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RESUMEN

En la actualidad, se han implementado, en los diferentes distritos de Lima, tiendas de
conveniencia, las cuales se caracterizan por ser establecimientos de compras al paso y
en pequefias 0 medianas cantidades.

El valor agregado que propone brindar el presente proyecto a las tiendas de
conveniencia existentes es la implementacién de maquinas dispensadoras para que sus
clientes puedan comprar de manera practica y rapida gran variedad de productos como
bebidas, snacks, frutas, café u otros.

En el presente estudio de pre factibilidad, se demuestra la viabilidad econémica y
financiera de implementar una cadena de tiendas de conveniencia en Lima
Metropolitana.

En el estudio estratégico, se analizaron los factores principales del macro entorno, los
cuales brindaron informacién de la situacion actual de la economia peruana y del sector
retail. En base al andlisis del micro entorno, se plantearon los objetivos y estrategias del
proyecto para lograr posicionar las tiendas en el mercado ya existente.

En el estudio de mercado, mediante el andlisis de los aspectos demogréfico,
socioecondmico y demografico se definié que el proyecto ira dirigido a aquellas personas
que deseen realizar compras al paso y que pertenezcan a los niveles socioeconémicos
A, By C de Lima Metropolitana. Ademas, luego de seleccionar las zonas en las que se
van a implementar las tiendas, se realizo el calculo de la demanda, la cual asciende a
29,259 personas, de las cuales se proyecta que realizaran un consumo mensual
promedio de 15 soles durante el primer afio.

Mediante el estudio técnico, se determiné el tamafio, las ubicaciones y la distribucién de
las cuatro tiendas de conveniencia a implementar en los distritos de Jesus Maria, Lince,
Pueblo Libre y Magdalena.

En el estudio legal, se detallé el procedimiento y requerimientos para constituir la
empresa, la cual serd una sociedad andénima cerrada. En cuanto al estudio
organizacional, se definieron las areas de la empresa, el personal a requerir, el rol de
cada uno dentro de la organizacién y los servicios que se van a tercerear.

Finalmente, en el estudio econémico y financiero, se determiné que para el desarrollo
del proyecto se va a requerir una inversion de S/ 560,739.74, de la cual el 70% sera
financiada por capital propio y el 30% mediante préstamos. Para el analisis de la
rentabilidad del proyecto, se detallaron los presupuestos de egresos e ingresos, los
estados financieros y el flujo de caja. El célculo de los indicadores financieros y
econdmicos dieron como resultado que el TIRE es 30.17%, el TIRF es 31.25%, el VANE
es S/ 341,220.64 y el VANF es S/ 286,752.04, con lo cual se logra demostrar la viabilidad
del proyecto.
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INTRODUCCION

Una propuesta que estd generando gran impacto en el mercado es la tienda de
conveniencia. En paises como México y Estados Unidos este tipo de negocio ya es un

éxito pues es muy rentable.

Las empresas pronostican gran potencial a este tipo de negocio debido a la alta
frecuencia de compra del peruano. Las tiendas de conveniencia se caracterizan por ser

establecimientos de compras al paso y en pequefias o medianas cantidades.

En la actualidad, las personas realizan varias actividades en el dia que lo que buscan es
optimizar sus tiempos. Esta propuesta lo que ofrece al cliente, es realizar de manera

practica y rapida sus compras.

El proyecto que se va a desarrollar a continuacion no solo propone la implementacién de
tiendas de conveniencia, sino el implementar maquinas dispensadoras para que el
cliente pueda comprar una bebida, snack, fruta, café u otro con solo presionar unos

botones.

El comprar en una maquina dispensadora es muy sencillo y practico, solo basta con

seleccionar el producto a comprar e insertar las monedas segun el monto indicado.

En la presente tesis se realizara el estudio de pre-factibilidad para la implementacién de
una cadena de tiendas de conveniencia de Lima Metropolitana, para lo cual se empezara
realizando un estudio estratégico donde se analizaran los factores que influiran en el
proyecto, las cinco fuerzas de Porter y con ayuda del analisis FODA se estableceran las

estrategias del proyecto.

Luego, se realizara el estudio del mercado, donde se analizard el mercado actual, el
consumidor, la demanda y la oferta para poder determinar la demanda que tendra el

proyecto.

Después de haber definido la demanda, se realizara el estudio técnico donde se

establecera la ubicacién de las tiendas de conveniencia, su tamafio y distribucion.
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Ademas, se detallardn los requerimientos como equipos, maquinas, productos y

personal necesario para poner en marcha el negocio.

En el estudio legal se elegira el tipo de sociedad de la empresa, ademas se detallaran

las normas que se deberan cumplir y los tributos a los cuales estara afecta.

En el estudio organizacional se definira el organigrama de la empresa, se detallara las
funciones que cumplira cada quien dentro de la organizacion y se especificaran los

requerimientos que debe cumplir cada uno para ser calificado a su puesto de trabajo.

Finalmente se realizara el estudio y la evaluacién econdmica y financiera del proyecto

para conocer la rentabilidad que tendra en un lapso de 5 afios.



CAPITULO 1: ESTUDIO ESTRATEGICO

En el presente capitulo se desarrollara un estudio de los factores internos y externos que
afecten o puedan afectar al proyecto. Ademas, se realizara un andlisis estratégico para

que este proyecto sea lider en el mercado.

1.1. Andlisis del macro entorno
En este punto se analizaran los factores que pueden generar oportunidades o que son
posibles amenazas para el desarrollo y éxito del proyecto.

1.1.1. Factor econdmico

En el Peru, actualmente, la economia esta mejorando de manera progresiva, ello se
puede ver reflejado en como el poder adquisitivo de los peruanos ha ido en aumento
estos Ultimos afios tal y como se puede observar en la tabla adjunta en la que se
muestra el ingreso promedio mensual en el periodo 2012-2016.

Ca':ggt‘grpé‘t'iecsas 2012 2013 2014 2015 2016
Total S/1,303.58 | S/1,326.74 | S/1,393.16 | S/1,462.71 | S/ 1,538.90

Grupos de edad

14 a 24 afios S/783.19 | S/851.42 | S/860.13 | S/911.65 | S/962.08

25 a 44 afios S/1,409.37 | S/1,427.38 | S/1,513.69 | S/1,569.90 | S/1,640.03

45 a 64 afios S/1,511.94 | S/1,513.22 | S/1,558.99 | S/ 1,651.24 | S/ 1,744.80

65y mas afios | S/782.61 | S/794.74 | S/864.32 | S/974.12 | S/962.37

Tabla 1: Ingreso promedio mensual
Fuente: INEI 2017

Las expectativas macroeconémicas se muestran optimistas para el presente afio con
pronostico de incremento lo que refleja una situacion econémica estable para la
poblacién peruana. Por ello, las personas al tener un mayor poder adquisitivo y

estabilidad econdmica podran acceder facilmente al mercado del proyecto.

En el mes de mayo del presente afio, el INEI mediante su Boletin Estadistico N° 14

indicd un aumento del 3.28% en el sector comercio, teniendo como referencia el mismo



mes del afio pasado. Ademas, detall6 que el comercio al por mayor aumenté en 3.72%j;

el comercio al por menor, en 3.30% y el comercio automotriz, en 0.68% (INEI 2018).
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Gréfico 1: Produccion del sector comercio
Fuente: INEI 2018

El incremento en el sector del comercio al por menor, es un buen indicador de que el

proyecto a realizar puede obtener buenos resultados.

1.1.2. Factor cultural - social

Actualmente tanto hombres como mujeres realizan més de una actividad al dia por lo

gue no cuentan con mucho tiempo para realizar las compras del hogar.

A veces el realizar las compras diarias, demanda mas tiempo de lo planeado debido a
las largas colas que se generan al realizar el pago. Por este motivo, se requiere un
sistema de compra mas rapido y efectivo que cubra con las necesidades de los

clientes.

En cuanto a como las personas distribuyen sus gastos, se puede observar segun el

gréfico adjunto, que designan un porcentaje considerable de sus ingresos a la compra
4



de alimentos variando un poco segun el nivel socio econémico debido a que presentan

distintas necesidades.
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Grafico 2: Distribucion del gasto segun NSE
Fuente: APEIM 2017

Debido a que las personas no cuentan con mucho tiempo para poder cumplir con sus
diferentes actividades diarias, se encuentran en la busqueda de optimizar sus tiempos
por lo que al momento de realizar sus compras, prefieren que los distintos comercios

estén a su alcance.

Kantar WorldPanel realiz6 una encuesta (muestra: 851 casos) con la siguiente
pregunta: “Pensando en su dia a dia, ¢qué productos y servicios considera que le
harian la vida mas facil?”. De dicha encuesta se obtuvo que el 49% de las personas
prefiere que los establecimientos se encuentren cerca a su hogar (Kantar WorldPanel
2018).

Por lo anterior, lo que este proyecto propone es una manera rapida de comprar sus
alimentos mediante dispensadores de comida como snacks, gaseosas, refrescos,
frutas, entre otros productos. Ademas, las tiendas de conveniencia se localizaran en
avenidas principales, por lo que los consumidores podran acceder a las tiendas

mientras se movilizan de un lugar a otro.



1.1.3. Factor tecnoldgico

Los peruanos estén a la expectativa de los Ultimos avances de la tecnologia, pues cada
vez estdn mas pendientes del dltimo modelo de celular, la Gltima version de televisor,

en general buscan las ultimas tendencias tecnologicas.

En la actualidad, en Lima metropolitana en méas del 90% de los hogares al menos una
persona cuenta con un teléfono celular segun las estadisticas del INEI respecto a las
tecnologias de la informacion y comunicacion (INEI 2018). Cada vez més el celular
forma parte esencial de la vida de las personas, no solo como medio de comunicacion,

sino también como medio de entretenimiento.

Segun la ENAHO el 94,1% de hogares limefios cuentan con un teléfono celular y el
53,1% de hogares cuentan con acceso a internet (INEI 2018). Estas cifras reflejan lo
esencial que se ha convertido los teléfonos celulares en las personas ya que lo utilizan
a diario para realizar sus pagos, pedir un taxi, comprar entradas para el cine, buscar

una direccion, pedir comida, entre otras actividades.

Se crean distintas aplicaciones a diario, ya sea para editar fotos, descargar musica,
leer libros, jugar, comunicarse, comprar y mas; es por ello, que las empresas han visto
la necesidad de crear sus propias aplicaciones para acercarse mas a sus clientes,
ofrecerles un mejor servicio y asi lograr que las personas puedan optimizar sus tiempos

al realizar sus actividades diarias.

1.2. Analisis del micro entorno

En este item se analizaran las cinco fuerzas de Porter, modelo estratégico elaborado
por el economista Michael Porter (1985) en su libro “Competitive Advantage: Creating

and Sustaining Superior Performance”.

1.2.1. Poder de negociacion de los clientes

En este punto se va a evaluar el poder que tienen los clientes para conseguir los

mejores precios y calidad de servicio.



El poder de los clientes es muy alto pues actualmente en Lima metropolitana existen
diferentes opciones como bodegas y tiendas de conveniencia a los cuales las personas

pueden recurrir para realizar sus compras.

Debido a que los clientes tienen distintas opciones donde poder comprar, pueden
negociar respecto a los precios y optar por la oferta que consideren mas atractiva

seguln sus intereses.

Por lo mismo, el cliente tiene gran poder de decision y los negocios deben tener un
valor de diferenciacion como la variedad de productos, calidad de atencién al cliente,
rapidez de atencién, entre otros factores que hagan que el cliente prefiera ir a comprar

a la tienda de conveniencia que se propone en la presente tesis.

1.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

En este item se evaluara el poder que tienen los proveedores para poder modificar sus

precios y condiciones de contrato.

Tanto los supermercados, como bodegas, mercados y supermercados cuentan con
gran variedad de proveedores quienes compiten por presentar sus mejores precios

para ser quienes los abastezcan, es por ello que poseen bajo poder de negociacion.

Debido a la cantidad de ofertantes existentes, se tendra la libre opcién de escoger a

los proveedores que presenten los mejores precios y calidad de productos.

Las tiendas de conveniencia a implementar deberan contar con gran variedad de
productos que sean atractivos al publico, por lo que se necesitaran distintos
proveedores, con los cuales se debera negociar para obtener los mejores precios del

mercado.

1.2.3. Amenaza de nuevos competidores

En este punto se evaluard la amenaza que existe de que ingresen al mercado nuevos

competidores que podrian volverse una posible amenaza para el proyecto.



En el Perq, el mercado de las tiendas de conveniencia estd en pleno crecimiento. En
otros paises como México y Estados Unidos este tipo de tiendas ya tiene mucho éxito.
En cuanto a Chile, en los afios 2015 y 2016 su mercado crecié en un 57% (Diario El
Comercio 2016).

Segun Fidel La Riva, country manager de Kantar Worldpanel, el éxito de este tipo de

tiendas se debe a la frecuencia de compra del consumidor peruano.

La amenaza de que ingresen nuevos competidores es alta ya que el mercado es
bastante atractivo para los inversionistas pues en la actualidad los clientes buscan un

lugar donde comprar de una manera practica y rapida.

1.2.4. Amenaza de productos sustitutos

Se va a analizar el nivel de amenaza que existe respecto a los productos sustitos que

existen actualmente en el mercado.

La amenaza de los productos sustitutos es alta pues el consumidor tiene la libre
eleccion de poder asistir a un mercado o supermercado cuando desee realizar
compras de mayor volumen o no encuentre lo que desea en una tienda de

conveniencia.

Tanto mercados como supermercados se han ganado la preferencia del puablico por la
gran variedad de productos que ofrecen, por ello se debe innovar y buscar nuevas

alternativas para poder llegar con mayor facilidad a los clientes y ganar su fidelidad.

1.2.5. Rivalidad entre competidores

Se analizara la rivalidad existente con las bodegas, quienes son el competidor directo
de las tiendas de conveniencia, este andlisis permitird evaluar qué tan rentable seria

incursionar en este mercado emergente.

Si bien es cierto, las bodegas tienen un mercado ya ganado y cuentan con la fidelidad
de sus clientes, la tienda de conveniencia brinda una propuesta practica y rapida para

realizar sus compras.



La rivalidad con las bodegas es moderada debido a que existe mercado para cada
guien pues una de las diferencias que existe entre ambas es que las bodegas pueden
ubicarse entre calles; en cambio, las tiendas solo pueden ubicarse en avenidas

principales lo que hace que su publico no sea el mismo.

Ademas, las tiendas de conveniencia han sido creadas para hacer compras al paso y
no compras en grandes cantidades como tal vez pueden realizarse en una bodega o

supermercado.

En conclusion, el cliente tiene opcién a elegir el lugar donde realizar4 sus compras

segun la situacion, preferencias o lo que desee adquirir en el momento.

A pesar de que la rivalidad no sea alta, es importante que se innove constantemente

para no perder la fidelidad de los clientes.

1.3. Planeamiento estratégico

Se procederd a definir la vision, misién y objetivos del proyecto. Ademas, se

desarrollaran estrategias para que se logre un mejor posicionamiento en el mercado.
1.3.1. Vision

Ser reconocida como empresa lider en el mercado peruano y mantener la fidelidad de
sus clientes.

1.3.2. Misidn

Ser una empresa lider en comercializacion de productos de consumo diario,
satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes con variados productos de calidad

y un eficiente servicio.

1.3.3. FODA

En este punto se realizara, mediante la matriz FODA (Valdés 2005), un andlisis de los

factores internos (debilidades y fortalezas) y externos (oportunidades y amenazas) del



proyecto para luego plantear estrategias que ayuden al éxito y buen posicionamiento

de la tienda de conveniencia.

Se analizaran los factores internos y externos segun la siguiente puntuacion:

Nivel Puntaje
Fuerza mayor 4
Fuerza menor 3

Debilidad mayor 2
Debilidad menor 1

Tabla 2: Puntuacién de factores internos

El valor del peso de los factores internos fue calculado mediante el enfrentamiento de
factores y se encuentra detallado en el Anexo 1.

Factor critico de éxito Peso |Puntaje | Ponderacion
FORTALEZAS
Buena calidad de productos 17.8% 3 0.534
Variedad de productos 8.9% 3 0.267
Uso de maquinas dispensadoras 8.9% 4 0.356
Eficiente rotacién de productos perecibles 15.6% 3 0.468
Capacitacion constante del personal 15.6% 3 0.468
Subtotal FORTALEZAS 2.093
DEBILIDADES
Capacidad limitada de stock 4.4% 2 0.088
No comercializar por internet 2.2% 2 0.044
No evaluar el desempefio del personal 6.7% 1 0.067
No evaluar el impacto del marketing 4.4% 1 0.044
Zre:;argseacompromlso del personal con la 15.6% 5 0312
Subtotal DEBILIDADES 0.555
Total 100% - 2.6

Tabla 3: Matriz de evaluacién de factores internos
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Nivel Puntaje

Oportunidad mayor 4

Oportunidad menor

3
Amenaza mayor 2
1

Amenaza menor

Tabla 4: Puntuacién de factores externos

El célculo del valor del peso de los factores externos se encuentra detallado en el Anexo
2.

Factor critico de éxito Peso |Puntaje | Ponderacion
OPORTUNIDADES
Ubicacion estratégica de las tiendas 13.3% 4 0.532
Interés de los clientes por optimizar sus tiempos | 13.3% 3 0.399
Crecimiento econdmico 8.9% 3 0.267
Incremento de precios de la competencia 17.8% 4 0.712
Nuevas urbanizaciones en la zona 11.1% 4 0.444
Subtotal OPORTUNIDADES 2.354
AMENAZAS

Incremento de precios de los proveedores 8.9% 2 0.178
Sétraf;lon de nuevas tiendas de conveniencia 6.7% 1 0.067
(Iij)itsa;(é?]r;ggg:;nto del uso de las maquinas 2 204 1 0.022
Lealtad de los clientes hacia la competencia 15.6% 1 0.156
Robo en alguna de las tiendas 2.2% 2 0.044
Subtotal AMENAZAS 0.467

Total 100% - 2.8

Tabla 5: Matriz de evaluacion de factores externos

Luego de haber realizado las matrices respectivas, se procede a analizar la matriz

interna-externa.
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Grafico 3: Matriz interna-externa

Tal como se puede ver, la interseccién de las ponderaciones obtenidas se encuentra

en el quinto cuadrante de la matriz; por lo tanto, se deben desarrollar estrategias de

mejora.
FORTALEZAS DEBILIDADES
Buena calidad de productos Capacidad limitada de stock
Variedad de productos Alta inversion para implementar las
tiendas
MATRIZ FODA

Uso de maquinas dispensadoras

No evaluar el desempefio del
personal

Eficiente rotacion de productos
perecibles

No evaluar el impacto del marketing

Capacitacion constante del personal

Falta de compromiso del personal
con la empresa

OPORTUNIDADES

Estrategias FO

Estrategias DO

Ubicacion estratégica de las tiendas

Interés de los clientes por optimizar
sus tiempos

Crecimiento econémico

Incremento de precios de la
competencia

Nuevas urbanizaciones en la zona

-Ubicar y distribuir estratégicamente
los productos.

-Lanzamiento de promociones
continuamente.

-Colocar los productos de mayor
rotaciéon en las maquinas
dispensadoras

-Crear publicidad fisica y en redes
sociales para dar a conocer las
tiendas y sus productos.

-Realizar un estudio de los precios y
ofertas que brinda la competencia
para poder brindar mejores precios
sin disminuir la calidad.

AMENAZAS

Estrategias FA

Estrategias DA

Incremento de precios de los
proveedores

Creacion de nuevas tiendas de
conveniencia cerca

Desconocimiento del uso de las
maguinas dispensadoras

Lealtad de los clientes hacia la
competencia

Robo en alguna de las tiendas

-Colocar en un lugar visible los
pasos a seguir para usar las
maquinas dispensadoras.

-Contar con variedad de
proveedores para evaluar precios.

-Realizar encuestas de satisfaccién
al cliente de manera presencial y
mediante redes sociales.

-Generar incentivos para el personal
por su responsabilidad y buena
atencion al cliente.

Tabla 6: FODA del proyecto
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1.3.4. Objetivos y estrategias

A continuacién se definirdn algunos objetivos que se trazara el proyecto a mediano y
largo plazo; ademas, se plantearan las estrategias que permitiran que se logren los
objetivos trazados.

e Objetivos:

v Lograr un buen posicionamiento dentro del mercado emergente de las tiendas de
conveniencia.
Lograr recuperar la inversién en poco tiempo.
Lograr la fidelidad de los clientes por la calidad de servicio brindada.

v Al cabo de 5 afios lograr una alta rentabilidad con un VAN positivo y TIR
adecuado al mercado.

v' Aumentar el nimero de tiendas en Lima Metropolitana.

v Implementar tiendas de conveniencia en provincias.

o Estrategias

v' Para lograr una gran diferencia en el mercado, se contard con maquinas
expendedoras de alimentos y bebidas que le brinde al cliente practicidad al
realizar sus compras.

v/ Se contara con variedad de productos y marcas para que el cliente tenga la
libertad de elegir segun sus preferencias.

v Las tiendas estaran ubicadas estratégicamente en las avenidas mas concurridas
para estar mas cerca de los clientes.

v Los precios seran competitivos en el mercado.

v' Se realizaran ofertas de los productos perecibles para que tengan mayor

rotacion.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

En el presente capitulo se va a definir la oferta y la demanda del proyecto. Ademas, se
desarrollara de manera mas clara la idea del proyecto y las estrategias de marketing a

utilizar.

2.1. El mercado

Supermercados Peruanos ocupd el primer lugar en el ranking de supermercados con
el 36.1% de participacion al cierre del tercer trimestre del afio pasado. Supermercados
Peruanos logro liderar este ranking debido a que sus ingresos aumentaron en un 8.0%

respecto al mismo periodo del afio anterior (Peru Retail 2017).

Tanto supermercados como bodegas y mercados convencionales tienen un publico ya
ganado pues son diferentes opciones para las distintas necesidades de las personas.
Por ejemplo, si desea realizar compras de pequefia o0 mediana magnitud se puede
acudir a una bodega; en cambio, si se desea realizar compras en grandes cantidades

es mejor ir al supermercado o al mercado convencional.

Este proyecto de tiendas de conveniencia ir4 enfocado a las personas que pertenecen
a los niveles socio econémicos A, B y C, personas que estudian y/o trabajan y que

desean realizar compras al paso sin que les demande mucho tiempo.

En Peru, el mercado de las tiendas de conveniencia se encuentra en pleno crecimiento
por lo que serd necesario darle un valor agregado al servicio para poder ganar la
fidelidad del publico.

En este sentido, se buscard implementar ideas innovadoras que llamen la atencién del

publico para lograr sobresalir dentro del mercado ya existente.

2.2. El servicio

Las tiendas de conveniencia son establecimientos que operan gran parte del dia, todos
los dias del afio (GestioPolis 2013).

14



Lo que diferencia a las tiendas de conveniencia de las bodegas es que se encuentran
en avenidas principales; en cambio, las otras se ubican entre calles. Por lo antes
mencionado, las tiendas de conveniencia tienen como ventaja que se ubican donde

hay mayor trénsito de personas.

Ademas, los productos que ofrecen no son los mismos, pues las tiendas de
conveniencia también ofrecen comida rapida como pizzas, empanadas, sandwiches,

entre otros.

A diferencia de las tiendas de conveniencia establecidas en los diferentes distritos de
Lima, este proyecto va a implementar maquinas dispensadoras como valor agregado
a lo que se ofrece regularmente en las tiendas. Estas maquinas permitiran al cliente
realizar sus compras de manera rapida, sencilla y sin la necesidad de esperar en caja

para pagar por los productos.

El proceso de compra mediante una maquina dispensadora es muy simple y sencillo.
Primero, se debe marcar el cddigo del producto a comprar, dicho cédigo esta
compuesto por una letra y nimero segun la fila y columna en la que se encuentre el

producto deseado.

Luego, se ingresan las monedas segun el monto indicado debajo del producto escogido
y finalmente la maquina realiza la entrega del producto. Cuando el monto ingresado en
la méquina es mayor al precio indicado, la maquina procedera a dar el vuelto

respectivo.

2.3. Analisis del consumidor

Se realizara la segmentacion del publico al que va dirigido el proyecto en base a los

siguientes aspectos:

2.3.1. Demografico

Este proyecto va dirigido a la poblacion de Lima Metropolitana, la cual cuenta

actualmente con 9 millones 320 mil habitantes (INEI 2018).
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Para realizar el andlisis del crecimiento de la demanda del proyecto, se tomara como

referencia la razon del crecimiento de la poblacién entre los afios 2014 y 2018.

Segun lo que se ha podido observar en el periodo analizado, la poblacion en Lima
Metropolitana ha ido creciendo en promedio a razon de 1.45%, tasa en la cual se
espera crezca la demanda del proyecto.

o L. %

Afo Poblacion L
crecimiento

2014 8,755,262 -
2015 8,894,412 1.84%
2016 8,981,542 0.97%
2017 9,174,855 2.15%
2018 9,320,000 0.83%

Tabla 7: Crecimiento de la poblacion
Fuente: INEI 2017

2.3.2. Socioecondmico

El publico al que ir4 dirigido el proyecto seran las personas que trabajen, estudien o
gue simplemente desean realizar compras al paso y que pertenezcan a los niveles

socioecondémicos A, By C que son el 70.4% de las familias de Lima Metropolitana.

Grafico 4: Distribucidon de hogares
Fuente: APEIM 2017

Segun APEIM, Lima Metropolitana se encuentra dividida en 10 zonas, de las cuales el

publico objetivo seran los distritos de la zona 6 y 7. Se han escogido para el proyecto
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estas zonas debido a que son las que abarcan en mayor proporcién los niveles
socioeconomicos A, By C.

Niveles Socioeconémicos

TOTAL NSEA NSEB NSEC NSED NsEg Muestra Error(%)

ona 3 (San Juan de Lurigancho)

| ona 4 (Cercado, Rimac, Brefa, La Victoria)

ona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San
Luis, El Agustino)

ona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San
Miguel)

ona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La
Molina)

ona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de
Miraflores)

ona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin,
Pachacamac)

ona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de|
la Legua, Ventanilla)

Gréfico 5: Distribucion de niveles socioeconémicos por zona
Fuente: APEIM 2017

2.3.3. Psicogréfico

En cuanto al factor psicografico, se realizara la definicion del pablico objetivo en base

a 4 de los 6 estilos de vida propuestos en Arellano (2017).

v' Sofisticados: Personas de ingresos por encima del promedio, son modernos e
innovadores. Van en busca de las nuevas tendencias, estan pendientes a lo Gltimo

de la moda y consumen productos light.

v Progresistas: Hombres en busca del progreso personal y familiar. Son aquellos que
al realizar sus compras le dan prioridad al costo-beneficio y estan pendientes de

las ofertas que les puedan ofrecer.
v" Modernas: Mujeres que laboran y/o estudian. Son aquellas que disfrutan de hacer

compras Yy le brindan mayor importancia a las marcas conocidas como simbolo

social sin importar el precio.
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v' Conservadoras: Mujeres de tendencia tradicional que buscan el bienestar de su
familia. Ellas realizan las compras por necesidad, le dan prioridad a los precios y a

los beneficios nutricionales de los alimentos.

2.4. Posicionamiento en el mercado
El mercado de las tiendas de conveniencia esta en pleno crecimiento por lo que es

importante realizar un paguete de valor que gane la aceptacion de los clientes.

2.4.1. Modelo de valor para el cliente

Los clientes al realizar sus compras dan preferencia a las siguientes caracteristicas:

Calidad
de
servicio
Calidad de

los
productos

Variedad de
productos

Precio

Grafico 6: Piramide de valor

Esta informacién fue recopilada de una encuesta realizada a 71 personas sobre qué

es lo que prefieren cuando van a realizar sus compras.

Personas de nivel socioeconémico A, By C
Poblacién objetiva: que viven en la zona 6 y 7 segun la
distribucion realizada por APEIM.

Método de recoleccién de datos: Cuestionario virtual

Tipo de encuesta: Cuestionario que dura aprox 1Q,m|nu,to_s y que
consta de 21 preguntas de opcidn multiple.

Tamafo de muestra: 71 personas

Nivel de confianza: 95%

Tabla 8: Ficha técnica de encuesta realizada
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2.4.2. Elaboracion del paquete de valor

Para lograr diferenciarse de las demas tiendas de conveniencia ya existentes en el

mercado, se brindara al cliente:

v Calidad de servicio: El negocio tiene como principal objetivo la satisfaccion del
cliente para lograr obtener su fidelidad. El trato que se brindara al cliente sera
cordial y siempre predispuesto a recibir sugerencias para mejorar el servicio. La
atencion serd rapida para que se eviten las colas en la caja. Ademas, para los que
deseen realizar compras con mayor rapidez, tendran a su disposicion las maquinas

dispensadoras de bebidas, shack, café y frutas.

v/ Calidad de productos: Se contara con proveedores de productos de buena calidad,
gue garanticen la satisfaccion del cliente. Ademas, se renovara continuamente el

stock de los productos para que el cliente siempre encuentre lo que busca.

v' Variedad de productos: Se ofreceran todo tipo de productos como café, gaseosas,

shack, licores, hielo, sandwiches, pizza, postres, entre otros.

v Precio: Los precios a ofrecer iran acorde a los del mercado y esporadicamente se

lanzaran al mercado diferentes promociones.

2.5. Andlisis de la demanda

Para conocer el mercado objetivo y cuantificar la demanda, se analizara la demanda
histérica. Ademas, se recurrira a fuentes primarias, como encuestas, y a fuentes
secundarias, como estadisticas y censos, para obtener mayor informacién del

comportamiento del consumidor.

Para realizar el andlisis de la demanda, se realiz6 una encuesta (Ver Anexo 3) a 271
personas para conocer sus preferencias de compra, si ya han comprado antes en
alguna tienda de conveniencia y si comprarian en la tienda de conveniencia propuesta.

De dicha encuesta se obtuvieron los resultados mostrados en el Anexo 4.
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Respecto a los datos obtenidos de la encuesta realizada, hay algunos puntos que son

importantes mencionar antes de empezar con el analisis de la demanda.

@ Tambo+

@ Listo (Primax)

@ Viva (PECSA)

@ Mimarket

@ Market Altok (Energigas)

Grafico 7: ¢A qué tienda de conveniencia haido?

@5
@ No

Grafico 8: ¢Compraria en nuestra tienda de conveniencia?

@ Diario

@ Interdiario
@ Semanal

@ Nensual

Grafico 9: ¢Con qué frecuencia asistiria?
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@ Menos de 5 soles
@ 5-10s0les

O 10-15zoles

@ 15-205s0les

@ Mas de 20 soles

Grafico 10: ¢Cuanto estaria dispuesto a consumir?

Behidas no... 203 (70,7 %)
Bebidas alc... 146 (509 %)
Bebidas cali... 164 (57 1 %)
Snacks 234 (81,5 %)

Comida rapida
Conservas 100 (34,8 %)

Otro

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220

Grafico 11: ;Qué productos compraria?

Los datos mostrados seran utilizados para conocer las preferencias de los clientes
respecto a la competencia, la probabilidad que asistan a una de las tiendas de la
cadena propuesta, calcular la demanda del proyecto y conocer las preferencias de

compra de los consumidores.

2.5.1. Mercado objetivo

La poblacion de Lima Metropolitana es de 9 millones 320 mil personas (INEI 2017) y
se tomara como referencia las cifras brindadas por APEIM en el 2017, por lo que se
considerara que el 5.0% pertenecen al NSE A; el 24.4%, al By el 41.0%, al C.

De los hogares que pertenecen al NSE A, el 74.5% pertenecen a la zona 6 y 7; del
NSE B, el 30.4% y del NSE C, el 5.6%.
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Niveles Socioeconomicos
NSE A NSEB NSEC NSE D NSE E

‘ ona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo)

‘ ona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras)

‘ ona 3 (San Juan de Lurigancho)

‘ ona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria)

‘ ona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino)

‘ ona 6 (Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)
ona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina)

ona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores)

ona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac)
ona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,

Grafico 12: Distribucidon de zonas por niveles socioecondémicos
Fuente: APEIM 2017

Ademas la cantidad de personas mayores a 15 afios que asisten al colegio, instituto o
universidad son el 77.87% de Lima Metropolitana (INEI 2017).

Numero de personas en Lima Metropolitana 9,320,000
Porcentaje perteneciente al NSE A 5.0%
Porcentaje perteneciente al NSE B 24.4%
Porcentaje perteneciente al NSE C 41.0%
Porcentaje del NSE A que pertenecen alazona6y7 74.5%
Porcentaje del NSE B que pertenecen alazona6y7 30.4%
Porcentaje del NSE C que pertenecen alazona6y 7 5.6%
Porcentaje de personas mayores a 15 afios 77.87%
Publico objetivo (nimero de personas) 975,305

Tabla 9: Pablico objetivo

Para poder hallar el numero de encuestas a realizar se utilizara la siguiente formula:
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N x Za: xpxg

8 d*=x(N=-1)+Z xpxq
en donde,
N = tamafio de la poblacion
Z = nivel de confianza,
P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
Q= probabilidad de fracaso
D = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)

Gréfico 13: Calculo de encuestas
Fuente: Baca Urbina 2001

Para realizar el célculo se consideraron los siguientes datos:

N: Tamafio de poblacién = 975,305

Z: Nivel de confianza = 1.645

p: Probabilidad de éxito = 0.50

g: Probabilidad de fracaso = 1-p = 0.50

d: Error maximo admisible = 0.05

Y es asi como se calculé que, para realizar un adecuado estudio, sera necesario

realizar 271 encuestas.

2.5.2. Mercado proyectado

Para realizar este proyecto, se realizara un analisis del mercado proyectado a 5 afios.
Para dicho célculo, se considerard una tasa de crecimiento de la poblacion de 1.45%

anual segun lo hallado anteriormente de los censos realizados por INEI.

Ano 1 ANno 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Mercado proyectado
(personas) 975,305 | 989,447 |1,003,794|1,018,349 (1,033,115

Tabla 10: Proyeccion del mercado

2.6. Analisis de la oferta

Para poder poner en marcha el proyecto es importante conocer la situacion actual de
las tiendas de conveniencia existentes en el mercado, esto permitira plantear mejores

estrategias para sobresalir y ser la preferencia del publico.
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2.6.1. Analisis de la competencia

Actualmente, existen aproximadamente 400 tiendas de conveniencia en todo Lima y
Callao y movié en el mercado cerca de 250 millones de dodlares el afio pasado
(Publimetro 2018).

Las tiendas de conveniencia estan en pleno proceso de expansién, a continuacion se
muestra un detalle de la cantidad de tiendas existentes de cada marca.

GRUPO MARCA y NUMERO DE LOCALES

Lindley g =
Corp. Q FAMRRY)
Tambo+
199 locales
Romero

LiSTO!
"' Listo!

10
N/
Romero
[ ) Viva.
Viva
40
/' Repsol
REPJFHOP
Repshop
100
Intercorp
market
K » c
Mimarket
15
Jet j
Market Jet Market - =
sA.C um 10 rummr

Vattenfall 365 Market gy
Energy 10 65

Grafico 14: Numero de locales por marca
Fuente: Diario El Comercio 2018
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El mercado de las tiendas de conveniencia tiene gran potencial por lo que la mayoria
de marcas esta proyectando su crecimiento en grandes proporciones, es asi como
Tambo+ tiene planeado tener 300 locales al finalizar el presente afio. Ademas, segun
lo indicado por el gerente de Tambo+, estan planificando la apertura de 100 tiendas
por afio hasta el 2021 (Publimetro 2018).

Debido a este apogeo, Euromonitor Internacional ha realizado una proyeccion del

potencial que tendran las tiendas de conveniencia para el afio 2022 (Peru Retail 2018).

EL POTENCIAL DE LAS TIENDAS DE CONVENIENCIA
Tiendas fuera de las estaciones de servido

Numero de locales ' Ventaen ' Cadenas con mayores
Afio 2017 2022 millones de soles” ; ventas en el 2017
: : 2
694,7 0 FANRY

374 725

Mass
156 j
3 wmarkef

2017 2022

Tiendas dentro de estaciones de servicio

Numero de locales ' Venta en i Cadenas con mayores
millones de soles” ! ventas en el 2017
Ao 2017 2017 2022

5062 = REPSHOP

6494 :

' .
LiSTO!
&3 L 614 \

723 \/iV 0.

2012 2017 2022 .

(*) Los datos proyectados (2022 )
estan en precios constantes del 2017,
excluyen |a tasa de inflacion.

Fuente: Euromonitor Intemational / Empresas|

Grafico 15: Potencial de las tiendas de conveniencia
Fuente: Diario El Comercio 2018
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Como se puede observar en el gréfico anterior, se estima que las ventas en el afio 2022
serdn mas del cuadruple para aquellas tiendas que se encuentran ubicadas fuera de
estaciones de servicio; en cambio, las ventas de las tiendas que se encuentran dentro
de alguna estacion de servicio no llegardn ni a duplicar sus ganancias. De ello, se
puede inferir que es més rentable el ubicar las tiendas de conveniencia fuera de una

estacion.

Los numeros mostrados de las ventas del 2017 como de las proyecciones al afio 2022
no son especificas por cada una de las cadenas de tiendas, ya que es informacion

privada que no proporciona cada una de ellas por temas de confidencialidad.

2.7. Demanda del proyecto

A continuacién, se va a determinar la demanda del proyecto en base a la participacion
gue el proyecto tendra en el mercado. Para fines de este estudio, se propone tener un
perfil conservador, por lo que se establecera una demanda del 3% de participacion del
mercado objetivo. Esto debido a que la cadena de tiendas a implementar es una marca
nueva que se va a tener que posicionar en el mercado existente que se encuentra en

constante crecimiento.

Se mantendra el mismo porcentaje de participacion en el mercado, debido al
crecimiento de la competencia, por lo que se buscara consolidar la marca de esta

cadena de tiendas y generar fidelidad con sus clientes.

Considerando que el crecimiento poblacional anual es del 1.45%, luego de los cinco
afios en los que se realizara el andlisis econdmico y financiero, la demanda aumentara

en 6% en relacién al primer afio evaluado.

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Demanda del proyecto

(nimero de personas) 29,259 | 29,683 | 30,114 | 30,550 | 30,993

Tabla 11: Demanda del proyecto (personas)
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Para calcular la demanda del proyecto en nuevos soles, se tomard en cuenta los
resultados obtenidos sobre lo que las personas estarian dispuestas a gastar en las

tiendas de conveniencia de la cadena propuesta. (Ver Anexo 4).

Cantidad Q|spuesta a 5 10 15 20 30
consumir (soles)
Porcentaje (%) 7.3 15.6 33.3 27.1 16.7

Tabla 12: Cantidad dispuesta a consumir en las tiendas de conveniencia

De la tabla anterior se puede inferir que en promedio los clientes estarian dispuestos a
consumir en promedio 17.35 nuevos soles mensuales. Debido a que la cadena de
tiendas que se propone, serd una marca nueva en el mercado y teniendo en cuenta la
competencia existente, durante el primer afio se considerara un consumo promedio de
15 soles. Para los siguientes afios, se va a considerar un monto progresivo en el
consumo promedio, ya que segun la Tabla 1. Ingreso promedio mensual, el poder

adquisitivo de los peruanos se ha ido incrementando en los Ultimos afos.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Cantidad dispuesta

; 15.00 15.50 16.00 16.50 17.00
a consumir (soles)

Tabla 13: Cantidad promedio a consumir

Luego de obtener esta informacion, se puede obtener la demanda proyectada en

nuevos soles multiplicandola por el valor obtenido.

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Demanda del
proyecto 5,266,620.00 | 5,521,038.00 | 5,781,888.00 | 6,048,900.00 | 6,322,572.00

(soles)

Tabla 14: Demanda del proyecto (soles)

2.8. Comercializacion

En el aspecto de la comercializacién, es necesario definir los canales de distribucion
del servicio a ofrecer, la promocion y publicidad de los productos a ofertar y la estrategia
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de precios para lograr mayor participacion en el mercado. A continuacion, se va a

desarrollar cada uno de estos puntos.

2.8.1. Canales de distribucioén

En el caso de las tiendas de conveniencia, la venta se realiza directamente al
consumidor final por lo que no seré necesario tener un intermediario para la venta de
los productos. En cuanto al abastecimiento de las tiendas, los productos seran
adquiridos de distribuidores mayoristas para poder ofrecer al publico los productos a

un precio competitivo en el mercado.

2.8.2. Promocioén y publicidad

En un inicio para dar a conocer la apertura de las tiendas se disefiaran volantes donde
se anunciara la fecha de apertura y las direcciones dénde se ubicaran; también se
colocaran banners en diferentes puntos estratégicos de la ciudad con la misma

informacion.

Ademas, para lograr mayor efectividad e impacto en el publico, se recurrird a
publicidad televisiva y en redes sociales, de esta manera se buscara posicionar la
marca en el mercado (Portal PQS 2018). Anualmente, en los meses de julio y
diciembre, se realizara publicidad televisiva ya que se celebran fiestas patrias, Navidad
y afio nuevo; festividades que generan mayor nimero de ventas por lo que se debera

destacar entre la competencia existente.

En cuanto a la promocion y publicidad de las tiendas, se regiran a una estrategia pull,
pues se busca generar en el cliente la necesidad de adquirir los productos a ofrecer

en las tiendas.

Se creara una pagina de la tienda en Facebook, ya que actualmente en Perl existen
mas de 22 millones de usuarios de esta red social (La Republica 2018), dénde se
daran a conocer las marcas y precios de los productos a ofrecer. Se tendra contacto
directo con el publico mediante esta red social para poder conocer sus sugerencias,
guejas o posibles reclamos, de esta manera se buscara lograr su mayor satisfaccion

y ganar su fidelidad.

28



Lo innovador de las tiendas del proyecto serd la implementacion de las maquinas

dispensadoras, lo cual se resaltar4 en la publicidad televisiva, volantes, revistas y

redes sociales; de esta manera, se busca que el cliente opte por la alternativa ofrecida

ya que podra simplificar sus compras y a la vez optimizar sus tiempos.

Se van a realizar las siguientes promociones para promover la venta de los productos:

Semanalmente, segun la rotacion de los productos, se lanzaran al publico
diferentes promociones de aquellos que cuenten con menor rotacién para no

incurrir en altos costos de almacenaje.

Los fines de semana se van a disefiar paquetes de licores y bocaditos para los

gue prefieren de tomar algunos tragos en casa antes de salir.

Disefiar diariamente una oferta diferente, para que el consumidor compre el
producto en mayores cantidades debido a que la oferta al dia siguiente ya no
sera valida.

Semanalmente se disefiaran pequefias revistas de 6 hojas donde se detallaran las

ofertas y promociones de la semana para que los clientes conozcan el detalle y

restricciones de las mismas.

Para lograr que el cliente compre en mayor cantidad se realizaran las siguientes

estrategias en las tiendas:

Colocar los productos de mayor acogida al fondo de la tienda para que de esta
manera, cuando los clientes vayan en su busqueda puedan conocer todos los
productos que se ofrecen y asi compren adicionalmente lo que no tenian

previsto comprar.

Colocar dulces, golosinas y cigarrillos cerca de las cajas, ya que cuando los
clientes se dirijan a realizar el pago de sus compras, podran tenerlos a su

alcance y adicionarlos a su canasta de productos.
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Descripcién Costo (S/)
Disefio e impresion de un millar de 130.0
volantes
Banners (20 und) 400.0
Disefio e impresion de un millar de
revistas 650.0
Publicidad tele\(lswa y en redes 14000.0
sociales
Costo total (S/) 15180.0

Tabla 15: Presupuesto de publicidad

Se realizé una pequefia encuesta de satisfaccién a 109 personas (Ver Anexo 5),
sobre lo que mas le ha gustado y lo que menos le ha gustado de realizar sus compras

en una tienda de conveniencia.

Segun la encuesta, se obtuvo que al 92.7% de los clientes no le agradé el tiempo de
espera para realizar el pago de sus compras y que en su mayoria el tiempo de espera

ha sido entre 7-10 min para poder ser atendidos en caja.

Lo que propone la cadena de tiendas de conveniencia a implementar, es que el cliente
pueda realizar sus compras de manera rapida y sencilla mediante el uso de las
maquinas dispensadoras.

Se buscara que el cliente optimice sus tiempos sin necesidad de esperar para hacer
el pago de sus compras, ya que solo debera depositar las monedas en la maquina

para poder obtener el producto deseado.

El valor agregado de la implementacion de las maquinas dispensadoras sera lo que
mas se promocione en los volantes, banners y revistas, ya que sera lo que lograra

diferenciar y posicionar en el mercado a esta cadena de tiendas de conveniencia.

2.8.3. Precios

Los precios de los productos a ofrecer en las tiendas de conveniencia se van a
determinar de acuerdo al tipo de producto y teniendo como referencia los precios
colocados por la competencia.
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Ademas, los precios van a variar segun la rotacion que tengan los productos ya que
de tener poca rotacion, se ofertardn para lograr cierto margen esperado sobre el costo
directo.

Por otro lado, los precios de los productos también van a variar segun la temporada
del afio; por ejemplo, los helados en verano tienen mayor rotacion que en invierno por
lo que se debera aprovechar la demanda de este producto para ofertarlos a un mejor

precio y venderlos en mayor cantidad.
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CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo se realizard un analisis de la mejor localizacién de las tiendas, el
tamafio de cada una, la distribucién que tendran y sus caracteristicas fisicas. También
se especificaran los requerimientos del proyecto como equipos, mobiliario y mano de
obra necesaria. Ademas, se realizara una evaluacion ambiental para conocer el impacto
de las tiendas de conveniencia en el ambiente. Por Ultimo, se presentard el cronograma
de implementacién del proyecto, donde se especificaran las actividades a realizar para

poner en marcha las tiendas de conveniencia.

3.1. Localizacioén

Para encontrar la mejor ubicacion de las tiendas se hard un analisis macro, que
permitira escoger en qué distritos se ubicaran las tiendas, y un analisis micro, donde se

definira el lugar especifico donde se localizaran.

3.1.1. Macro localizacion

El estudio de la macro localizacion, sera realizado en Lima por ser el departamento en

el que se concentra el 32.6% de la poblacion peruana (INEI 2018).

Debido a que el publico objetivo son las personas que viven, estudian o trabajan en las
zonas 6 y 7 segun la distribucion de zonas de Lima Metropolitana de APEIM, se
evaluara en qué distritos se localizaran las tiendas de conveniencia segun los

siguientes criterios:

¢ Densidad demogréfica: Este es un factor importante pues nos permitira conocer la
cantidad de habitantes por kilbmetro cuadrado que hay en cada distrito para tener
nocion de la recurrencia de clientes que tendran las tiendas. Este factor tendra una

ponderacion del 30%.
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Distrito Pob_lacic’)n Densidad

(habitantes) (hab/km?)
JesUs Maria 71,680 15,685
Lince 49,064 16,193
Pueblo Libre 76,129 17,381
Magdalena 54,925 15,215
San Miguel 137,247 12,803
Miraflores 81,619 8,484
San Isidro 53,460 4,816
San Borja 112,712 11,316
Surco 357,577 10,290
La Molina 179,785 2,734

Tabla 16: Densidad por distritos
Fuente: INEI 2017

e Precio del m?: El precio del metro cuadrado de cada distrito es importante ya que
se verareflejado en la inversion inicial a realizar. Este factor es tan importante como

la densidad poblacional por lo que tendra también una ponderacion del 35%.

Distrito Precio del m? (S/)
Jesus Maria 6,028.51
Lince 5,959.59
Pueblo Libre 5,193.48
Magdalena 5,823.81
San Miguel 4,724.18
Miraflores 7,766.05
San Isidro 8,671.39
San Borja 7,012.00
Surco 6,323.93
La Molina 6,644.12

Tabla 17: Precio del m? por distritos
Fuente: Publimetro 2018
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e Cantidad de tiendas de conveniencia: Para poder saber qué tan rentable sera el
proyecto y la oferta existente, se debe analizar la cantidad de tiendas en cada uno
de los distritos que se estan analizando, se evaluaran las marcas que tienen mas

locales en el mercado. Este factor tendrd una ponderacion del 35%.

Luego de haber designado las ponderaciones a cada factor, se procedera a realizar el

Distrito Tambo+ Listo! REPSHOP | Total
Jesus Maria 1 2 3 6
Lince 3 1 2 6
Pueblo Libre 5 - 2 7
Magdalena 1 - 2 3
San Miguel 4 1 3 8
Miraflores 3 3 14 20
San Isidro 2 6 10 18
San Borja 3 1 3 7
Surco 7 8 9 24
La Molina 2 6 5 13

Tabla 18: Tiendas de conveniencia por distritos
Fuente: Tambo+, PRIMAX, Tarjeta REPSOL LANPASS 2018

analisis respectivo.

La puntuacién de cada criterio sera del 1 al 10 segun corresponda, donde el 1 es muy

bajo y el 10 muy alto.

Distrito Densidad | Precio del m? | Competencia P?gttgje
Ponderacion 30% 35% 35% 100%
Jesus Maria 8 6 9 7.65

Lince 9 7 8 7.95
Pueblo Libre 10 9 6 8.25
Magdalena 7 8 10 8.40
San Miguel 6 10 5 7.05
Miraflores 3 2 2 2.30
San Isidro 2 1 3 2.00
San Borja 5 3 7 5.00
Surco 4 5 1 3.30

La Molina 1 4 4 3.10

Tabla 19: Ranking de factores
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Luego de realizar la suma de puntajes de los criterios evaluados, se escogieron los
distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre y Magdalena que alcanzaron los mas
altos puntajes. En estos distritos se ubicaran las tiendas de conveniencia y en cuanto
a la oficina, donde se encontraréd el personal administrativo, se ubicara en el distrito de
San Miguel que tiene el menor precio del m? de los distritos evaluados.

3.1.2. Micro localizacién

Después de haber definido los distritos en los que se implementaran las tiendas de
conveniencia, se realizara el andlisis de micro localizacion para poder definir la
ubicacién exacta de cada una de las tiendas y de la oficina.

Para definir la ubicacién de las tiendas se van a proponer dos posibles ubicaciones
que seran analizadas en base al precio del alquiler, accesibilidad para el publico y
cercania a la competencia. Estos criterios serdn evaluados con puntajes del 1 al 4,
donde 1 es “Malo” y 4 es “Muy bueno”.

Muy bueno

Bueno
Regular
Malo

RIN[W|>

Tabla 20: Puntaje de los criterios

e JesUs Maria: Se escoge la “Alternativa 1” como mejor ubicacion de la tienda.

Direccion Areza Precio | Accesibilidad CeeEIE) & _Ia PURENS
(m?) competencia | total
Ponderaciéon - - 25% 40% 35% 100%
Av. Horacio
100 | S/ 4500 Buena Buena -
Alternativa 1 | Urteaga 1593
4 3 3 3.25
Av. Horacio
53 $ 5000 Muy buena Regular -
Alternativa 2 | Urteaga 1369 y g
2 4 2 2.8

Tabla 21: Alternativas en Jesls Maria
Fuente: Urbania, Adondevivir 2018
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Gréfico 16: Ubicacion de la tienda en Jesus Maria
Fuente: Google Maps 2018

Lince: La mejor alternativa es la “Alternativa 1”.

Area Cercania a Puntaie
Direccién - | Precio |Accesibilidad la J
(m?) | total
competencia
Ponderacion - - 25% 40% 35% 100%
Jirbn Tomés
ALTER|1\|AT|VA Guido 243 164 | $ 3200 Muy buena Buena -
4 4 3 3.65
Av. Ignacio
ALTERglATIVA Merino 1993 105 | $5000 Buena Muy buena -
2 3 4 3.1

Tabla 22: Alternativas en Lince
Fuente: Adondevivir, Urbania 2018
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Gréfico 17: Ubicacion de latienda en Lince
Fuente: Google Maps 2018

o Pueblo Libre: Le mejor opcion es la “Alternativa 1”.

Direccion | 22| precio |Accesibilidad | €ereaniaa la || Puntaje
(m?) competencia | total
Ponderacion - - 25% 40% 35% 100%
Av. General
ALTERNATIVA Manuel I. 70 $ 1500 Muy buena Muy buena -
1 Vivanco 362
3 4 4 3.75
Av. La
ALTERNATIVA | Marina 1542 48 | S/ 3900 Buena Buena -
2 4 3 3 3.25

Tabla 23: Alternativas en Pueblo Libre
Fuente: Urbania, Adondevivir 2018
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Gréfico 18: Ubicacion de la tienda en Pueblo Libre
Fuente: Google Maps 2018

Magdalena: La mejor opcion es la “Alternativa 2”.
Area CErEENBE | o oo
Direccién > | Precio | Accesibilidad la !
(m?) .| total
competencia
Ponderacion - - 25% 40% 35% 100%
A 125 | $ 2200 Buena Muy buena -
ALTERlNATIVA Ejército 463 y
3 3 4 3.35
Av. Antonio
ALTERZNATIVA Sucre 669 130 |$1600| Muy buena Buena -
4 4 3 3.65

Tabla 24: Alternativas en Magdalena del Mar
Fuente: Urbania 2018

38




Caja Piura Que

Mercado de Magdalena

Gale

@

en's

Los Esteros de T

@

ria Malena

Scotiabank

Ovalo

Independencia

Supermercado CundyQ

a7 ap Muni
S Pld‘;i]:t.lupdt. Casino Magdalena Mag
Norky's Parroquia Sagrado ,AVE'_‘id“ Antonio T
Corazén de Jests José de Sucre 669 o,
Colegio Salesiano \-S.S
Rosenthal de la Puente ) A Q}
Rio & +
Q)\
Juleeria Santa Rusac G A3 Colegio Peruano
Japonés La Victoria
Colegio José
Antonio Encinas
Colegio 1088 Polleria "ELC ito
Francisco Bolognesi
Grafico 19: Ubicacion de la tienda en Magdalena del Mar
Fuente: Google Maps 2018
e San Miguel: La mejor ubicacién de la oficina es la “Alternativa 1”.
Area Estado Puntaje
Direccion 2 Precio del Accesibilidad !
(m?) : total
inmueble
Ponderacion = - 25% 40% 35% 100%
Av.
ALTERNATIVA | Universitaria | 56 $ 500 Bueno Muy buena -
1 833
3 3 4 3.35
Av. de los
ALTEjoAT|VA Patriotas 424 60 S/ 1500 Bueno Buena -
4 3 3 3.25

Tabla 25: Alternativas en San Miguel

Fuente: Urbania 2018
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Fuente: Google Maps 2018

3.2. Area de las tiendas

El tamafio de las tiendas de conveniencia ha sido definido en el punto anterior al

escoger las mejores opciones de locales disponibles en cada uno de los distritos en los

gue se van a implementar las tiendas de conveniencia.

Al realizar la busqueda de locales se tuvo en cuenta que el espacio debia ser menor a

los 500 m?, ya que esa es una caracteristica definida de las tiendas de conveniencia.

Las areas de cada una de las tiendas segun el distrito son las siguientes:

Tabla 26: Area de las tiendas de conveniencia

Area (m?)
Jesus Maria 100
Lince 164
Pueblo Libre 70
Magdalena 130
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3.3. Procesos

Los procesos involucrados en este proyecto son el proceso de compra, abastecimiento
de cada una de las tiendas y el mantenimiento de los equipos y maquinas de cada una

de ellas.

3.3.1. Proceso comercial

En el siguiente diagrama de flujo se va a describir el proceso de compra desde que el
cliente ingresa al local hasta que procede a retirarse.

El proceso se desarrolla de la siguiente manera: el cliente ingresa al local, luego
observa los productos que hay en stock y decide lo que va a comprar. Después
procede a realizar su pedido y el pago respectivo por la compra.

Finalmente, dependiendo si va a consumir en el local o no, procede a retirarse.
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Grafico 21: Diagrama de flujo del proceso comercial

3.3.2. Proceso logistico

El proceso de abastecimiento de las tiendas de conveniencia es de suma importancia

ya que si no se tiene un buen plan logistico, no se podré satisfacer las necesidades de

los clientes.

Se utilizara el software STARSOFT, cuyo modulo de inventarios permitira a la empresa
realizar las siguientes actividades: analisis de inventarios, control de almacenes de

cada tienda, control de stock por lotes y series, emision de guias de remision,
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inventarios fisicos, lectura de cddigo de barras, digitalizacion de imagenes de
productos, manejo de kits, Kardex en unidades y valores, rotacion de inventarios,
valorizacién de inventarios en soles, control de mercaderia por fecha de expiracién (en

el caso de productos perecibles), entre otros. (STARSOFT 2018).

El jefe de logistica realizara el analisis de los inventarios de cada una de las tiendas y
la rotacién de los productos. En base a esta informacion y teniendo en cuenta la
capacidad de exhibicién de productos en cada una de las tiendas, podra crear el plan
de pedido a realizar. Ademas debera realizar el analisis de la distribucion de espacios
y segln las ventas de cada una, buscar la manera de optimizar la exhibicion de los
productos con menor rotacion para que los clientes puedan considerarlos en su

compra.

El jefe de logistica es quien serd el encargado de realizar el contacto con los distintos
proveedores para definir precios, método de pago, plazo de pago, cantidad a requerir
y las condiciones de entrega. Debido a que no se va a contar con un almacén principal
por temas de costos, cada tienda tendra destinado un espacio para su propio almacén.

En cuanto a las condiciones de entrega de los productos, se coordinard que los
proveedores realicen la entrega en cada una de las tiendas para que no sea necesario
alquilar o comprar una unidad de transporte para dicha funcién. Ademas, se coordinara
gue la entrega se realice en un horario donde la tienda tenga menor flujo de clientes
para que asi el personal pueda recepcionar los productos sin dejar de atender

debidamente a los clientes.

Los colaboradores enviaran un reporte al jefe de logistica para que pueda realizar una
sola orden de compra, donde se indicard las cantidades a entregar en cada una de las
tiendas. De esta manera, los proveedores podran surtir la mercaderia dentro del plazo

requerido.
Debido a que la mayoria de los productos a comercializar en las tiendas son perecibles,

se utilizar4 el método PEPS (primeras entradas, primeras salidas). Mediante este

método, lo que se busca es aminorar las mermas de productos vencidos.
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Los colaboradores seran los encargados de completar el Kardex de cada una de las
tiendas en la plataforma de STARTSOFT, donde se registraran las entradas y salidas

del almacén.

En el Kardex se deberan completar los siguientes campos como: fecha, detalle del
producto, cantidad ingresada, costo unitario, cantidad de salida, cantidad existente,
mermas. Luego de registrar los ingresos, se debe distribuir los productos en las

maquinas dispensadoras, estantes, bc coolers y exhibidores, segun se requiera.

Los colaboradores seran también quienes ordenen y limpien los almacenes de cada
una de las tiendas, ademas de que seran quienes verifiquen la fecha de vencimiento
de los productos. En caso existan productos por vencer, con fecha de vencimiento
menor a un mes, ello deberd ser notificado al jefe de marketing para que se pueda
generar una oferta especial para lograr la salida de esos productos y asi generar la

menor cantidad de mermas posible.
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Grafico 22: Diagrama de flujo del proceso logistico
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3.3.3. Soporte técnico

El servicio de mantenimiento de la iluminacion, ventilaciébn, maquinas
dispensadoras y demas equipos seran realizados por un técnico especialista. El
encargado de cada tienda de conveniencia deberd comunicarse con el técnico
en caso ocurra algun problema o desperfecto; ademas, se programara realizar el
mantenimiento de los equipos semanalmente para evitar que se pueda presentar

cualquier contratiempo en el horario de atencion.

3.4. Caracteristicas fisicas

A continuacién se va a detallar la infraestructura de las tiendas, los equipos a utilizar y

la distribucion con la que contaran.

3.4.1. Infraestructura

La infraestructura de las tiendas tendra las mismas caracteristicas en cada sucursal, a

continuacién se especificard con mayor detalle:

e Paredesy techo: Tanto las paredes como el techo seran de material noble. Para el
acabado se utilizara pintura lavable pues tiene mayor duracion y para su
mantenimiento solo se necesita agua, jabén liquido o detergente y una esponja.

e Divisiones: Las divisiones seran hechas con drywall, ya que permite realizar
modificaciones con mayor facilidad y a un menor costo.

e Puertas: La puerta principal sera de vidrio templado para que los clientes al pasar
puedan ver los productos que se ofertan. En cuanto a las puertas del almacén y
servicios seran de madera.

e Ventilacién: Para ventilar los ambientes y mantenerlos frescos se utilizaran equipos
de aire acondicionado. Ademas, para que el olor de la comida no se mantengan en
el ambiente, se utilizaran generadores de ozono.

e lluminacién: Para la iluminacion de las tiendas se utilizaran fluorescentes cuya

potencia luminosa es alta y su consumo energético es bajo.
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3.4.2. Equipamiento

Las maquinas y equipos a utilizar en las tiendas de conveniencia y en la oficina son

los siguientes:

e Estantes: Repisas donde se colocaran y exhibiran los productos de manera
ordenada. Ademas estos estantes también seran utilizados en el almacén de la
tienda.

e Céamara frigorifica: Este equipo ayudara a que los productos perecibles no se
malogren y se mantengan en buen estado a una temperatura adecuada.

e Conservadora exhibidora: Este equipo conservara los alimentos que estén en
exhibicion.

e Céamaras de seguridad: Para la vigilancia y monitoreo de los locales se instalaran
camaras de seguridad. Se colocaran en la entrada, para controlar el ingreso de los
clientes; en la caja, en caso ocurra algun robo; en el almacén, para controlar los
insumos que retiran; en el cuarto de los equipos y en la tienda misma.

¢ Maquinas dispensadoras: Se implementaran maquinas que permitan que el cliente

realice sus compras sin necesidad de ir a caja ni hacer cola para pagar ya que
estas maquinas reciben el dinero y dan el vuelto respectivo.
El realizar una compra en este tipo de maquinas es sencillo. Primero se coloca el
dinero segun el precio del producto escogido, luego se ingresa el cédigo del
producto y finalmente el producto es despachado por la maquina. En caso se haya
colocado un monto mayor al precio del producto, la maquina devolvera el dinero
extra recibido.

e Cajeros automaticos: Se colocaran dos cajeros automaticos, uno de billetes y uno
de monedas.

e Cajaregistradora: Equipo que se utilizara para realizar las ventas, calcular el monto
final y el vuelto a entregar. Esta maquina permitira tener un control de las ventas
realizadas.

e POS: Dispositivo que permitira que los clientes puedan realizar el pago de sus
compras con tarjeta de débito o de crédito.

e Lectorade cddigo de barras: Dispositivo electrénico que mediante un laser escanea

el cédigo de barras del producto, lo cual permite conocer el precio del mismo.

47



e Horno de microondas: Equipo necesario para calentar los alimentos y bebidas que
los clientes deseen consumir en el momento.

e Bc Cooler: Enfriador y conservador de botellas de vidrio y de plastico.

e Barra: En caso el cliente desee consumir en el local, tendra la opcién de hacerlo
en la barra colocada para que pueda comer y beber comodamente.

e Celulares: El personal administrativo tendra celulares para mantenerse en
constante comunicacién con el personal de cada una de las tiendas para coordinar
el abastecimiento de las mismas.

e Laptops: Equipos con el que trabajara el personal administrativo en la oficina para
poder cumplir con sus obligaciones.

e Impresora: Equipo que servira al personal administrativo para imprimir y escanear
documentos.

o Mobiliario de oficina: Se van a adquirir escritorios, sillas y estantes para el personal

administrativo.

3.4.3. Distribucion de la tienda

Para realizar el layout de las tiendas, se utilizara el Algoritmo de Francis para poder
realizar la mejor distribuciéon del mobiliario y equipos.

Los datos descritos a continuacion han sido obtenidos en base a las dimensiones de
los equipos que iran en cada area, ademas se ha tomado como referencia las
diferentes tiendas de conveniencia visitadas para poder tener una mejor referencia de

su distribucion.

item Descripcion Area (m?)
1 Almacén 20.50
2 Barra 2.20
3 Counter 16.60
4 Cuarto de equipos 2.60
5 Estanteria 24.00
6 Servicios higiénicos 2.25
7 Zona de Bc Cooler 2.90
8 Zona de mag. Dispensadoras 3.30
9 Zona de cajeros automaticos 1.80

76.15

Tabla 27: Zonas de la tienda
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El area requerida para los equipos y mobiliaria es alrededor de 76.15 m?, ahora se

procederd a realizar la tabla relacional de actividades.

Descripcién
A Absolutamente necesario
E Especialmente necesario
I Importante
0] Ordinaria
U No necesaria
Tabla 28: Tipos de relacion
RELACIONES RESUMEN
1/2|3|(4|5|6|7|8|9|A|E|I|O]|U]|RCT
Almacén 3/0] 0| 5 |3000
Barra 0O(1] 3|4 ]| 130
Counter 02| 3| 3] 230
Cuar_to de ololols 0
equipos
Estanteria 12| 2| 3 ]|1220
Servicle 0|10 |7/ 100
higiénicos
Zona de g 1122|3122
Cooler
Zona de mag. 1122|3122
dispensadoras
Zonadefzgjeros ololols 0
automaticos

Tabla 29: Tabla Relacional de Actividades

Luego de tener lista la tabla relacional de actividades, se procedera a realizar el
diagrama de bloques que nos dara una idea de como se van a distribuir las zonas

consideradas.

El diagrama de blogues se realizara en base a los puntajes obtenidos en la tabla

relacional de actividades.
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Gréfico 23: Diagrama de bloques

Finalmente, al tener el diagrama de bloques listo, se tiene una mejor referencia de la
distribucion de las zonas que comprende la tienda

A continuacién, se realizara el layout de cada una de las tiendas
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Gréfico 27: Layout de la tienda de Magdalena

3.5. Requerimientos del proceso

En este punto se detallara todo lo que se va a requerir para poner en funcionamiento
las tiendas como los insumos, materiales, mano de obra y servicios con los que

contaran los locales para poder operar.

3.5.1. Mano de obra

El personal requerido para poner en marcha el proyecto serd capacitado
continuamente para poder brindarle al cliente un servicio de calidad. En cada una de
las tiendas se contara con dos colaboradores por turno para la atencion y cobro. Los
colaboradores trabajaran en turnos de 8 horas y recibiran el sueldo minimo vital que

asciende al monto de 930 soles (El Peruano 2018).

A continuacion, se realizara el detalle del personal requerido para poner en marcha el

negocio.
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Cantidad
Gerente General 1
Administrador
Jefe de logistica
Jefe de marketing
Community manager
Técnico
Colaboradores 24

RlRr|Rr|Rk|R

Tabla 30: Personal requerido

Se va a tercerear el servicio legal y el servicio contable. En cuanto al servicio legal,

tendra un costo de 1000 soles mensuales y el servicio contable, 1500 soles.

3.5.2. Servicios

Para que tanto las tiendas como la oficina administrativa puedan operar contaran con

los servicios basicos como agua, electricidad y desaglie. Ademas, serd necesario

contar con el servicio de internet y telefonia.

Debido a que los precios de los servicios varian segun el distrito, se realizara el analisis

de los costos de los servicios por distritos.

Agua: El suministro del agua potable estara a cargo de la empresa SEDAPAL,
quien cobra por el servicio segun los metros cubicos de agua consumidos.

Se considerara 3m® de consumo mensual por persona en cada uno de los locales
y en la oficina, ya que el estandar de consumo doméstico promedio segun la
Organizacién Mundial de la Salud es de 5m?® (Sedapal 2018).

El consumo mensual de las tiendas y oficina serd en promedio 353.30 soles
(Sedapal 2018). El detalle del calculo del consumo de agua se encuentra en el
Anexo 6.

Como se puede observar, el consumo de agua en cada una de las tiendas no es
muy alto, ya que solo el personal tendrd acceso a los servicios higiénicos y el agua

potable a utilizar sera para lavar el menaje.

Telefonia celular: La empresa contratada sera Claro que cuenta con variados
planes para empresas (Claro 2018). El plan a contratar sera de 39.9 soles
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mensuales que incluye: 2.5 GB para navegar, 400 minutos internacionales,
cobertura sin frontera, correo y redes sociales ilimitadas, minutos y SMS ilimitado

a otros operadores nacionales.

¢ Internety telefonia fija: La empresa que proveera de internet y telefonia a la oficina
y a cada una de las tiendas sera Claro. El plan a contratar sera de 99 soles
mensuales que incluye: 10Mbps de velocidad de internet y 100 minutos de telefonia
multidestino (Claro 2018).

e Electricidad: La empresa que suministrara electricidad a las tiendas y a la oficina
es Luz del Sur. Se realizara el calculo del consumo de energia segun los equipos
a utilizar y la cantidad de horas de uso (Osinergmin 2018).
El costo mensual del consumo eléctrico de las 4 tiendas sera de S/ 12,222.63 (Luz
del Sur 2018).
El célculo detallado del consumo de electricidad se encuentra en el Anexo 7 y
Anexo 8.

3.6. Evaluacion ambiental y social

Antes de implementar el proyecto sera necesario realizar un estudio del impacto que se
ocasionara tanto al medio ambiente como a la comunidad. Mediante este analisis se

podré atenuar los posibles impactos negativos que puedan generarse.

3.6.1. Evaluacion ambiental

Es importante promover la preservacion del medio ambiente, por ello se hara un

analisis de los factores que posiblemente podrian afectarlo.

Para el andlisis del impacto ambiental se utilizara la matriz IRA. Esta matriz permitira
calificar cada impacto identificado en base a cuatro criterios: indice de frecuencia de
la actividad (IF), indice de alcance (AL), indice de severidad (IS) e indice de control de
la actividad en el area geogréfica (IC). (Ver Anexo 9)

Luego se procede a sumar los indices IF+AL+IC y se multiplica por el IS.
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Resultado Nivel de riesgo
<=10 Bajo
11-32 Moderado
33-59 Importante
60 - 75 Severo

Tabla 31: Clasificacion del nivel de riesgo
Fuente: Mori 2015

Si el resultado es mayor a 33, significa que el impacto evaluado es significativo por lo

gue sera necesario determinar una accion correctiva o inmediata. El detalle de la

evaluacion realizada a este proyecto se encuentra en el Anexo 10.

Consumo del agua:

El consumo del agua en este proyecto sera minimo ya que serd principalmente por
el uso de los servicios higiénicos por el personal tanto en la oficina como en las
tiendas de conveniencia. Por ello, podemos decir que su impacto sera leve y no es

necesario tomar medidas al respecto.

Consumo de energia:

El consumo de energia sera bastante alto debido a que se cuenta con luminarias,
equipos electronicos y maquinas de refrigeracién para conservar los alimentos
perecibles y mantener las bebidas a una baja temperatura.

En este caso, para disminuir el impacto se utilizaran equipos ecolégicos y focos

ahorradores para disminuir el consumo de energia eléctrica

Desecho de desperdicios:

En el caso de los desperdicios generados tanto por las tiendas de conveniencia
como por la oficina no causardn mayor impacto ya que no se generaran
desperdicios peligrosos.

En las tiendas de conveniencia se promovera el reciclaje de plasticos, papeles y

cartones, por lo que se colocaran tachos para cada tipo de desperdicio.
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3.6.2. Evaluacion social

En el aspecto social se buscara causar impactos positivos para lograr la aceptacion de

la comunidad.

e Generacion de empleo:
Gracias a la creacion de la empresa, se crearan nuevos puestos de trabajo en el

mercado lo que ayudara a la disminucién del desempleo.

¢ Mejora de la calidad de vida de las personas:
En las tiendas de conveniencia se buscara ofrecer al cliente el mejor servicio para
gue se sienta a gusto al realizar sus compras. Ademas, se le brindara al personal
un excelente ambiente de trabajo con todos los beneficios que le corresponda

segun la ley laboral.

3.7. Cronograma de implementacion

En el cronograma de implementacion se va a detallar las actividades a realizar para
que las tiendas de conveniencia sean implementadas y estén disponibles para el
publico.

Se va a especificar el tiempo aproximado que se va a tardar en realizar cada actividad

del listado.

10 20 30 40
mes | mes | mes | mes

Estudio de pre factibilidad
Constitucién de la empresa
Registrar en SUNARP

Registrar en SUNAT

Alquiler de locales

Compra de equipos

Compra de mobiliario
Acondicionamiento de las tiendas
Seleccién de personal

Tramite de licencia de funcionamiento
Tramite de permiso de defensa civil
Campafa publicitaria

Inauguracion y apertura de locales

Tabla 32: Cronograma de implementacion
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CAPITULO 4: ESTUDIO LEGAL

Para poder implementar y poner en marcha un negocio se requiere gestionar varios
permisos y cumplir con ciertas normas y leyes que seran descritos en el presente
capitulo. Ademas se definira el tipo de sociedad a formar y los tributos a los que el

proyecto estara afecto.

4.1. Normas legales

En este campo se va a explicar las normas que deberan cumplirse para evitar sanciones
por parte de las entidades reguladoras competentes. Para poder cumplir con todos los
requerimientos necesarios, se contara con la asesoria legal que se contratard como

servicio tercereado.

Para constituir la empresa, sera necesario cumplir con ciertos procedimientos que se

describen a continuacion (Web Activa Pro Autoempleo 2011):

e Elaborar la minuta de constitucion:
Primero se deber realizar una blsqueda de indice en el Registro de Personas
Juridicas de la SUNARP, lo cual tiene un costo de 5 soles.
Luego de verificar que el nombre deseado para la empresa no existe, se procede a
realizar la reserva del nombre, lo cual tiene un costo de 20 soles (SID-SUNARP

2018).
Finalmente se debe ingresar a la plataforma del “Sistema de Intermediacion Digital

(SID-SUNARP)” donde se procede a generar la “Constancia de envio de solicitud

de constitucidon de empresas”.

e Laempresa tiene un plazo de 30 dias calendario, para acudir a la Notaria elegida y

suscribir la escritura publica de constitucion de empresa.
e Inscripcion en los registros publicos.

e Tramitar el Registro Unico del Contribuyente en SUNAT.
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Inscribir al personal en EsSalud:

Primero se debe registrar a los trabajadores y a sus derechohabientes a través del
Programa de Declaracion Telemédtica, esta declaracion debe realizarse
mensualmente. Mediante esta declaracién, la empresa consignara como
contribucién el 9% del sueldo total percibido por sus trabajadores (SUNAT 2018).
Luego de haber realizado la declaracién, se podra consultar el centro asignado a
cada uno mediante la pagina de EsSalud (www.essalud.gob.pe) o en alguno de sus
centros de atencion.

Los trabajadores afiliados a EsSalud tendran acceso a prestaciones de salud,

econdmicas, de bienestar y promocion social.

Cumplir con los requerimientos del MINSA especificados en el Titulo VI del
“Reglamento sobre vigilancia y control sanitario de alimentos y bebidas” (Contraloria
1998).

Se debe cumplir con los requerimientos de DIGESA (2018) que son los siguientes:

v' Buenas practicas de manipulacion de alimentos:

» Los productos envasados e industrializados deben contar con Registro
Sanitario donde indique la fecha de expiracion, la lista de ingredientes y
la direccion del fabricante o distribuidor.

= Los productos lacteos deben almacenarse en refrigeracion.

= Las latas no deben encontrarse hinchadas, oxidadas o abolladas.

= Los frascos y botellas no deben estar abiertos ni tener roto el sello de

seguridad.

v Ubicacién: Las tiendas deben localizarse en zonas alejadas a olores objetables,

humo, polvo u otros contaminantes.
v Vias de acceso: Las zonas adyacentes a la tienda deberan tener una superficie

pavimentada, apta para el transito de vehiculos, disponer de canaletas de

drenaje y ser facil de limpiar.
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v

v

Edificio: Las instalaciones de la tienda deben ser de construccion solida y estar
en buen estado. La tienda debe contar con suficiente espacio para que los
clientes realicen sus compras con comodidad; ademas, se deben separar los
alimentos perecibles de los no perecibles. Ademés, debe ser facil el

mantenimiento y la limpieza de las instalaciones de la tienda.

Instalaciones: La tienda debe contar con lo siguiente:

= Abastecimiento de agua: Se debe contar con la suficiente disposicion de
agua para realizar la limpieza de la tienda y operaciones higiénicas. Segun
el Ministerio de Salud, el agua para consumo humano debe contener 0.5
ppm de cloro como minimo.

= Disposicién de aguas servidas: La tienda debe contar con un sistema
operativo y protegido de evacuacion de aguas hervidas.

= Sistema de frio: Se debe contar con refrigeradoras para los productos que
lo requieran para su preservacion. Los espacios refrigerados deben tener

un dispositivo para controlar la temperatura, el cual debe estar calibrado.

Recoleccioén y disposicion de residuos solidos: Los residuos deberan colocarse
en recipientes de plastico o metal adecuadamente cubiertos, los cuales seran
vaciados en contenedores alejado de los alimentos para luego ser recogidos
por el servicio de limpieza del distrito en un horario distinto al de la atencion al

cliente. Los recipientes de deshechos deben lavarse y desinfectarse a diario.

Prohibicion de animales domésticos: Mediante carteles se debe informar a los

clientes que no deben ingresar al establecimiento con sus mascotas.

Recepcién de productos: Cuando los distintos proveedores entreguen los
productos, se debe verificar que cumplan con los requisitos de calidad

mencionados anteriormente.
Almacenamiento: Los productos deberdn almacenarse en depositos cerrados

de tal forma que impida el ingreso de insectos y roedores. Se debe realizar la

rotacion de los productos segun el principio PEPS.
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Se deben distribuir los productos de manera que sea sencillo poder
encontrarlos. En cuanto a los productos de limpieza y quimicos, deberan

almacenarse alejados de los alimentos.

v' Comercializacion: Se debe cumplir con las especificaciones indicadas
anteriormente segun el tipo de producto a comercializarse. Ademas, se debe
limpiar a diario la tienda y desinfectar una vez al mes con solucién de lejia. En
caso de evidencia de existencia de roedores, se deberd colocar trampas

teniendo en cuenta la posible contaminacion de los alimentos.

v" Programa de limpieza, desinfeccion y control de vectores:
= Limpieza
+ Se debe eliminar todo residuo de grasa, polvo, alimento de las vitrinas,
estantes, mesas.
+ Se debe limpiar el piso con un trapeador y los estantes con una franela.
% Las refrigeradoras y vitrinas refrigeradas se deberan limpiar cada mes
con esponja, agua y jabon.
% El local debera limpiarse a diario y las superficies de expendio,
semanalmente
» Desinfeccién: Se debe realizar una adecuada desinfeccion de los distintos
ambientes con la finalidad de reducir o eliminar los microbios.
= Control de vectores: Antes de plantear un programa de control de
roedores o insectos, se debe comprobar su presencia y grado de
infestacion. Ademas se debe determinar el area en la que se realizara un

control mas intensivo, dicha area suele ser el almacén.

v" Aplicacién de algunos principios del sistema de analisis de peligros y puntos de
control criticos (HACCP): La finalidad de realizar este procedimiento es poder
anticipar los riesgos para poder prevenirlos para lo cual se deben definir los
puntos de control criticos. Los pasos a seguir son:

» Elaboracion de diagrama de flujo.
= Andlisis de riesgos.
= Determinar los puntos de control criticos (PCC).

= Establecer los limites criticos.
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= Establecer mecanismos de vigilancia del control de los PCC.
= Establecer medidas correctoras cuando un PCC ha estado fuera de

control.

Legalizar libros contables:

La empresa realizara sus registros contables por medio del sistema de libros
electrénicos de SUNAT, los cuales no requieren legalizacion (Emprender SUNAT
2018).

Solicitar inspeccién por INDECI:

Es necesario que se evallen las condiciones de seguridad de la oficina y tiendas.
En caso de la oficina, se va a solicitar una inspeccién técnica de seguridad en
defensa civil basica, la cual va a durar como maximo 15 dias hébiles (INDECI 2018).
Para el caso de las tiendas, se debe solicitar una inspeccion técnica de seguridad
en defensa civil de detalle, la cual tardara como méaximo 45 dias habiles.

Tramitar la licencia municipal:
Para poner en marcha el funcionamiento de las tiendas se debera tramitar la licencia
municipal de cada una de las cuatro sedes, para lo cual se debera cumplir con lo

sefialado en la ley marco de licencia de funcionamiento (INDECOPI 2017).

Registro en INDECOPI:

Se registrard el nombre comercial de las tiendas de conveniencia, para lo cual es
necesario presentar tres ejemplares del formato de la solicitud firmadas por el
representante legal (INDECOPI 2018).

Por el derecho del trdmite, se debe pagar en el Banco de la Nacién el 13.9% de una
UIT, la cual actualmente asciende a 4,150.0 soles (SUNAT 2018).

4.2. Tipo de sociedad

La empresa a crear sera una Sociedad Andénima Cerrada que contard con tres

accionistas, cuya responsabilidad se encontrara limitada a la cantidad de acciones que

posean de la empresa.
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El capital social estard constituido por los bienes y/o efectivo aportado por los

accionistas. Debido a que no se contara con un directorio, sera el gerente quien tome

las decisiones mas importantes junto a los accionistas sobre la direccion de la empresa,

reparticion de utilidades, aumento o disminucion del capital, posible ingreso de mas

accionistas, entre otras. Ademas, sera el gerente general quien presente mensualmente

a la junta de accionistas los reportes econémicos y financieros de la empresa.

4.3. Tributos

A continuacion se van a describir los tributos afectos a las operaciones de la empresa,

estos son:

v

v

Impuesto a la renta:

Al final del afio contable se realizara la regularizacién del pago del impuesto a la
renta, el cual equivale al 29.5% de la ganancia obtenida durante el ejercicio (SUNAT
2018).

Impuesto general a ventas:

Tasa que asume el consumidor final y es por ello que se le aplica el 18% a cada
operacion gravada (SUNAT 2018). El IGV a pagar por la empresa sera igual a la
diferencia del IGV facturado y del IGV pagado al adquirir bienes y servicios.

Impuesto a las transacciones financieras

Este impuesto permite la bancarizacion de las operaciones econémicas y que se
realizan en los bancos. La tasa es del 0.005% del valor de cada operacién que se
encuentre afecta (SUNAT 2018).

Impuesto temporal a los activos netos:

En este caso, la empresa no se encontrard afecta a este impuesto ya que sus

activos netos no supera el monto de un millén de soles (SUNAT 2018).
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CAPITULO 5: ESTUDIO DE LA ORGANIZACION

En el estudio organizacional se presentard el organigrama del proyecto donde se
definirdn las diferentes areas y el equipo que las conformara. Ademas, se detallara el
horario de atencién de las tiendas, las funciones de cada integrante de la organizacion,
los requerimientos del personal administrativo y los servicios que seran realizados por

terceros.

5.1. Descripcién de la organizacion

Las tiendas de conveniencia operaran en cuatro distritos de Lima (Lince, Pueblo Libre,
Jesus Maria 'y Magdalena) y el personal administrativo contara con una oficina ubicada

en el distrito de San Miguel.

El horario de atencion de las tiendas de conveniencia serd el siguiente:

HORARIO
Lunes 7am - 11pm
Martes 7am - 11pm

Miércoles | 7am - 11pm

Jueves 7am — 12am

Viernes Todo el dia
Séabado Todo el dia

Domingo | 12am - 11pm

Tabla 33: Horario de atencion

El detalle de la cantidad y del horario de trabajo de los colaboradores se encuentra en

el Anexo 11.

El personal administrativo laborara de lunes a viernes de 9am a 6pm con una hora de

refrigerio de 1pm a 2pm.

En el siguiente organigrama se presentan las diferentes areas que conforman la

organizacion y el personal que formara parte de cada una de ellas. Tal como se detalla

en el siguiente grafico, la empresa estara conformada por la junta de accionistas, un
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gerente general, el area de administracion y finanzas, el area de operaciones y el area

de marketing. En cuanto a las areas legal y contable seran realizadas por terceros.

JUNTA DE
ACCIONISTAS (3)

Gerente General (1)

AREA DE ; .
. AREA DE AREA DE i i
ADMINISTRACION AREA LEGAL AREA CONTABLE
Y FINANZAS OPERACIONES MARKETING
Administrador (1) Jefe de logistica (1) | Colaborad (24) Técnico (1) Jefe de Marketing (1) Abogado (1) Contador (1)
Community
manager (1)

Grafico 28: Organigrama del proyecto

A continuacién se presenta un cuadro resumen con la cantidad de personal requerido

y el sueldo mensual que van a percibir.

Cantidad Sueldo Costo mensual
mensual (S/) total (S/)
Gerente General 1 4,500.00 6,030.00
Administrador 1 3,500.00 4,690.00
Jefe de logistica 1 2,500.00 3,350.00
Jefe de marketing ! 2,000.00 2,680.00
C%r;r]"alég'rty 1 1,500.00 2,010.00

Técnico 1 450.00 450.00

Colaboradores 24 930.00 29,908.80

Tabla 34: Sueldo del personal administrativo y operativo

Cabe mencionar, que los sueldos del personal han sido designados de acuerdo al
mercado laboral existente y en base a las obligaciones que tendra cada uno.
El costo mensual total fue hallado considerando anualmente dos sueldos por

gratificaciones, un sueldo por CTS y el 9% mensual de EsSalud (Ver Anexo 12).
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El pago del técnico sera realizado mediante recibo por honorarios, por lo que no se ha

considerado ningun beneficio.

5.2. Funciones principales

Luego de presentar el organigrama del proyecto, se detallaran las funciones a cumplir

por el personal (Ver Anexo 13).

5.3. Requerimientos del personal

Para poner en marcha la empresa y lograr liderar el mercado se debe contar con

personal calificado, el cual debe cumplir con ciertos requisitos minimos (Ver Anexo 14).

5.4. Servicio de terceros

Los servicios que se van a ser realizados por terceros seran:

e AREA LEGAL:
o Asistencia juridica en cuanto a la aplicacion de normas y reglamentos.
o Asesoramiento en temas tributarios.

o Asesoramiento en la elaboracion de contratos.

e AREA CONTABLE:
o Recepcion de documentos fisicos de las operaciones realizadas.
o Tener conocimiento de los activos de la empresa para su respectiva
depreciacion.
o Reportar la planilla de sueldos del personal.
o Reportar la liquidacién de impuestos mensual y anual.

o Reportar mensualmente los estados financieros.
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CAPITULO 6: ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

En el presente capitulo se va a determinar la proyeccién de la inversion requerida para
poner en marcha las tiendas de conveniencia y se escogera la forma mas 6ptima de
financiamiento. Ademas, se hara un andlisis de la viabilidad del proyecto en un plazo de

5 afios en base a los ingresos y egresos proyectados.

Finalmente, se presentaran los estados y ratios financieros que seran utiles para poder
realizar la evaluacion econémica y financiera del proyecto.

Cabe aclarar, que para los precios expresados en délares se utilizara el tipo de cambio
de 3.382 soles del dia 01 de diciembre de 2018 (SUNAT 2018).

6.1. Inversiones

Para poder ejecutar el proyecto serd necesario invertir en activos fijos, intangibles y
capital de trabajo, para lo cual se realizard un andlisis detallado y un cronograma de

inversiones.

6.1.1. Activos fijos

En el proyecto, la inversion de los activos fijos hace referencia a la adquisicion de

mobiliario, maquinas, equipos electrénicos, entre otros. (Ver Anexo 15, 16, 17 y 18)

Precio sin IGV IGV Precio con IGV
(S (Sh (S/)
Administrativo 4,658.72 838.58 5,497.30
Ventas 3,760.68 676.92 4,437.60
Operativo 159,979.83 28,796.37 188,776.20
TOTAL 168,399.23 30,311.87 198,711.10

Tabla 35: Activos fijos

6.1.2. Activos intangibles

Dentro de los activos intangibles se considera los costos generados por los tramites

realizados para la constitucion y puesta en marcha de la empresa.
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Descripcion Precio sin IGV Precio con
P IGV (S/) (S/) IGV (S/)
Busqueda de indices en
SUNARP 4.2 0.8 5.0
Reserva de nombre 16.9 3.1 20.0
Escritura publica 847.5 152.5 1,000.0
Licencia de
funcionamiento 135.8 245 160.3
del local de Jesus Maria
Licencia de
funcionamiento 129.4 23.3 152.7
del local de Pueblo Libre
Licencia de
funcionamiento 299.3 53.9 353.2
del local de Magdalena
Licencia de
funcionamiento 226.9 40.8 267.7
del local de Lince
Registro en INDECOPI 508.6 91.5 600.1
Publicidad y Marketing 12,864.4 2,315.6 15,180.0
15,033.0 2,705.9 17,739.0

Tabla 36: Activo intangible

6.1.3. Capital de trabajo

Para el calculo del capital de trabajo se considerara lo que se va a requerir para poner
en funcionamiento las tiendas de conveniencia.
Se realizara el presupuesto operativo de un mes de funcionamiento de los cuatro

locales de las tiendas de conveniencia.
Se va a considerar la mercaderia a comprar para abastecer a las tiendas (Ver Anexo

19), el alquiler de los locales, el alquiler de la oficina, el pago de los servicios basicos

y el costo del personal a contratar.
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Descripcion Precio sin IGV IGV Precio total
(S)) (S)) (S))
Mercaderia 250,000.00 45,000.00 295,000.00
Alquiler de local de Jesus Maria - - 4,500.00
Alquiler de local de Lince - - 10,822.40
Alquiler de local de Pueblo Libre - - 5,073.00
Alquiler de local de Magdalena del i i 5411.20
Mar
Alquiler de oficina - - 1,691.00
Servicio de agua 110.65 53.89 164.54
Servicio internet y telefonia 252.97 45.53 298.50
Servicio de electricidad 58.47 10.52 68.99
Sueldo de personal - - 18,760.00
Servicio legal - - 1,000.00
Servicio contable - - 1,500.00
TOTAL (S/.) 299,179.68 45,109.95 344,289.64

Tabla 37: Capital de trabajo

6.1.4. Cronograma de inversiones

En el cronograma de inversiones se especificaran los montos a invertir en cada mes

antes de poner en marcha el proyecto.

1= 2° 3° 4° INVERSION
mes | mes | mes | mes (ShH

Estudio de pre factibilidad -
Constitucion de la empresa 1,000.00
Registro en SUNARP 25.00
Registro en SUNAT -
Registro en INDECOPI 600.09
Alquiler de locales y oficina 27,497.60
Implementacioén de los locales y oficina 461,520.70
Tramite de licencia de funcionamiento 933.90
Seleccién de personal -
Inauguracién y apertura de locales -

Tabla 38: Cronograma de inversiones
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6.2. Financiamiento

En este punto se va a definir la mejor opcion para financiar el proyecto, ya que se

solicitaran préstamos a bancos y cajas municipales segun convenga.

6.2.1. Estructura de capital

El total de capital a requerir para poner en marcha el proyecto es de S/ 560,739.74, tal

como se detalla en el siguiente cuadro.

Descripcion Sin IGV IGV Total con IGV
(S/) (S/) (S/)
Activo fijo 168,399.24 30,311.86 198,711.10
Activo Intangible 15,033.05 2,705.95 17,739.00
Capital de trabajo 291,770.88 52,518.76 344,289.64
TOTAL 475,203.17 85,536.57 560,739.74

Tabla 39: Total de capital

El proyecto seré financiado en gran parte por la junta de accionistas, quienes haran el
aporte del 30% del capital y el 70% restante sera financiado mediante préstamos.

La estructura del capital estara definida de la siguiente manera:

Concepto acc'iof noi ;ttzg ?S/) Detgc(i)z;t/o(S/) T(%t/")"l
70%
Activo fijo 139,097.77 59,613.33 198,711.10
Activo Intangible 12,417.30 5,321.7 17,739.00
Capital de trabajo 241,002.75 103,286.89 344,289.64

Tabla 40: Estructura del capital

6.2.2. Financiamiento de activos fijos

El monto que se requiere para poder financiar los activos fijos del proyecto es de
S/ 60,000, para lo cual se solicitar4 un préstamo al BBVA Continental que presenta
una tasa de costo efectiva anual de 14.40% (Superintendencia de Banca, Seguros y
AFP 2018).

El préstamo se realizara en un plazo de 24 meses.
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El cronograma de pagos para el financiamiento de activos fijos se encuentra detallado

en el Anexo 20.

6.2.3. Financiamiento del capital de trabajo

El monto que se requiere para poder financiar el capital de trabajo del proyecto es de
S/ 105,000, para lo cual se solicitara un préstamo al EDPYME MARCIMEX S.A. que
presenta una tasa de costo efectiva anual de 16.50% (Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP 2018).

El préstamo se realizara en un plazo de 12 meses.

El cronograma de pagos para el financiamiento del capital de trabajo se encuentra

detallado en el Anexo 21.

Debido al financiamiento de los activos fijos y del capital del trabajo, los gastos

financieros anuales seran los siguientes:

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Interés 31,372.52 | 5,316.68 0.00 0.00 0.00

ITF 8.14 1.97 0.00 0.00 0.00

Gastos ‘;g‘/";‘”c'eros 31,380.67 | 5,318.66 0.00 0.00 0.00

Tabla 41: Gastos financieros

6.3. Presupuestos

En este item se detallaran los ingresos y egresos proyectados a realizarse a lo largo de

los 5 afios sobre los que se realizara la evaluacién econémica y financiera.

6.3.1. Presupuestos de ingresos

Lo que respecta a los ingresos del proyecto, seran percibidos en base a las ventas
diarias realizadas por las tiendas de conveniencia. El monto a percibir por las ventas

ya fue calculado en la Tabla 14 del capitulo 2, donde se realizé el célculo de la

demanda del proyecto.
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Afo 1 Afo 2 Afno 3 Afno 4 Afo 5

Ingresos
sin IGV 4,463,237.29 | 4,678,845.76 | 4,899,905.08 | 5,126,186.44 | 5,358,111.86
(S

IGV (S/) 803,382.71 842,192.24 881,982.92 922,713.56 964,460.14

Ingresos
con IGV | 5,266,620.00 | 5,521,038.00 | 5,781,888.00 | 6,048,900.00 | 6,322,572.00

()

Tabla 42: Ingresos del proyecto

6.3.2. Presupuestos de egresos

Para realizar el presupuesto de egresos se va a determinar el costo de ventas, los
gastos administrativos, los gastos de ventas, los gastos operativos y los gastos

financieros que se detallan a continuacion.

Para el célculo de la depreciacion, se considerara que la depreciacion de muebles y
enseres es del 10% anual y de la maquinaria y equipo del 25% anual.

El detalle del estimado promedio mensual de la mercaderia se encuentra en el
Anexo 19, cuyo célculo se basO en la encuesta realizada para el analisis de la
demanda y cuyo resultado se encuentra en el Gréfico 11, donde se detalla las

preferencias de compra de los clientes.

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Mercaderia

: 3,000,000.00 | 3,043,500.00 | 3,087,630.75 | 3,132,401.40 | 3,177,821.22
sin IGV (S/)

IGV (S)) 540,000.00 547,830.00 555,773.54 563,832.25 572,007.82

Costo de

3,540,000.00 | 3,591,330.00 | 3,643,404.29 | 3,696,233.65 | 3,749,829.04
ventas (S/)

Tabla 43: Costo de ventas

El detalle de los gastos operativos, gasto de ventas y gastos administrativos en los
gue se va a incurrir, se encuentran en el Anexo 6: Calculo de consumo de agua,
Anexo 7: Célculo de consumo de electricidad en las tiendas y en el Anexo 8: Calculo

de consumo de electricidad de la oficina.
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Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Electricidad | 124,297.96 | 124,297.96 | 124,297.96 | 124,297.96 | 124,297.96
Agua 3,619.20 3,619.20 3,619.20 3,619.20 3,619.20
Internet 4,027.12 4,027.12 4,027.12 4,027.12 4,027.12
Celular RPC | 2,028.81 2,028.81 2,028.81 2,028.81 2,028.81
A'g‘é';?ésde 309,679.20 | 309,679.20 | 309,679.20 | 309,679.20 | 309,679.20
Costo de 404,505.60 | 404,505.60 | 404,505.60 | 404,505.60 | 404,505.60
personal
Alguiler de
magq. 456,000.00 | 456,000.00 | 456,000.00 | 456,000.00 | 456,000.00
dispensadoras
Depreciacion | 273,886.07 | 273,886.07 | 273,886.07 | 273,886.07 | 46,087.93
Sub total | 1,578,043.96 | 1,578,043.96 | 1,578,043.96 | 1,578,043.96 | 1,350,245.82
IGV 106,195.16 | 106,195.16 | 106,195.16 | 106,195.16 | 106,195.16
Gastos
operativos | 1,684,239.11 | 1,684,239.11 | 1,684,239.11 | 1,684,239.11 | 1,456,440.98
inc. IGV (S/)
Tabla 44: Gastos operativos
Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Celular RPC 811.53 811.53 811.53 811.53 811.53
Publicidad | 30,338.98 | 30,338.98 | 30,338.98 | 30,338.98 | 30,338.98
Costo de 56,280.00 | 56,280.00 | 56,280.00 | 56,280.00 | 56,280.00
personal
Depreciacion 858.86 858.86 858.86 858.86 54.20
Sub total 88,280.37 | 88,280.37 | 88,289.37 | 88,289.37 | 87,484.71
IGV 5,607.09 5,607.09 5,607.09 5,607.09 5,607.09
Gastos de
ventas inc. | 93,896.46 | 93,896.46 | 93,896.46 | 93,896.46 | 93,091.80
IGV (S/)

Tabla 45: Gastos de ventas
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Electricidad 701.61 701.61 701.61 701.61 701.61
Agua 1,327.81 | 1,327.81 | 1,327.81 | 1,327.81 | 1,327.81
Internet 1,006.78 | 1,006.78 | 1,006.78 | 1,006.78 | 1,006.78
Celular RPC 811.53 811.53 811.53 811.53 811.53
Alquiler de oficina | 20,292.00 | 20,292.00 | 20,292.00 | 20,292.00 | 20,292.00
ggf;gndael 128,640.00 | 128,640.00 | 128,640.00 | 128,640.00 | 128,640.00
Depreciacion 1,027.93 | 1,027.93 | 1,027.93 | 1,027.93 54.20
Sub total 153,807.66 | 153,807.66 | 153,807.66 | 153,807.66 | 152,833.93
IGV 692.59 692.59 692.59 692.59 692.59
Gastos
administrativos | 154,500.25 | 154,500.25 | 154,500.25 | 154,500.25 | 153,526.52
inc. IGV (S/)

6.4. Estados financieros

Los estados financieros ayudaran a conocer la situacién econémica y financiera en un
determinado periodo y/o ejercicio econdmico. Mediante el analisis del estado de

resultados y del flujo de caja econémico y financiero; la gerencia y la junta de

Tabla 46: Gastos administrativos

accionistas podran tomar decisiones econémicas importantes.

6.4.1.

El estado de resultados dara a conocer la utilidad neta del proyecto a lo largo de los 5

afos que seran proyectados.

Estado de resultados
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Afio 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ventas 4,463,237.29 | 4,678,845.76 | 4,899,905.08 | 5,126,186.44 | 5,358,111.86
Costode ventas | 3,000,000.00 | 3,043,500.00 | 3,087,630.75 | 3,132,401.40 | 3,177,821.22
Utilidad Bruta (S/) | 1,463,237.29 | 1,635,345.76 | 1,812,274.33 | 1,993,785.04 | 2,180,290.65
Gastos operativos | 1,304,157.89 | 1,304,157.89 | 1,304,157.89 | 1,304,157.89 | 1,304,157.89
Gastos de ventas 87,430.51 | 87,430.51 | 87,430.51 | 87,3051 | 87,430.51
Gastos administrat, | 152,779.72 | 152,779.72 | 152,779.72 | 152,779.72 | 152,779.72
Depreciacion 275,772.86 | 275772.86 | 275772.86 | 275772.86 | 46,196.34
Amortizaciones 130,924.68 34,075.32 0.00 0.00 0.00
(Ust};idad Operativa | 40787838 | -218,870.55 | -7,866.65 | 173,644.06 | 589,726.19
Gastos financieros | 31,380.67 5,318.66 0.00 0.00 0.00
fgizg‘;‘d antes del | 51950904 | -224,189.21 | -7,866.65 173,644.06 | 589,726.19
:jirriiii%gzmeriores 0.00 -519,200.04 | -743,398.25 | -751,264.90 | -577,620.84
5;138;?15)??(8 ) 0.00 0.00 0.00 0.00 12,105.34
'(r;;‘;f/os)to a lateq(g 0.00 0.00 0.00 0.00 3,571.08
Pérdida neta
compensable del | -519,200.04 | -743,398.25 | -751,264.90 | -577,620.84 0.00
ejercicio
Utilidad Neta (S/) | -519,200.04 | -224,189.21 | -7,866.65 | 173,644.06 | 586,155.11

6.4.2.

Tabla 47: Estado de resultados

Flujo de caja

El flujo de caja econémico y financiero dara a conocer el efecto de las variaciones del

dinero a lo largo de los 5 afios proyectados.

Afio O Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
IGV cobrado X 803,382.71 | 842,192.24 | 881,982.92 | 922,713.56 | 964,460.14
ventas
IGV pagado -652,494.84 | -660,324.84 | -668,268.37 | -676,327.09 | -684,502.66
Diferencia IGV 150,887.87 | 181,867.40 | 213,714.54 | 246,386.47 | 279,957.48
operativo (S/)
Crédito del IGV x 7812776 0.00 0.00 0.00 0.00
aplicar
'((83/\)/ s 2 [prele 7276011 | 181,867.40 | 21371454 | 246,386.47 | 279,957.48
Sal_do de crédito x 78.127.76
aplicar

Tabla 48: Médulo IGV
74



Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
INGRESOS (S/)
Ventas 0.00 5,266,620.00 | 5,521,038.00 | 5,781,888.00 | 6,048,900.00 | 6,322,572.00
EGRESOS (S/)
Activos fijos -168,399.23 -83,046.27 41,523.14
Activos -15,033.04
intangibles
Capital de -299,179.68 299,179.68
trabajo
INVERSION
-482,611.96

(SN
Sgrftfsde 0.00 -3,540,000.00 | -3,591,330.00 | -3,643,404.29 | -3,696,233.65 | -3,749,829.04
Gastos

. 0.00 -1,410,353.05 | -1,410,353.05 | -1,410,353.05 | -1,410,353.05 | -1,410,353.05
operatlvos
Seftfss de 0.00 -93,037.60 -93,037.60 -93,037.60 -93,037.60 -93,037.60
Gastos

os 0.00 -153,472.32 | -153,472.32 | -153,472.32 | -153,472.32 | -153,472.32
administrativos
IGV Operativo 0.00 -150,887.87 | -181,867.40 | -213,714.54 | -246,386.47 | -279,957.48
Crédito IGV 78127.76 | 78.127.76 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversion
SUB TOTAL -3,003.07 90,977.64 267,906.21 366,370.65 976,625.35
Impuesto a la
oo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 -3,571.08
Flujo de caja
econémico -560,739.73 | -3,003.07 90,077.64 267,906.21 366,370.65 973,054.27
(S))
Principal 165,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Amortizacion 0.00 -130,924.68 -34,075.32 0.00 0.00 0.00
Gastos 0.00 -31,380.67 -5,318.66 0.00 0.00 0.00
financieros
Escudo
tributario de 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GF
Flujo de caja | 395 739 73 | _165,308.41 51,583.66 267,906.21 366,370.65 973,054.27

financiero (S/)

Tabla 49: Flujo de caja

6.5. Indicadores de rentabilidad

Para poder conocer qué tan conveniente es poner en marcha el proyecto se analizaran

los indicadores de rentabilidad. Estos indicadores reflejaran la rentabilidad percibida

tanto por los accionistas como por la empresa misma.
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6.5.1. Costo de oportunidad del capital

En este punto se va a hallar la tasa de retorno de la inversion minima que permitira a la

empresa generar ganancias a partir de esta.

Para poder determinar el Costo de Oportunidad de Capital (COK) se empleara el
Modelo de Precios Activos de Capital (CAPM), cuya férmula es la siguiente

COK = Rpais + B apalancada * (Rm- Rf) + Rf

En donde:

Rm-Rf": Prima por riesgo de mercado = 6.46%

Rf: Tasa libre de riesgo = 3.09% (Investing 2018)

Rpais: Riesgo pais = 2.45% (Banco Central de Reserva del Pert 2018)

Ademads, se debe considerar que:

B proy =B no apalancada * (1 + (1-T) * (D/C))

En donde:

B no apalancada (Retail) = 1.44 (Betas Damoran 2018)
T: Tasa efectiva de impuesto = 29.5%

D/C: Ratio deuda — capital = 0.43

B apalancada = 1.877

De lo anterior, se obtiene que el COK es de 17.66% en délares. Considerando que la
inflacion de Pert es 2.17 (BCR 2019) y la de EEUU es 1,91 (INFLATION.EU 2019), el
COK ajustado es de 17.71%

6.5.2. Costo ponderado del capital

Se realizara el calculo de este indicador ya que permite conocer cuanto le costara a la

empresa financiarse con terceros, con patrimonio o utilizando ambas opciones.

Para hallar el WACC del proyecto se debe realizar la siguiente operacion:
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WACC = [(D/l) * TCEA * (1-T)] + [(C/l) * COK]

Donde:

D/I: Ratio deuda inversion total del proyecto
TEA: Tasa anual efectiva del banco

T: Tasa efectiva de impuesto

C/l: Ratio capital inversién total del proyecto

COK: Costo de oportunidad d capital

L Peso & T Factor
Descripcién Monto (S/) % %o % %
Capital propio (COK) 392,518 70.40 | 17.71 0 12.47
Deuda por activo fijo (TCEA) 60,000 10.76 | 15.48 | 29.50 1.17

Deuda por capital de trabajo (TCEA) 105,000 18.83 | 17.86 | 29.50 2.37

Total 557,518 100% 16.01%

Tabla 50: Calculo del costo ponderado del capital

De lo anterior, se obtuvo que el valor del WACC de este proyecto es 16.01%.

6.5.3. Valor Actual Neto

El valor actual neto econdmico se calculara sobre el flujo de caja econémico y el valor
actual neto financiero, sobre el flujo de caja financiero.

Ademas, para hallar el primero se utilizara el costo ponderado del capital (WACC) y
para el segundo, el costo de oportunidad del capital (COK).

VAN ECONOMICO (S/) 341,220.64
VAN FINANCIERO (S/) 286,752.04

Tabla 51: Valor Actual Neto

Dado que ambos valores calculados resultaron positivos, el proyecto es aceptado.

6.5.4. Tasa Interna de Retorno

Esta tasa refleja la rentabilidad a esperar del proyecto.
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TIR ECONOMICO 30.17%
TIR FINANCIERO 31.25%

Tabla 52: Tasa Interna de Retorno

Luego de realizar los célculos respectivos, se obtuvo que el TIR econdmico es mayor
al WACC por lo que el proyecto va a resultar rentable. Ademas, al resultar el TIR
financiero mayor al COK, el proyecto resulta de mayor interés para los accionistas ya

gue se demuestra que se va a poder cumplir con los préstamos a solicitar.

6.5.5. Ratio Beneficio - Costo (B / C)

El hallar el ratio beneficio costo va a permitir comparar de manera directa los costos y

beneficios del proyecto.

Ratio B/C 1.03

Tabla 53: Ratio B/C

El proyecto debe ser considerado debido a que el ratio obtenido es mayor a 1, por lo
cual se puede inferir que por cada sol a invertir se obtendra un beneficio de 1.03 soles.

6.5.6. Rentabilidad de las ventas

Este ratio va a permitir analizar la rentabilidad de las ventas frente al costo de las
mismas. La rentabilidad de las ventas se obtiene del estado de resultados y se hallara
dividiendo la utilidad bruta entre el monto total de las ventas realizadas durante el afio

de operacion.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ventas - CV (S/) 1,463,237.29 | 1,635,345.76 | 1,812,274.33 | 1,993,785.04 | 2,180,290.65

Utilidad Neta (S/) -519,209.04 | -224,189.21 -7,866.65 173,644.06 | 586,155.11
RV -35.48% -13.71% -0.43% 8.71% 26.88%

Tabla 54: Rentabilidad de las ventas

De la tabla se puede visualizar que se obtiene rentabilidad a partir del cuarto afio y que

en el quinto afio de operaciones, la rentabilidad sera de 26.88%.
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6.6. Analisis de sensibilidad

Se realizara un andlisis de sensibilidad para poder evaluar como las variaciones de
ciertos factores influyen en los resultados a obtener por la empresa.
Para realizar este analisis, se van a simular 3 diferentes escenarios: Pesimista,

Moderado, Optimista.

En cada escenario se va a analizar el VAN y TIR para evaluar la rentabilidad a obtener.

¢ Demanda: La demanda del proyecto es un factor critico ya que influye directamente

en los ingresos a obtener por la empresa.

En este caso, se va a realizar el andlisis en un cuarto escenario que sera Mediano-
Conservador, ya que los supuestos en el estudio de mercado realizado fueron
bastante conservadores, por lo que se propone restituir estos valores para obtener
los resultados en una posibilidad general moderada.

En el escenario Mediano-Conservador se va a considerar que la participacion en el
mercado es de 5%, en lugar de 3%, porcentaje que normalmente es usado en el
estudio de un proyecto; en cuanto al crecimiento anual de la demanda, se

considerara 3%, en lugar de 1.45%, lo cual contintdia siendo conservador.

v' Escenario pesimista: La demanda disminuye en 5%.
v'  Escenario moderado: Se mantiene la demanda calculada.

v/ Escenario optimista: La demanda aumenta en 5%.

Como se puede observar en la tabla adjunta, si la demanda disminuye en 5%, el

proyecto dejaria de ser financiera y economicamente rentable.
En cuanto al escenario Mediano-Conservador, por los resultados obtenidos se

deduce que el proyecto lograria ser mucho més rentable de lo esperado y bastante

atractivo para los inversionistas.
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Mediano-

Pesimista Moderado Optimista C
onservador
Y p -278,729.67 341,220.64 961,170.94 12,195,675.77
ECONOMICO (S/) e ' ' ' ' ' ' '
TIR ECONOMICO 6.06% 30.17% 60.81% 594.73%
Va0 313,868.64 | 286,752.04 887,372.71 | 11,677,181.85
FINANCIERO (S/) ERE o e PSS
TIR FINANCIERO 5.41% 31.25% 66.88% 804.16%

Costo de ventas: El costo de ventas es un factor importante ya que podria variar
segun los precios que brinden los distintos proveedores de las tiendas y ello afecta

directamente a los egresos de la empresa, por lo que se considera necesario evaluar

este factor.

Tabla 55: Resultados de variacion de la demanda

v' Escenario pesimista: La costos aumenten en 5%.

v" Escenario moderado: Se mantiene el costo actual

v' Escenario optimista: Los costos disminuyen en 5%.

Pesimista Moderado Optimista
VAN -53,724.82 341,220.64 736,166.09
ECONOMICO (S/) ", T B
TIR ECONOMICO 14.00% 30.17% 49.37%
VAN -96,272.27 286,752.04 669,776.35
FINANCIERO (S/) A N4 o
TIR FINANCIERO 13.71% 31.25% 53.27%

Tabla 56: Resultados de variacion de los costos de ventas

econdmica como financieramente.

Si el costo de ventas aumenta en un 5%, el proyecto dejara de ser rentable tanto

Costo de servicios: El costo de los servicios podria variar por un aumento de tarifas

de las diferentes compafiias o por crisis en el pais, por lo que se evaluara este factor.

v Escenario pesimista: La costos aumenten en 30%.

v" Escenario moderado: Se mantiene el costo actual
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v' Escenario optimista: Los costos disminuyen en 20%.

Pesimista Moderado Optimista
VBN 234.269.98 341,220.64 412,521.08
ECONOMICO (S)) ,269. ,220. ,521.
TIR ECONOMICO |  25.47% 30.17% 33.44%
Vi 182,081.28 286,752.04 355,932.54
FINANCIERO (S/) ,981. 792. ,932.
TIR FINANCIERO |  26.05% 31.25% 34.91%

Tabla 57: Resultados de variacion de los costos de servicio

En caso el costo de los servicios, aunque aumente en un 30%,

continuaré siendo rentable tanto econémica como financieramente.
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CONCLUSIONES

v En base al estudio estratégico, se puede concluir que el escenario a nivel
econdmico es favorable ya que el poder adquisitivo de los peruanos esta en

aumento afo con afo.

En cuanto al factor cultural-social, las personas estan en constante busqueda de
optimizar los tiempos que utilizan al realizar sus diferentes y diversas actividades
diarias por lo que se espera gran aceptacion de la implementacion de las maquinas
dispensadoras ya que su uso les evitard los tiempos de espera en las largas colas

para realizar el pago de sus productos.

v" En el estudio de mercado se detallé que el publico al que ira dirigido el proyecto
son las personas pertenecientes a los niveles socioeconémicos A, By C. Ademas,
mediante una pequefia encuesta se pudo conocer que el mercado objetivo del
proyecto, al momento de realizar sus compras le dan prioridad a la calidad de
servicio, calidad de productos, variedad de productos y al precio, en ese orden de

importancia.

Se propone tener el 3% de participacion del mercado objetivo debido a que las
tiendas deberan abrirse paso en el mercado ya existente. Ademas, segun las
encuestas realizadas, se calcul6 que en promedio los clientes podrian consumir
mensualmente S/ 17.35 en las tiendas de conveniencia del proyecto. Sin embargo,
debido a que las cadenas de conveniencia primero deben posicionarse en el
mercado, se asumira un consumo promedio anual en el primer afio de 15 soles, el
cual se ira incrementando gradualmente a medida en que la marca vaya ganando

la fidelidad de sus clientes.

Debido a que en el mercado actual existen diferentes tiendas de conveniencia, lo
cual no quiere decir que el mercado esté copado, para causar mayor impacto y
poder ganar la fidelidad de los clientes, sera necesario realizar un buen plan de
marketing para dar a conocer este nuevo proyecto mediante banners, comerciales
en television, volantes y revistas en las cuales se dé a conocer los productos y

promociones a ofrecer.
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v' Mediante el estudio técnico se pudo determinar, luego de haber analizado la
densidad demogréfica, el precio del m? y la cercania a otras tiendas, que las
tiendas de conveniencia serdn implementadas en los distritos de Jesus Maria,
Lince, Pueblo Libre y Magdalena.

En este capitulo, se definid las zonas con las que contaran las tiendas, su

distribucion y los equipos con los cuales se implementaran las mismas.

v" En el capitulo de estudio legal, se detall6 todos los requerimientos y pasos para
poder constituir la empresa. Se evidencié que debido a que se comercializaran
alimentos, es de suma importancia cumplir con los requerimientos del MINSA vy
DIGESA.

En cuanto al tipo de empresa, se opt6é por crear una Sociedad Anénima Cerrada
ya que sus 3 accionistas tendran responsabilidad limitada basada en la cantidad

de acciones que posean.

v En el estudio organizacional se defini6 que se contard con el area de
administracién y finanzas, area de operaciones y area de marketing. Para los

temas legales y contables se contrataran a terceros.

Ademas, en este capitulo, se definié el horario de atencion de las tiendas y los

horarios que cumpliran los doce colaboradores con los que contara este proyecto.

v' El estudio econémico y financiero permitié6 determinar que la inversién a requerir
sera de S/ 560,739.74, de la cual el 70% sera financiada por los accionistas y el

30% sera financiado mediante préstamos.

Los préstamos a solicitar, han sido proyectados para ser cancelados en un corto
plazo con la finalidad de contar con mayor liquidez, lo cual va a permitir mejorar los
objetivos como aperturar nuevas sucursales sin la necesidad de recurrir a

préstamos.
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v" En la evaluacién econdémica y financiera, se obtuvo mediante la metodologia del
CAPM que el costo de capital del proyecto es de 17.71% y que el costo ponderado
del capital es de 16.01%.

Utilizando los valores hallados se calcularon los valores actuales netos
(VANE = S/ 341,220.64 y VANF = S/ 286,752.04) vy las tasas de retorno que al ser
mayores al COK y WACC reflejaron que el proyecto es viable econdémica y

financieramente.

El analisis de sensibilidad demostré que a pesar de que el costo de los servicios
aumente en un 30%, el proyecto seguird siendo viable y atractivo para los

inversionistas.

En caso la demanda disminuya 5% en comparacion a lo proyectado, se debera
realizar mayor énfasis en la publicidad de la implementacion de las maquinas

dispensadoras para poder captar mayor atencion de los clientes.

Por otro lado, se demostré6 que en un escenario mediano-conservador de la
demanda, el proyecto seria mucho mas rentable econémica y financieramente de
lo que se espera, ya que al realizar el estudio de pre factibilidad del proyecto, los

supuestos elegidos fueron bastante moderados.
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RECOMENDACIONES

v

En base al FODA, se concluye que para que este proyecto logre posicionarse en
el mercado debe tener una campafia publicitaria atractiva constante a fin de cumplir

con lo que se le ofrece al cliente y por ende, con las expectativas de venta.

Los inventarios de productos son una herramienta importante en este tipo de
negocio por lo que esta herramienta debe ser actualizada constantemente para

generar una mayor y eficaz rotacion de productos.

Realizar periddicamente supervisiones en los locales de venta sobre seguridad y
mantenimiento para ofrecer tranquilidad a los clientes al momento de realizar sus

compras en cualquiera de las tiendas.

Realizar un estudio continuo del mercado del negocio, ya que se encuentra
creciendo constantemente, para conocer con quiénes competimos, qué productos

ofrecer, comparar precios, brindar mejor servicio, etc.

Evaluar la compra de un grupo electrégeno en el futuro para posibles cortes de

energia eléctrica.

Atender en la brevedad posible las quejas y/o sugerencias de la clientela, ya que

de ellos depende la continuidad del negocio.

Controlar la vigencia y rotacion de los productos a fin de evitar mermas, pérdidas;
de esta manera, se podra tener un stock de productos real y asi poder cumplir con

la demanda de compra.
Capacitar constantemente al personal para que tenga conocimiento del negocio,

sobre seguridad y salud en el trabajo y otros que permitan absolver las dudas y

requerimientos del cliente.
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v Desarrollar politicas de ventas haciendo participe al personal operativo para que
conozca los objetivos de la empresa, de esta manera se busca el crecimiento

grupal y el compromiso con la empresa.

v' Busqueda constante de nuevos productos que puedan ser del agrado del publico
para asi lograr diferenciar esta cadena de tiendas de las ya existentes.
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ANEXOS

Anexo 1: Valoracion de la matriz EFI

FACTORES

0
INTERNOS F1 F2 F3 F4 F5 D1 D2 D3 D4 D5 | Conteo %

F1. Buena
calidad de 1 1 0 1 1 1 1 1 1 8 17.8%
productos

F2. Variedad

0 1 0 0 0 1 1 1 0 4 8.9%
de productos

F3. Uso de
maquinas
dispensadora
s

0 0 0 0 1 1 1 1 0 4 8.9%

FORTALEZAS

F4. Eficiente
rotacién de
productos
perecibles

1 1 1 1 1 0 1 1 0 7 15.6%

F5.
Capacitacion
constante del

personal

0 1 1 0 1 1 1 1 1 7 15.6%

D1.
Capacidad
limitada de

stock

0 1 0 0 0 1 0 0 0 2 4.4%

D2. No
comercializar 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 2.2%
por internet

D3. No
evaluar el
desempefio
del personal

6.7%

DEBILIDADES
o
o
o
o
o
=
P
P
o
w

D4. No
evaluar el
impacto del
marketing

0 0 0 0 0 1 1 0 0 2 4.4%

D5. Falta de
compromiso
del personal 0 1 1 1 0 1 1 1 1 7 15.6%
con la
empresa

Tabla: Ponderacion de factores internos
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Anexo 2: Valoracion de la matriz EFE

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FACTORES
EXTERNOS

o1

02

03

04

05

Al

A2 A3 A4

A5

Conteo

%

OPORTUNIDADES

O1l.
Ubicacién
estratégica
de las
tiendas

13.3%

02. Interés
de los
clientes por
optimizar sus
tiempos

13.3%

03.
Crecimiento
econémico

8.9%

04.
Incremento
de precios de
la
competencia

17.8%

O5. Nuevas
urbanizacion
es en la zona

11.1%

AMENAZAS

Al.
Incremento
de precios de
los
proveedores

8.9%

A2. Creacion
de nuevas
tiendas de

conveniencia

cerca

6.7%

A3.
Desconocimi
ento del uso

de la mag.
dispensadora

2.2%

A4. Lealtad
de los
clientes hacia
la
competencia

15.6%

A5. Robo en
alguna de las
tiendas

2.2%

Tabla: Ponderacion de factores externos
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Anexo 3: Preguntas de la encuesta

Lugar de residencia

Puente Piedra, Comas, Carabayllo

Independencia, Los Olives, San Martin de Porres

San Juan de Luriganche

Cercado de Lima, Rimac, Brefia, La Victoria

Ate, Chaclacayo, Luriganchao, Santa Anita, San Luis, El Agustino
Jesds Maria, Lince , Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina

Surquille, Barrancao, Chorrillos, San Juan de Miraflores

Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac

Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla

Gréfico: Lugar de residencia

Ingreso familiar mensual (S/.)

Menos de 1,110
1,110-2,130

2,131-3,450

3,451 amas

Gréfico: Ingreso familiar
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Ocupacion
Estudiante
Trabajador
Se dedica al hogar
Estudia y trabaja
Trabaja y se dedica al hogar

MNA

Gréfico: Ocupacién

Distrito en el que labora

Puente Piedra, Comas, Carabayllo

Independencia, Los Olivos, San Martin de Parres

San Juan de Lurigancho

Cercado de Lima, Rimac, Brefia, La Victoria

Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustine
Jesus Maria, Lince , Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina

Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores

Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac

Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de |a Legua, Ventanilla

Grafico: Distrito en el que labora
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Distrito en el que estudia

Puente Piedra, Comas, Carabaylle

Independencia, Les Olivos, San Martin de Porres

San Juan de Lurigancha

Cercado de Lima, Rimac, Brefa, La Victoria

Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agusting
Je=ds Maria, Lince , Pusble Libre, Magdalena, San Miguel
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surce, La Melina

Surguillo, Barrance, Charrillos, San Juan de Miraflores

villa El 5alvader, Villa Maria del Triunfa, Lurin, Pachacamac

Callzo, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla

Grafico: Distrito en el que estudia

;Alguna vez ha comprado en una tienda de conveniencia?
O si

—
() Mo

Grafico: ¢Alguna vez ha comprado en unatienda de conveniencia?

¢4 qué tienda de conveniencia ha ido?
\: Tambo+

() Listo (Primax)

() Viva (PECSA)

() Mimarket

\: Market Altok (Energigas)

Grafico: ¢A qué tienda de conveniencia haido?
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¢Qué ha comprado en esta tienda?

| | Bebidas no alcohdlicas
| | Bebidas alcohdlicas
[ | Snacks

[[] Comida répida

Grafico: ¢Qué ha comprado en esta tienda?

¢ Con que frecuencia acude?
() Diario

() Interdiario

() Semanal

™
i) Mensual

Grafico: ¢Con qué frecuencia acude?

:Cuanto consume en este establecimiento?
(0} Menos de 5 soles

() 5-10scles

() 10-15 soles

Yo .
() 15-20 soles

—~

) Mas de 20 soles

s

Gréfico: ¢Cuanto consume en este establecimiento?

;Compraria en nuestra tienda de conveniencia?

T

() Si

ot

() Mo

Gréfico: ¢Compraria en nuestra tienda de conveniencia?
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iCon que frecuencia asistiria?
:: Diaric

() Interdiaric

() Semanal

N
() Mensual

Grafico: ¢Con qué frecuencia asistiria?

¢ Cuanto estaria dispuesto a consumir?
() Menos de 5 soles

() 5-10 soles

() 10-15 soles

() 15-20 soles

() Mas de 20 soles

Grafico: ¢Cuanto estaria dispuesto a consumir?

¢Que productos compraria?

| | Bebidas no alcohdlicas
| | Bebidas alcohdlicas

| | Bebidas calientes

[| Comida rapida
[ ] Conservas

[] Otre:

Grafico: ¢Qué productos compraria?
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Anexo 4: Resultado de las encuestas

®Ssi
® No

Graéfico: ¢Alguna vez ha comprado en unatienda de conveniencia?

@ Tambo+

@ Listo (Primax)

@ Viva (PECSA)

@ Mimarket

@ Market Altok (Energigas)

Grafico: ¢ A qué tienda de conveniencia haido?

Bebidas no...

Bebidas alc... a0 (44,3 %)

Snacks 171 1(84,2 %)

Comida rapida 96 (47,3 %)

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Gréfico: ¢Qué ha comprado en esta tienda?
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@ Diario

@ Interdiario
@ Semanal

@ Mensual

Gréfico: ¢Con qué frecuencia acude?

@ Menos de 5 soles
® 5-1050les

@ 10-1550les

® 15-20s0les

@ Mas de 20 soles

Gréfico: ¢ Cuanto consume en este establecimiento?

@ si
@ No

Grafico: ¢Compraria en nuestra tienda de conveniencia?
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@ Diario

@ Interdiario
@ Semanal

@ Mensual

Grafico: ¢Con qué frecuencia asistiria?

@ Menos de 5 soles
® 5-10so0les

@ 10-15s0les

® 15-20s0les

@ Mas de 20 soles

Gréfico: ¢Cuanto estaria dispuesto a consumir?

Bebidas no_.. 203 (70,7 %)

BEehidas alc... 146 (50,9 %)
Behidas cali... 164 (57,1 %)
Snacks 234 (81,5 %)

Comida rapida
Conservas
Otro

100 (34,8 %)

0 20 40 G0 20 100 120 140 160 180 200 220

Grafico: ¢Qué productos compraria?
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Anexo 5: Encuesta de satisfaccion

¢Que es lo que mas le ha gustado al realizar su compra?

109 respuestas

Calidad del servicio

Variedad de productos 58 (53,2 %)

Calidad de productos 14 (12,8 %)

Cercania a mi hogar, trabajo,

universid. .. 79725 %)

0 20 40 60 20

Gréfico: ¢Qué es lo que mas le ha gustado al realizar su compra?

;Que es lo que menos le ha gustado al realizar su compra?

109 respuestas

Variedad de productos 4 (3,7 %)

Limpieza del local T (6,4 %)

Tiempo de espera para realizar
el pago

Calidad del servicio 87,3 %)

0 25 50 75 100 125

Grafico: ¢Qué es lo que menos le ha gustado al realizar su compra?
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;Cuanto fue su tiempo de espera para que lo atiendan en caja?

10% respuestas

® 1-3min

@ 3-5min

@ 7-10 min

@ Mas de 10 min

Grafico: ¢Cuanto fue su tiempo de espera para que lo atiendan en caja?
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Anexo 6: Calculo de consumo de agua

Agua potable Alcantarillado

Local m?3/ mes Costo | s / mes (Cosio Cargo fijo | Costo
unitario unitario (S/) (S total (S/)

Jesus Maria 6 4.858 6 2.193 4.886 47.19

Lince 6 4.858 6 2.193 4.886 47.19

Oficina 15 4.858 15 2.193 4.886 110.65

Magdalena 6 4.858 6 2.193 4.886 47.19

Pueblo Libre 6 4.858 6 2.193 4.886 47.19

299.41

IGV (18%) 53.89

TOTAL 353.30

Tabla: Consumo de agua
Fuente: Sedapal 2018
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Anexo 7: Célculo de consumo de electricidad de las tiendas

Equino Cantidad Potencia | Tiempo | Energia Precio Costo total
quip (kW) | (horas) | (kW-h) | (S/./kw-h) (S/)
Fluorescente 312 0.018 544 3055.104 0.50 1,528.59
Céamara frigorifica 4 0.680 720 1958.4 0.50 979.86
Visicooler 19 0.285 720 3898.8 0.50 1,950.72
Conservadora 4 0.330 544 | 718.08 0.50 359.28
exhibidora
_Maquina 19 0.500 544 5168 0.50 2,585.75
dispensadora
Horno microondas 4 1.150 120 552 0.50 276.19
Kit de 4 camaras de 4 0003 | 720 | 8.064 0.50 4.03
seguridad
Caja registradora 4 0.100 544 217.6 0.50 108.87
Equipo de aire 4 1.870 480 | 3590.4 0.50 1,796.42
acondicionado
Cajero automatico 8 0.200 480 768 0.50 384.26
9,973.98
Mant. y Reposicion
de conexién 0.08
Cargo Fijo 11.08
Alumbrado publico 373.02
Sub-total 10,358.16
IGV (18%) 1,864.47
Total 12,222.63

Tabla: Consumo de electricidad de las tiendas
Fuente: Luz del Sur 2018
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Anexo 8: Céalculo de consumo de electricidad de la oficina

Equipo Cantidad Potencia rl-:aenrgﬂgl Energia Precio Costo total
(kW) (horas) (kW-h) | (S//kW-h) (S))
Horno 1 1.15 40 46 0.5003 23.02
microondas
Impresora 1 0.027 180 4.86 0.5003 2.43
Laptop 5 0.065 120 39 0.5003 19.51
Fluorescente 5 0.018 180 16.2 0.5003 8.11
53.07
Mant. y Repo_s,mmn de 0.02
conexién
Cargo Fijo 2.77
Alumbrado publico 2.61
Sub-total 58.47
IGV (18%) 10.52
Total 68.99

Tabla: Consumo de electricidad de la oficina
Fuente: Luz del Sur 2018
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Anexo 9: Valoracion de los indices de valoracion

. indice de frecuencia
Descripcion
(IF)
Rara vez 1
Anual 2
Mensual 3
Semanal 4
Diario 5

Tabla: Criterio de evaluaciéon de IF
Fuente: Mori 2015

Descripcién indice de alcance
(AL)
Area de trabajo 1
Toda la planta 2
Areas vecinas 3
Comunidad 4
Regiones 5

Tabla: Criterio de evaluaciéon de AL
Fuente: Mori 215

Descripcion It 162 d((elé;everldad indice de severidad
Muy baja 1 Inu_denmg_de impacto insignificante,
casi no visible
. Impacto visible con incidencia
Baja 2 Y A
incipiente
Medio 3 Presencia dpl impacto sin causar
efectos sensibles
Incidencia del impacto con nitida
Alto 4 precision, causante de efectos
sensibles en el medio ambiente
Incidencia del impacto con alta
Muy alto 5 precision, causante de efectos muy
degradantes del medio ambiente.

Tabla: Criterio de evaluacién de IS
Fuente: Mori 2015

114




Descripcién

indice de control
(IS)

indice de control

Muy baja

No posee documentacion, ni  procesos
reconocidos ni  asociados a  aspectos
ambientales. No hay entrenamiento, el
conocimiento del trabajador es por experiencia y
empirico. Permanentes condiciones y acciones
inseguras.

Baja

Existen procedimientos no documentados. El
entrenamiento del personal es incipiente, se
evidencian frecuentes condiciones y actos
inseguros.

Medio

Existen procedimientos no documentados, se
evidencian algunas condiciones y actos
inseguros. El entrenamiento del personal es
minimo, se evidencian algunas condiciones y
actos inseguros.

Alto

Existen procedimientos documentados, son
satisfactorios y no se aplica supervision. El
personal directo de operaciones es entrenado,
trabajan con responsabilidad.

Muy alto

Completamente documentado mediante
procedimientos y criterios operacionales que son
conocidos por todos los trabajadores, personal
sensibilizado y consciente de su responsabilidad
respecto al cumplimiento de sus procedimientos.
No se evidencias condiciones y actos inseguros.

Tabla: Criterio de evaluacion de IC
Fuente: Mori 2015
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Anexo 10: Matriz IRA
Situacion | Ley |
°
=4
o| 2|3 4,
8|2|G 3
Procesos Entradas Salidas Aspectos Impacto S|E| 2|Si|No|AL|IS|[IF]|IC]|IRA =
5| | o <
£|o|E 2
zZ L =
2
%)
Consumo de
Agua agua en los Cdc;nzuLnao Agotamiento X x| 1l11]5]2 8 No
9 servicios 9 de recursos
higiéni potable
igiénicos.
Procesos
operativos Energia para el
funcionamiento Consumo Agotamiento
Electricidad | de los equipos e | de energia dg X X121 (1]|5]|2 8 No
e, ) P e recursos
iluminacion de la eléctrica
tienda.
Consumo de
Agua agua en los Cdc;nzu:lao Agotamiento X x| 1l1]5]2 8 No
9 servicios 9 de recursos
higiéni potable
igiénicos.
Energia para el
funcionamiento
Electricidad | 4€ 108 €quiposy dceogﬁg:n tn | Agotamiento | x| 1l1]5|2] 8 |nNo
Procesos para la energ de recursos
L . Sy eléctrica
administrati iluminacién de la
VoS oficina.
Residuos Contaminaci
. solidos 6n de suelos % X152 8 No
Papeleria,
Materiales lapiceros,
de oficina engrapador, Consumo Aaotarmient
perforador. de recursos | 2\90tamiento - X|1|1]|5[2]| 8 | No
de recursos
naturales

Tabla: Matriz IRA
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Anexo 11: Horario de los colaboradores

En cada una de las tiendas van a laborar 6 colaboradores, cada uno por 48 horas
semanales con un dia de descanso. Durante los dias de semana se trabajara en dos

turnos y durante los fines de semana se laborara en 3 turnos, atendiendo en cada turno

2 colaboradores.

La distribucién de los horarios se realizara de la siguiente manera:

Dia TURNO 1 TURNO 2 TURNO 3
7am - 3pm 3pm - 11pm 1lpm - 7am
Lunes Cl1-C5 C3-C6
Martes Cl-C2 C5-C6
Miércoles Cl-cC2 C3-C4
Jueves C5-C6 C3-C4
Viernes Cl-C2 C3-C4 C5-C6
Sébado Cl-cC2 C3-cC4 C5-C6
Domingo C2-C4 Cl1-C5 C3-C6

Tabla: Horario de los colaboradores
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Anexo 12: Costo del personal

Sueldo | Gratificacion CTS EsSalud Costo

Cantidad | mensual anual anual anual mensual

(S) (S) (S) (S) total (S/)

Gerente 1 4,500.00 | 9,000.00 | 4,500.00 | 4,860.00 | 6,030.00
General

Administrador 1 3,500.00 | 7,000.00 | 3,500.00 | 3,780.00 | 4,690.00

Jefe de 1 2,500.00 | 5,000.00 | 2,500.00 | 2,700.00 | 3,350.00
logistica
Jefe de

marketing 1 2,000.00 | 4,000.00 | 2,000.00 | 2,160.00 | 2,680.00

Community 1 1,500.00 | 3,000.00 | 1,500.00 | 1,620.00 | 2,010.00
manager

Colaboradores | 24 930.00 1,860.00 930.00 | 1,004.40 | 29,908.80

Tabla: Costo de personal
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Anexo 13: Funciones del personal

O

O

O

JUNTA DE ACCIONISTAS: Debido a que la empresa sera una Sociedad An6nima
Cerrada, se tendrd una junta de accionistas que estara conformada por tres

personas. Las funciones de cada accionista son las siguientes:

Aporte de capital a la empresa.
Escoger a la persona que ocupard el puesto del gerente general.
Decidir si la empresa comprard acciones de otra empresa con el fin del

crecimiento del negocio.

GERENTE GENERAL:

Tomar decisiones importantes sobre el negocio.
Fijar los objetivos que tendra la organizacion para lograr ser lider en el mercado.
Fijar las politicas y normas de la organizacion.

Presentar trimestralmente los estados financieros a la junta de accionistas.

o ADMINISTRADOR

Administrar los recursos disponibles (ingresos y gastos) de la empresa.
Designar responsabilidades al personal.

Planear las metas para lograr cumplir con los objetivos establecidos.
Evaluar sugerencias de los clientes.

Solucionar conflictos del personal.

Evaluar periédicamente el desempefio del personal.

Hacer cumplir y respetar las politicas y normas de la empresa.

Realizar la apertura y el cierre de las tiendas de conveniencia.

Efectuar el pago de planilla, de proveedores y servicios.

e JEFE DE LOGISTICA:

Generar una carta de proveedores.

Negociar precios con los proveedores.

Controlar y realizar seguimiento del stock de los productos.
Realizar analisis de la rotacién de los productos.

Reportar mermas y desperdicios.

Coordinar los horarios de entrega de productos.
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o Realizar inventarios de los productos.

¢ COLABORADORES:
o Atender cordial y amablemente al cliente.
o Realizar la cobranza de las ventas realizadas en el dia.
o Realizar diariamente la apertura y el cierre de caja.
o Brindar la informacién que el cliente solicite respecto a los productos.
o Realizar la limpieza de pasillos en caso de alguna contingencia.
o Reponer en los estantes los productos de mayor rotacién.
o Colocar los productos segun la fecha de vencimiento para lograr una mejor
rotacion.

o Mantener limpio y ordenado el establecimiento.

e TECNICO:
o Establecery cumplir el cronograma del mantenimiento preventivo de los equipos.
o Atencién del mantenimiento correctivo de los equipos.

o Brindar soporte técnico en caso de renovacion de equipos.

o JEFE DE MARKETING:
o Definir las politicas de venta.
o Preparar campafas publicitarias a bajo costo.
o Generar alianzas estratégicas.
o Realizar el estudio del mercado.

o Analizar y comparar las ventas mensuales de los locales.

¢ COMMUNITY MANAGER:
o Analizar en qué redes sociales se realizara el marketing de la empresa.
o Dar a conocer a la empresa mediante las redes sociales y eventos.
o Administrar las diferentes cuentas de la empresa en las redes sociales.
o Realizar un estudio sobre las preferencias de los clientes.
o Mantener comunicacion constante con los clientes para poder brindar un mejor

servicio.
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Anexo 14: Requisitos del personal

e GERENTE GENERAL:
o Profesional de la carrera de administracion de empresas, ingenieria industrial,
economia o afines.
o Estudios de postgrado.
o Experiencia minima de 5 afios en jefaturas o gerencias.
o Capacidad de trabajar bajo presién.
o Tener liderazgo y capacidad de toma de decisiones.

o Conocimiento de MS Office a nivel avanzado.

e ADMINISTRADOR
o Profesional de la carrera de administracion de empresas, ingenieria industrial o
afines.
o Experiencia minima de 3 afios en el cargo de administrador.
o Liderazgoy rapidez en solucion de problemas.
o Conocimiento de MS Office a nivel avanzado.

e JEFE DE LOGISTICA:
o Egresado de la carrera de administracion, ingenieria industrial, economia o
afines.
o Experiencia minima de 2 afios en jefaturas o cargos afines.
o Dominio de Microsoft Word y Excel a nivel avanzado.

o Capacidad de toma de decisiones y comunicacion a todo nivel.

e COLABORADORES:
o Experiencia minima de 6 meses en atencion al cliente.
o Contar con carné de sanidad.

o Proactivo, dindmico y amable.

e TECNICO:
o Estudios técnicos en electricidad, mantenimiento o afines.
o Experiencia minima de 1 afio en cargos afines.

o Conocimiento de MS Office a nivel usuario.
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o Proactivo y responsable.

JEFE DE MARKETING:
o Egresado de la carrera de comunicaciones o marketing.
o Experiencia minima de 2 afios en cargos afines.
o Ser dindmico e innovador.
o Dominio de MS Office a nivel intermedio/avanzado.

o Capacidad de trabajar bajo presion.

COMMUNITY MANAGER:
o Egresado de publicidad, ciencias de la comunicacién o afines.
o Experiencia minima de 1 afio en cargos afines.
o Conocimiento en llustrator, Photoshop y manejo de redes sociales.
o Dominio de MS Office a nivel intermedio/avanzado.
o Creativo y con capacidad de trabajar bajo presion.
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Anexo 15: Activo fijo

administrativo

ADMINISTRATIVO

Precio Precio total GV Precio total
Descripcion | Cantidad | Unidad | unitario sin sin IGV (S/) S/ con IGV
IGV (S/) (S
Escritorio 2 Unidad 203.31 406.61 73.19 479.80
Silla .
, . 2 Unidad 67.71 135.42 24.38 159.80
ergonémica
Laptop 2 Unidad 1,609.32 3,218.64 579.36 3,798.00
Impresora 1 Unidad 422.88 422.88 76.12 499.00
Horno de 1 Unidad | 253.39 253.39 45.61 299.00
microondas
Utiles de 1 Global | 143.47 14347 | 2583 | 169.30
oficina
Extintor PQS 1 Unidad | 59.24 59.24 10.66 69.90
de 6kg
Fluorescente .
18 Watts 5 Unidad 3.81 19.07 3.43 22.50
4,658.72 838.58 5,497.30

Tabla: Activo fijo administrativo
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Anexo 16: Utiles de oficina

UTILES DE OFICINA

Precio Precio total GV Precio total
Descripcion | Cantidad Unidad unitario sin sin IGV (S) (S con IGV
IGV (S/) (S))
Lapiceros 4 Pqgt x 6 und 3.64 14.58 2.62 17.20
Arcrivador | Unidad 4.83 57.97 | 1043 | 6840
Sobre Pqt x 50
Manila A-4 2 und 8.22 16.44 2.96 19.40
Papel A-4 2 Pqtu)r(] O?OO 8.56 17.12 3.08 20.20
Engrapador 3 Unidad 6.86 20.59 3.71 24.30
Perforador 3 Unidad 5.59 16.78 3.02 19.80
143.47 25.83 169.30

Tabla: Utiles de oficina
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Anexo 17: Activo fijo operativo

OPERATIVO
Precio Precio GV Precio
Descripcién Cantidad | Unidad | unitario sin | total sin S/ total con
IGV (S)) IGV (S/) IGV (S/)
Escritorio 1 Unidad 203.31 203.31 36.59 239.90
Silla ergonémica 1 Unidad 67.71 67.71 12.19 79.90
Laptop 1 Unidad 1,609.32 1,609.32 289.68 1,899.00
Muebles de 4 Global | 1,525.42 | 6,101.69 | 1,098.31 | 7,200.00
melamina
EX“”?;EQQS de 4 |Unidad | 118.56 47424 | 8536 | 559.60
Flugrescants 29 312 | Unidad 3.81 1,189.83 | 214.17 | 1,404.00
Watts
Equipo rejilla para 78  |Unidad | 42.29 3,298.47 | 593.73 | 3,892.20
fluorescentes
Gondolas metélica
de pared 12 Unidad 550.85 6,610.17 | 1,189.83 | 7,800.00
2.40x1.20x0.30
Gondolas metélica
central 40 Unidad 635.59 25,423.73 | 4,576.27 | 30,000.00
1.50x1.20x0.30
Camara frigorifica 4 Unidad | 10,169.49 | 40,677.97 | 7,322.03 | 48,000.00
BC Cooler 370 Lt 19 Unidad | 1,838.98 34,940.68 | 6,289.32 | 41,230.00
Conservadora 4 Unidad | 4,661.02 | 18,644.07 | 3,355.93 | 22,000.00
exhibidora
Horno microondas 4 Unidad 253.39 1,013.56 182.44 1,196.00
Kitde 4 camarasde |, | ynijad | 63551 | 2,542.03 | 45757 | 2,999.60
seguridad
Caja registradora,
lectora de cédigo de 4 Unidad | 1,940.68 7,762.71 | 1,397.29 | 9,160.00
barras y ticketera
Equipo de aire 4 |Unidad | 2.355.08 | 9,420.34 | 1,695.66 | 11,116.00
acondicionado
159,979.83 | 28,796.37 | 188,776.20

Tabla: Activo fijo operativo
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Anexo 18: Activo fijo de ventas

VENTAS
Precio ; Precio total
Descripcién | Cantidad | Unidad | unitario sin zrr?(l:gvt?é?)l I((;X con IGV
IGV (S)) (S/)
Escritorio 2 Unidad 203.31 406.61 73.19 479.80
Silla > |Unidad| 67.71 135.42 24.38 159.80
ergonémica ' ' ' '
Laptop 2 Unidad | 1,609.32 3,218.64 579.36 3,798.00
3,760.68 676.92 4,437.60

Tabla: Activo fijo de ventas
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Anexo 19: Estimado promedio mensual de la mercaderia

. Precio sin IGV IGV Precio total
DESCRIPCION
(S (S (S
Bebidas (jugo_s, gaseosas, agua 50 000.00 9,000.00 59,000.00
mineral) e
Lacteos (leche, mantequilla, queso, 25,000.00 4,500.00 29,500.00
yogurt)
Galletas (saladas, dulces, 37,500.00 6,750.00 44,250.00
integrales)
Cigarros 6,250.00 1,125.00 7,375.00
Licores 62,500.00 11,250.00 73,750.00
Articulos de limpieza 10,000.00 1,800.00 11,800.00
Articulos de aseo personal 10,000.00 1,800.00 11,800.00
Golosinas (caramelos, chicles, 12,500.00 2,250.00 14.750.00
chocolates)
Enlatados (at(in, salsa, conserva) 10,000.00 1,800.00 11,800.00
Snacks 18,750.00 3,375.00 22,125.00
Hielo 7,500.00 1,350.00 8,850.00
TOTAL (S/.) 250,000.00 45,000.00 295,000.00

Tabla: Detalle de mercaderia
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Anexo 20: Calendario de pagos para activos fijos

Cuota D?g;)ja Amor(t;)acién Inzg;)és dessg?g\tll;%en fingxgit:nﬂg:lto {SI—/F) (ig?atla
(S (8 (S

0 60,000.00
1 58,099.91 1,900.09 1,382.58 29.63 3,312.30 0.17|3,312.46
2 56,156.04 1,943.87 1,338.80 28.64 3,311.31 0.17|3,311.47
3 54,167.38 1,988.66 1,294.00 27.63 3,310.29 0.17|3,310.46
4 52,132.89 2,034.49 1,248.18 26.59 3,309.26 0.17 | 3,309.42
5 50,051.52 2,081.37 1,201.30 25.53 3,308.19 0.17 | 3,308.36
6 47,922.19 2,129.33 1,153.34 24.44 3,307.11 0.17 | 3,307.27
7 45,743.79 2,178.40 1,104.27 23.33 3,306.00 0.17 | 3,306.16
8 43,515.20 2,228.59 1,054.07 22.19 3,304.86 0.17 | 3,305.03
9 41,235.25 2,279.95 1,002.72 21.03 3,303.70 0.17 | 3,303.86
10 | 38,902.77 2,332.48 950.18 19.84 3,302.51 0.17 | 3,302.67
11 | 36,516.54 2,386.23 896.44 18.62 3,301.29 0.17 | 3,301.46
12 34,075.32 2,441.22 841.45 17.38 3,300.05 0.17 | 3,300.21
13 31,577.85 2,497.47 785.20 16.10 3,298.77 0.16 | 3,298.94
14 29,022.84 2,555.02 727.65 14.80 3,297.47 0.16 | 3,297.63
15 | 26,408.94 2,613.89 668.77 13.47 3,296.14 0.16 | 3,296.30
16 23,734.82 2,674.13 608.54 12.10 3,294.77 0.16 | 3,294.94
17 20,999.07 2,735.75 546.92 10.71 3,293.38 0.16 | 3,293.54
18 18,200.28 2,798.79 483.88 9.28 3,291.95 0.16 | 3,292.11
19 15,337.01 2,863.28 419.39 7.82 3,290.49 0.16 | 3,290.65
20 12,407.75 2,929.26 35341 6.33 3,289.00 0.16 | 3,289.16
21 9,410.99 2,996.76 285.91 4.80 3,287.47 0.16 | 3,287.63
22 6,345.18 3,065.81 216.86 3.24 3,285.90 0.16 | 3,286.07
23 3,208.73 3,136.46 146.21 1.64 3,284.30 0.16 | 3,284.47
24 - 3,208.73 73.94 - 3,282.67 0.16 | 3,282.83

Tabla: Calendario de pagos para activos fijos
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Anexo 21: Calendario de pagos para capital de trabajo

Cuota DRUEE | AOEIEEn | (NiEres dessg?g\tll;%en fingxgit:nﬂg:lto TR (igg;la
(SN (SN (sl ) ) S | sh
0 105,000.00
1 | 9739298 | 760702 |2635.08 49.67 10,291.77 | 0.51 |10,292.28
2 | 89595.06 | 779792 |2444.17 45.69 10,287.79 | 0.51 | 10,288.31
3 | 81,60143 | 799362 |2248.48 41.62 10,283.72 | 0.51 | 10,284.23
4 | 7340720 | g1g4p3 |2047.87 37.44 10,279.54 | 0.51 | 10,280.05
5 | 6500733 | gg3ggg7 |L184223 33.15 10,275.25 | 0.51 | 10,275.77
6 56,396.66 8,610.68 1,631.42 28.76 10,270.86 0.51 | 10,271.37
7 47,569.89 8,826.77 1,415.33 24.26 10,266.36 0.51 | 10,266.87
8 38,521.60 9,048.29 1,193.81 19.65 10,261.75 0.51 | 10,262.26
9 29,246.24 9,275.36 966.74 14.92 10,257.01 0.51 | 10,257.53
10 19,738.11 9,508.14 733.96 10.07 10,252.17 0.51 | 10,252.68
11 | 9,991.36 9.746.75 495.35 5.10 10,247.19 | 0.51 | 10,247.71
12 0.00 990136 | 250.74 0.00 10,242.10 | 0.51 |10,242.61

Tabla: Calendario de pagos para capital de trabajo
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