS COMERCIANTES?

TIA

PEQUENOS COMERCIANTES

CLEYMER

JUNICAL



