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Resumen

Esta investigacion tiene como objetivo desarrollar un proyecto de inversion privado, que detalle
los procedimientos para cumplir con la necesidad de la reconstruccion y equipamiento de un
mercado de abastos en el distrito de Casa Grande, La Libertad, donde los clientes sientan
confiabilidad al adquirir sus productos. Este proyecto pretende aportar al desarrollo econémico,
social y ambiental.

Este mercado contara con una distribucion adecuada de los puestos de venta, los cuales serén
evaluados por cada rubro comercial donde se incluye innovacion en los procesos para generar
valor agregado en el servicio que se ofrece.

Cabe resaltar que contara con un nivel, estacionamiento el cual tendra un control de ingreso y
salida de todos los vehiculos autorizados por medio del sistema ANPR, el cual reconoce por
medio de sus sistemas las placas vehiculares. Existird una zona fria para la conservacion de
todos aquellos productos perecibles, para que estos no afecten la salud de los consumidores.
De igual forma se contara con una agencia de seguridad que se encuentre disponible para los
clientes y comerciantes para asi disminuir los problemas delincuenciales. A la vez, existiran
sefializaciones para mejorar la movilizacion de los clientes para facilitar la ubicacion del puesto
y por consecuente facilitar las compras. También se contara con pantallas led para la publicidad
visual de marcas reconocidas que estén relacionadas con los comerciantes y de ellos mismos.

Se desarrollé un estudio para conocer la viabilidad del proyecto de inversion, utilizando
indicadores como el VAN, TIR, PRC, IR, Andlisis de Sensibilidad. Mediante los Indicadores
empleados se demostrd que el Proyecto de Inversién para la construccion de un mercado de
abastos en el distrito de Casa Grande es viable econdmica y financieramente, obteniéndose un
VANE de S/. 9,536, 937.10 y un VANF de S/. 9,983, 310.65, ademas las TIRs fueron 71.95%

la econdmica y 91% la financiera.

Palabras Claves: Reconstruccion, equipamiento, mercado, Casa Grande



Abstract

The objective of this research is to develop a private investment project, which details the
procedures to meet the need for the reconstruction and equipment of a food market in the
district of Casa Grande, La Libertad, where customers feel reliability when purchasing their
products. . This project aims to contribute to economic, social and environmental development.
This market will have an adequate distribution of sales positions, which will be evaluated for
each commercial item where innovation is included in the processes to generate added value
in the service offered.

It should be noted that it will have a level, parking lot which will have an entry and exit control
of all authorized vehicles through the ANPR system, which recognizes vehicle license plates
through its systems. There will be a cold zone for the conservation of all those perishable
products, so that they do not affect the health of consumers. In the same way, there will be a
security agency that is available to customers and merchants in order to reduce criminal
problems. At the same time, there will be signs to improve the mobilization of customers to
facilitate the location of the stall and consequently facilitate purchases. There will also be LED
screens for visual advertising of recognized brands that are related to merchants and
themselves.

A study was developed to determine the feasibility of the investment project, using indicators
such as NPV, IRR, PRC, IR, Sensitivity Analysis. Through the Indicators used, it was shown
that the Investment Project for the construction of a food market in the Casa Grande district is
economically and financially viable, obtaining a VANE of S/. 9, 536,937.10 and a VANF of
S/. 9, 983,310.65, in addition to the IRRs They were 71.95% the economic and 91% the

financial.

Keywords: Reconstruction, equipment, market, Casa Grande



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO DE INVERSION
PRIVADO

1.1. INTRODUCCION

El abastecimiento y comercializacion diaria de alimentos, bienes y servicios de primera
necesidad para la poblacion en Peru se ha realizado desde el inicio de la historia virreinal hasta la
actualidad a través del mercado de abastos, el cual es una institucion cuyo nombre, pondera la
importancia y naturaleza de los articulos objetos de comercio dentro de él, los mismos que son

necesarios, por ende basicos para la subsistencia de la poblacion.

Por ello, es importante sefialar que los mercados de abastos contintan siendo la principal
forma de suministro de alimentos, bienes y servicios de los consumidores a nivel nacional, dijo
Anibal Sanchez Aguilar (EI Peruano,2017), del mismo modo el Programa De Las Naciones Unidas
Para El Desarrollo[PNUD(2021)] sefiala que los mercados de abastos sirven para atender la
demanda de una poblacion que necesita de aprovisionamiento de alimentos para subsistir, los
cuales se ofrecen en instalaciones cerradas, ubicadas en puntos estratégicos en desarrollo, en donde
se encuentran diversos comerciantes que suministran productos de primera necesidad a las

personas que demandan de estos productos.

En el caso peruano, el mercado de abastos sigue vigente pese a su convivencia con formatos
modernos (supermercados). Ello se comprueba con los datos arrojados en el Gltimo censo realizado
por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) en el afio 2016, esto demuestra que han
tenido un incremento de un 138.1% en los Gltimos 20 afios, al pasar de 1097 en el afio 1996 a 2612
en el afio 2016, como reflejo del crecimiento de la economia y de la poblacion. Cabe sefialar que,
segun departamentos, Lima concentra el 43% de los mercados de abastos a nivel nacional (1,122)
y en provincias, el mayor numero de mercados se concentran en la Libertad, Junin y Arequipa con
un 15.2%. (Gestion, 2017)

Por otro lado, el censo también revel6 que el 63% de los mercados de abastos iniciaron sus
actividades en la década de los 90 y a principios del presente siglo. EI 37.9% iniciaron actividades
entre el 2000 y 2016. En el desagregado, el 26.1% empez0 entre 2000 y 2009, mientras que el
11.8% inici6 desde el 2010 al 2016. Los mercados mas antiguos del pais representan el 12.2% e
iniciaron sus actividades antes de 1970. El 9.8% empez0 sus operaciones entre 1950 y 1969, el
2.1% entre 1900 a 1949 y 0.2% entre 1850 y 1899. (Gestion, 2017)



Por ello cabe resaltar, que en la zona geogréafica del departamento de La Libertad, se ubica
el distrito de Casa Grande, el cual es uno de los distritos més representativos del Valle Chicama,
este cuenta con un solo mercado de abastos minorista, es preciso sefialar que inicié sus actividades
de comercializacion en el afio 1958. Hasta la fecha se encuentra bajo la direccion de la
Municipalidad de Casa Grande, albergando a méas de 350 comerciantes. (Salinas, 2008). Tras sus
64 afos se ha convertido en la unica fuente de abastecimiento para la poblacion creciente del
distrito, que en la actualidad son alrededor de 37 828 habitantes, los cuales se encuentran con un
vacio en la demanda de servicios basicos, deterioro de la calidad de vida, comercio ambulatorio,
caos vehicular y peatonal, contaminacion visual y auditiva e inexistencia de espacios adecuados y
esto produce una gran dificultad para la comercializacién de los productos, por ende se ha

incrementado los problemas de contaminacion ambiental como los de desarrollo social.

Por tanto, frente a estos problemas encontrados, como proyecto privado se piensa invertir
en la reconstruccion y el equipamiento del mercado Modelo de Casa Grande. Cabe sefialar que la
realizacion de este proyecto permitira el crecimiento de los puestos de trabajo, ademas que el distrito
desarrolle un crecimiento econdémico en dicho sector. Asi mismo, para el beneficio de la poblacién
casagrandina, puesto que se va brindar un servicio de primera necesidad en ambientes idoneos,

buscando superar las expectativas de los clientes.

Bajo ese contexto, la presente investigacion busca responder a la siguiente pregunta. ¢Es
viable el proyecto de inversién privado para la reconstruccién y equipamiento del mercado Modelo
de Casa Grande, La Libertad?

JUSTIFICACION

El presente proyecto de inversion aportara conocimientos sobre un rubro determinado del
sector comercial, el cual segiin Chicoma (2021) es considerado uno de los motores principales de
la economia peruana. Ademas, permitird conocer la estructura interna e infraestructura adecuada de

un mercado de abastos.

Es preciso sefialar que pese a la importancia que los mercados de abastos representan para
la atencion de una necesidad basica como lo es el abastecimiento de articulos de primera necesidad
se ha dejado expuesto sus limitaciones de organizacion, orden y coordinacion con los gobiernos
locales. Dando como consecuencia el ingreso de empresas privadas para contribuir con un servicio
de calidad.
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Entonces, es preciso sefialar que el proyecto de inversion privado a desarrollar, el cual
consiste en la reconstruccion y equipamiento de un mercado de abastos que sea moderno, amplio,
seguro, eficiente, tecnologico, se realiza para dar solucion a la demanda insatisfecha de la poblacién
debido a la antigtiedad del mercado de Casa Grande, por la inseguridad en su infraestructura, la cual
afecta la calidad de vida de los 37 828 casagrandinos. Asimismo, contribuird a mejorar las
condiciones del servicio que recibe la poblacidn, sirviendo el proyecto para ofertar los productos
que produce de la region. Ademas, los beneficiarios directos son los accionistas y/o inversionistas
que haran posible el proyecto, por otro lado los beneficiarios indirectos seran tanto comerciantes
como clientes del distrito ya que tendran un mayor crecimiento econémico y la creacion de nuevos

puestos de trabajo.

1.2 METODOLOGIA
Disefio de la investigacion

El presente Proyecto de inversién privado para la reconstruccion y equipamiento del
mercado modelo de Casa Grande, corresponde al tipo de investigacion proyectiva de acuerdo a la
investigacion holistica, debido a que desarrolla una propuesta técnica y econémica que soluciona
una necesidad de un grupo social determinado, mediante la optimizacion de los recursos
disponibles como: humanos, materiales y tecnol6gicos en un horizonte de tiempo determinado.
Cabe sefialar que en ella se determina el estudio, disefio, objetivos, instrumentos y técnicas,
concluyendo finalmente con una posible solucién, después de un analisis profundo de la realidad
problematica (Carhuancho, Nolazco, Sicheri, Guerrero & Casana, 2019).

Linea de investigacion:
Gestion empresarial para la innovacion
Objetivos
Objetivo General:
Determinar la viabilidad del proyecto de inversion privado para la reconstruccion y
equipamiento del mercado Modelo de Casa Grande, La Libertad, 2022.
Objetivos Especificos:
- Identificar el modelo de negocio del proyecto de inversion privado.
- Determinar la viabilidad estratégica del proyecto de inversién privado.
- Determinar la viabilidad mercado del proyecto de inversion privado.
- Determinar la viabilidad técnica del proyecto de inversion privado.
- Determinar la viabilidad organizacional del proyecto de inversion privado.

- Determinar la viabilidad econémica-financiera del proyecto de inversion privado



Operacionalizacion de variables

Tabla 1 Operacionalizacién de variables
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VARIABLES DIMENSION SUBDIMENSION INDICADOR INSTRUMENTO
EMPRENDIMIENTO ldea y Modelo de Oferta de Val Arbol de Problemas
E INNOVACION Negocio erta de Valor
Modelo CANVAS
Entorno Empresarial: Cadena de Valor de
Porter
Andlisis del Sector
FODA Diamante de
Porter
VIABILIDAD PLAN Estrategias (Basadas en .
DEL ESTRATEGICO las  estrategias Viabilidad estratégica del Matriz SEPTE
PROYECTO competitivas) sector
DE - Costos FODA Cruzado
INVERSION : y
Precios
. s Matriz EFI
- Diferenciacion
- Enfoque Competitividad  del Matriz EFE
egmento Sector :
Ventajas Competitivas (Eficiencia, PM?.?Z de
Eficacia, erti fiti
Calidad Innovacion) competitivo
Vision
Mision Objetivos, metas vy Axiologia de
Valores estrategias genéricas. la Empresa
Objetivos
Descriptores:
Plan de Marketing Nivel socio
Estratégico: Econdmico/Estilo Matriz de

Segmentacion de
Mercado
Investigacion de Mercado:

Demanda/Oferta

Mercado Consumidor Mercado
Competidor

Mercado de Productos Sustitutos

Mercado Productos
Complementarios

de vida Ubicacion segmentacion

Beneficio  Buscado

(Necesidad)

Mercado Objetivo

Necesidad

Ingresos METODQLQ(}IA
de Investigacion

Gastos de Mercados

Pronésticos

Otras variables de

Mercados Variables
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Objetivos, Metas y

Plan  de  Marketing Estrategias Matriz ONEM

Operativo:
De corto y mediano-largo  Plan MKT

Mezcla Comercial
plazo

(Factores criticos de éxito)

Ventajas

competitivas a
Plan de Marketing desarrollar con:
Estratégico: Plan de
posicionamiento

Plan de
Definicién del posicionamiento
producto

Definicién demanda objetivo

Estrategia comercial: 4 Ps

Ubicacion Matriz Localizacion
Localizacion

Requerimientos

técnicos para el

Casita de la Calidad
Producto producto. QFD

Satisfactor de la
necesidad

Procesos Tecnologia de los

. Diagrama de Flujos
procesos/operaciones 9 )

Indicadores del

Producto y del

Proceso Ficha técnica producto y procesos
Calidad y su control

Condiciones de trabajo

Mano de Obra en Capacidad tedrica o
Operaciones instalada
Mercado Objetivo
ESTUDIO TECNICO
Capacidad del negocio
Cadena de Suministro y
Logistica:
- Flujo Materiales Plan - de .
Factores clave de aprovisionamiento:
- Flujo Informacion desempefio Proveedores, compras,
L inventarios, almacenes,
- Flujo Dinero

mapeo  procesos
- Flujo de logisticos
Conocimiento

Fiabilidad
Mantenimiento Objetivos del Servicio

Tecnologia




ESTUDIO
ORGANIZACIONAL

Equipos/Maquinaria
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\entas, Produccion, Gastos

Estimacion de Costos y
Presupuestos de
Operaciones

Generales
o Contabilidad Gerencial
Obijetivos, Metas y

Estrategias

De corto y mediano-largo
plazo

Plan de Operaciones (5P
operaciones

Matriz  ONEM de
Operaciones

Aspectos Ambientales,
Impactos Ambientales,
Aspecto Legal

Objetivos, metas,
estrategias y
presupuestos

Modelo
Organizacional

Cultura Organizacional,
tamafio y Producto de la
Empresa

Funcional o Matricial

Estructura Organica

Por producto o por proceso  Organigrama

Talento  Humano
Gestién del
conocimiento

Indicadores gestion del
talento humano:

Reclutamiento

Seleccion ngram!entas de la
Direccion de Personas

Integracion

Medicion

Desempefio

Plan Organizacional

Politica de Incentivos
Delegacion

Reconocimiento Matriz ONEM
MOF ROF

Objetivos, Metas y
Estrategias

Organizacional

Balance de Apertura

Estructura
Econdémica y
Financiera

Presupuestos

Estados de ganancias y pérdidas

Estudio econémico y financiero

Flujo de Caja

ESTUDIO Estrategia e i
ECONOMICO Agalg!s de Sensibilidad
Y FINANCIERO y de R1esgo
Disefio estratégico
economico y financiero VAN E/F

Apalancamiento

TIR E/E Operativo y Financiero
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Evaluacion Econdmica y
Financiera

B/C

Periodo Viabilidad Econémico y
Recuperacion de Financiero (del
Capital Proyecto)

Punto de Equilibric
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CAPITULO II: RESULTADOS
11.1 Arbol del problema

&I:bCT@S Bajo nivel de la calidad de vida de la poblacion

de Casa Grande. Desorden al momento de transitar por el

l mercado.
El mercado que tiene actualmente Casa Grande Bajo nivel de gestion y de compromiso por 1
se encuentra colapsando en su totalidad. parte de los comerciantes. Los comerciantes emplean la via publica
I I para ofrecer sus productos.
El mercado posee una inadecuada organizacion 1 _ _
El mercado actualmente no llega a proveer a la en sus actuales flujos comerciales. Incremento del comercio ambulatorio,
poblacion que va creciendo cada dia. L tanto dentro como fuera del mercado.

DEMANDA INSATISFECHA DE LA POBLACION DEBIDO A LA ANTIGUEDAD DEL MERCADO DE

CASA GRANDE, POR LA INSEGURIDAD EN SU INFRAESTRUCTURA, INSEGURIDAD SANITARIA,
pR@ﬁLéMA INSEGURIDAD SOCIAL Y POR LAS CONDICIONES DE BIOSEGURIDAD

Escasez de inversion para el avance \

territorial y social del distrito.

Inapropiado almacenamiento de los

Crecimiento urbano del distrito de Déficit de medidas sanitarias para el productos

Casa Grande. progreso comercial. t

Inapropiada distribucion e infraestructura
de los puestos.

Autoridades ineficientes
CAUSAS



11.2. MODELO DE NEGOCIO
Propuesta de valor del proyecto: Modelo CANVAS

Tabla 2 Modelo canvas

16
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El presente proyecto de inversion se caracteriza por ofrecer el servicio de un Mercado de
abastos en el distrito de Casa Grande, La Libertad, para satisfacer la demanda de los pobladores
y del sector comercial, con la finalidad de brindarles un lugar e infraestructura adecuada para
que puedan vender y comprar los diferentes productos. Asi mismo, brindar mayores
oportunidades para incrementar la calidad en la explotacion y comercializacion de los recursos
que produce la region en favor de la sostenibilidad y crecimiento de este. Ademas, con este
proyecto se espera que el comercio del distrito sea mas competitivo y creciente.

11.3 Analisis del entorno - Plan Estratégico
3.1 Analisis del micro entorno:
3.1.1 Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA

Los comerciantes del actual mercado de abastos solicitan financiamientos a entidades bancarias o personas prestamistas.

Limitada gestion empresarial.

Entorno de informalidad

El negocio es la Gnica fuente de caja para las familias
Trabajadores son del mismo entorno familiar

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Los negocios son manejados por familias y se contrata a una persona mas que no es de la familia para el apoyo de actividades,
no se sigue un proceso de seleccién.

No existen capacitaciones para los comerciantes
No existen incentivos para la productividad

DESARROLLO TECNOLOGICO

Carece del manejo de tecnologia e innovacion, ya que todos sus procesos lo realizan de forma manual

APROVISIONAMIENTO

Abastecimiento de mercado a los diferentes distritos de la region
Algunos alimentos perecibles son traidos de la Sierra y Selva
No existe un registro de control de inventario

LOGISTICA MARKETING Y |SERVICIOS
LOGISTICA INTERNA OPERACIONES EXTERNA VENTAS POST VENTA

Carencia de un criterio de|eCompray venta Los comerciantes venden | No realizan ningin|No se realiza
almacén de los productos los productos a los|tipo de campafas |seguimiento

ofertados. consumidores finales. publicitarias para | después de
divulgar ofertas o |concluir la venta
precios.

e VVenta directa a los
clientes

eNo existe un

No cuentan con las condiciones | control de calidad

necesarias para almacenar los

alimentos perecibles

No existe un registro continuo
de los productos
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e Competencias criticas (actividades primarias)

Son las implicancias en la creacion fisica del producto y su venta y transferencia al
comprador; son 5 y son las siguientes:

e Logistica interna:
Los comerciantes del mercado actual de abastos del distrito de Casa Grande, no cuentan con
un criterio idoneo para el almacén de sus productos, debido a que estos son puestos a
disposicion de los clientes para su venta, un claro ejemplo es el criterio que tiene el cliente al
momento de seleccionar el producto animal o vegetal que desea comprar.
A la vez no cuentan con las condiciones necesarias para almacenar los alimentos perecibles,
esto puede reflejarse en la falta de un ambiente de frio para las carnes, pescados y mariscos.
Por ultimo no existe un registro continuo se salida y entrada de los productos.

e Operaciones:
Los comerciantes venden de forma directa a los clientes, que de manera constante adquieren
sus productos con la forma de pago tradicional la cual es compra y venta, también se tiene que
indicar que no existe un control de calidad en los productos ofertados.
Algunos comerciantes realizan selecciones para vender a otros mercados o incluso a
consumidores finales. Por un lado, tenemos las menestras, ya que se compra en mayas Yy las
seleccionan para su venta; en otros casos son desolladas para venderlas en bolsitas listas para
su coccidén. Otro tipo de comercio que requieren de operaciones en sus procesos son los
restaurantes, pues compran los insumos en el mismo mercado y preparan diferentes tipos de
platos para su venta. Asi también estan las juguerias, al comprar sus insumos en el mismo
mercado, elaborando sus productos y comercializandolos en sus puestos. Por altimo, estan los
comerciantes de aves, ya que pueden venderlas vivas o muertas, dependiendo del gusto del
cliente.

e Logistica externa:
Podemos notar que el inicio de la cadena de venta de insumos puede variar, pues los
comerciantes tienen la posibilidad de obtener sus productos comprando directamente a un
productor o, en todo caso, si este no tiene la posibilidad de llegar al mercado, el producto se
obtiene por medio de un acopiador. Pero existen muchos casos en el que el productor hace,
ademas, del papel de comerciante vendiendo su producto directamente al consumidor final.

e Marketing y ventas :
No se realiza ningun tipo de camparias publicitarias para divulgar ofertas o precios, pues existe

lo que se llama “publicidad de boca a boca” entre los clientes, ademas todas las promociones
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se dicen directamente durante el proceso de compra y venta. Cabe mencionar que muchas veces
los comerciantes ofrecen las famosas “yapas” o regalo adicional por la compra, haciendo de
esto algo de preferencia al cliente.

e Servicio:
No se realiza un seguimiento a los clientes luego de haber concluido con la venta, es por ellos
gue no existe una retroalimentacion que ayude a mejorar el negocio.

e Capacidades organizativas (actividades secundarias)

e Infraestructura de la firma
De los comerciantes del mercado modelo de Casa Grande son pocos los que conocen el tema
de financiamiento ya sea con alguna entidad bancaria o con prestamistas. La mayoria de las
comerciantes que manejan financiamiento con entidades bancarias son principalmente los
comerciantes de abarrotes pues su comercializacion es mayor. En cuestiones de infraestructura
las condiciones de trabajo son muy deficientes, sin embargo, actualmente existen propuestas
de mejoras para el mercado, como ademas ya se encuentran realizandose algunos trabajos de
mejoras en el sistema de desague. Por otro lado, los mismos comerciantes al buscar la
comodidad de sus clientes, se financian y realizan mejoras en sus puestos.

e Gestion de recursos humanos
La gran mayoria de comerciantes que alquilan algun puesto en el mercado, tiene a sus
trabajadores que son otros miembros de su familia y la contratacion de mas personal es muy
escaso es por eso que si necesitan de una persona que ayude en el negocio, que no sea miembro
de su familia pueden seleccionarlo por amistades, sin pasar un proceso de seleccion. Cabe
resaltar que el beneficio que traen los comerciantes siendo duefios y vendedores a la vez, es la
fidelizacion de los clientes, pues se acostumbran a comprar determinados productos a la
persona que los atienden constantemente. Por otro lado, no existen capacitaciones para los
comerciantes para mejorar sus funciones de venta, y tampoco incentivo por parte de ellos hacia
sus trabajadores.

e Desarrollo tecnolégico
El mercado de abastos actual, es una empresa que carece del uso de tecnologia e innovacion,
realizando sus principales procesos de manera tradicional. Esto ha traido como consecuencia
gue sus servicios se vuelvan ineficientes en algunos aspectos, como brindar productos de
calidad y permitir que los clientes tengan un proceso de compra activo. A su vez, es importante

mencionar que la ausencia de maquinas que ayuden a simplificar los procesos dentro y fuera
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del mercado ha traido como efectos significativos para la empresa haciendo que los clientes se
encuentren insatisfechos por la calidad de servicio que vienen recibiendo.
e Aprovisionamiento

Es el abastecimiento que se refiere a la funcion de comprar insumos que seran usados en la
cadena de valor del mercado. En este caso, el mercado de Casa Grande es uno de los mercados
principales que abastece a los diferentes distritos de la region, es decir, entran y salen camiones
cargados con productos perecibles para distintos puntos de la region. EI mercado es abastecido
con las frutas y verduras traidas de la sierra y selva, asimismo, Casa Grande es un distrito
productor agricola que tiene los siguientes productos agropecuarios emergentes en la region:

frutas, menestras, apicultura, productos pecuarios y entre otros.

3.1.2. La Industria o Sector - Analisis del micro entorno
e Cinco fuerzas competitivas de Porter

- Proveedores:

El actual mercado de abastos del distrito de Casa Grande cuenta con una diversidad
alta de proveedores que abastece a los diferentes comerciantes, entre ellos tenemos
proveedores de: fruta, verduras, carnes, embutidos, pescados, abarrotes, etc, que
provienen de los diferentes distritos de la region de La Libertad. Es por ello que el nivel
de negociacion es bajo gracias a la amplia gama de proveedores que posee el distrito.

- Poder de negociacidn con los clientes:

Los clientes del actual mercado de abastos del distrito de Casa Grande son los
comerciantes que son propietarios de los 350 puestos actuales que ofertan sus productos
a los Casagrandinos que buscan un lugar 6ptimo con una infraestructura adecuada para
que ofrezcan sus productos. Cabe sefialar que los comerciantes no han tenido que seguir
una rigurosa evaluacion para adquirir un puesto, ya que es el inico mercado de abastos,
por eso el nivel de negociacion es bajo.

- Amenaza de nuevos competidores:

El ingreso de nuevos competidores dependera de la inversion publica o privada por
parte de inversionistas que apuesten por nuevos mercados de abastos, debido a que
existe un Unico mercado y la poblacion creciente, haciendo de esto un mayor atractivo
comercial, es por ello que el nivel de nuevos competidores es alto.

- Producto sustituto:

En la actualidad el mercado informal que se encuentra alrededor del mercado de abastos
es el principal sustituto ya que ofrecen los mismos productos a un precio menor esto se

debe a que no siguen procesos fiscales y permisos que las autoridades solicitan para la



21

correcta comercializacion. Es por eso que el nivel del producto sustituto es alto ya que
se encuentra accesible a los clientes.

- Rivalidad entre los competidores existentes:

Una forma de determinar la oferta es la observacion de las empresas que compiten en
el mercado, identificando el tipo de competencia que se configura entre ellas (Flores
2010). Para este proyecto, los competidores directos estdn conformados por los
minimarket y/o bodegas establecidos en el distrito de Casa Grande, considerando que
el nimero de competidores en la categoria minimarket es muy pequefio, se deduce que
la intensidad de la competencia es baja, o que hace que el grado de atractividad del
sector con base en esta fuerza sea atractivo.

En el distrito de Casa Grande existe un Unico mercado de abasto es por esto que no

existe competencia en el sector.

3.1.3. Andlisis del macro entorno
Matriz SEPTED
e Sociales:

En los Gltimos meses se ha intensificado la presencia de conflictos sociales por demandas
populares generadas por diversas motivaciones, en especial las socioambientales. A pesar de
ello, el Gobierno esta haciendo los esfuerzos para solucionarlos y ha adoptado una serie de
medidas para destrabar y acelerar la ejecucién de inversiones con el objetivo de estimular la
economia y mejorar las expectativas. EI 87% de los peruanos esta insatisfecho con la seguridad
ciudadana, lo que constituye una amenaza para los negocios (Opinion Data 2014). Para atenuar
este problema los negocios recurren a sistemas de seguridad y seguros en los establecimientos,
reduciendo su efecto.

Desde la perspectiva de valores, en el Pert predomina el segmento orientado al logro de estatus
social, la adquisicion de riqueza y bienes materiales, a verse bien y demostrar poder (GFK
Report 2013). Esto se constituye en una oportunidad para el proyecto, ya que se observa una
preferencia por estatus social, aspecto que el proyecto propuesto de cierta forma le puede
proporcionar, debido a esto para el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) sefiala
que la poblacion proyectada para el distrito de Casa Grade del 2022 es de 37 828 habitantes.
(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017). Los casagrandinos acuden a un solo
mercado minorista de abastos ubicado en la Avenida Atahualpa, administrado por la
Municipalidad Distrital de Casa Grande, ante el creciente nimero de habitantes del distrito de
Casa Grande es necesario un nuevo mercado de abasto para poder satisfacer de manera

responsable a la poblacion actual y futura.
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e Economicas
La pandemia del Covid- 19 ha sido una variable que afect6 a la economia mundial, debido a la
inactividad de muchas empresas. Esta ocasiono la falta de ingresos de diversas familias y el
cierre de muchas empresas que no pudieron cumplir con sus obligaciones financieras. Sin
embargo, en el sector comercial no fue afectado del todo, porque aun se podian realizar
diferentes actividades, tanto en la modalidad virtual como la presencial. Hoy por hoy muchas
empresas han vuelto a reactivar su funcionamiento con una cantidad menor de aforo para
atenuar el contagio entre las personas. Esto ha favorecido a la reactivacion econémica
provocado por el aumento de la circulacion econémica.
Por otro lado, el plan de desarrollo urbano presentado en el 2019, muestra que los sectores con
mayor potencial y dinamismo en la economia de la region de la Libertad son la agroindustria,
el comercio y la construccion, a la vez presentd que el sector comercial tiene un potencial de
desarrollo. También se pudo determinar que la region de la Libertad es una zona de confluencia
de agentes econdmicos de las regiones de la costa, sierra y selva, por la existencia de la intensa
actividad comercial. Catalogando a La Libertad como una de las regiones mas comerciales del
Peru. (Gobierno Regional de La Libertad, 2022).
Con dicha evaluacion se puede apreciar que el comercio en el distrito de Casa Grande es un
sector creciente que serd importante para el desarrollo del sector de mercado de abastecimiento
tanto para minoristas como mayoristas.

e Politicas:
Para la ejecucion y gestién de un proyecto de inversion se debe tomar en cuenta el aspecto
politico debido que es un factor importante. Dicho esto, el Per( atraviesa por una incertidumbre
con la actual presidencia del gobierno a cargo del sefior Pedro Castillo, en su plan de gobierno
establece entre sus planes el cambio absoluto de la constitucion politica, asi como una
“economia popular del mercado”, en donde buscard acabar con las inversiones privadas
provenientes en su mayoria del exterior para volverlas inversiones publicas netamente
propuestas por el Estado (Peru Libre, 2021). A pesar de esto, Per( es un pais con democracia,
con elecciones presidenciales y congresales cada cinco afios, eso representa una oportunidad.
Asi mismo el Gobierno del Pert (2020), estableci6 desde el afio pasado medidas protocolares
que deben cumplirse explicitamente para poder prevenir y controlar la propagacion del
COVID-19, en las personas que intervienen en la transaccion de compra y venta de algun bien,
asi también estas medidas pretenden cuidar a las personas que por algin motivo ingresen en el

area en la que ésta se esta ejecutando la transaccién. Se tiene como base legal diferentes leyes,
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entre ellas la Ley N° 26842 (Ley General de Salud, y sus modificatorias). Ademas, segun la
resolucion ministerial establece “Lineamientos generales de politica nacional para la
competitividad de mercados de abastos” con ello busca fomentar la competitividad de los
mercados de abastecimiento debido al rol dominante en el sistema de abastecimiento y
distribucion de alimentos de primera necesidad a la poblacién. Ademas, se enfoca en la
revaloracion tradicional de los mercados de abastecimiento, la oferta de calidad y biodiversa,
el valor culturar y turistico, mejora en la seguridad alimentaria para fortalecer la gastronomia
peruana y fortalecer el desarrollo y formalizacion de las micro y pequefias empresas.
(Ministerio de la Produccion, 2016).
Se estima que dicha resolucion favorece notablemente al sector de mercado de abastecimiento.
El articulo 6 de la ley organica de municipalidades N° 27972, promovida en la ordenanza
municipal N° 15 del afio 2011, sefiala que “gobiernos locales promueven el desarrollo
econdémico, con incidencia en la micro y pequeia empresa”. También, siguiendo la ley N°
28976 “Ley Marco de Licencia de funcionamiento” quiere decir que, la municipalidad de Casa
Grande, esta en la facultad de supervisar y otorgar la licencia de funcionamiento si es que asi
lo requieren los ciudadanos para colocar un puesto en el mercado de abastos a implementar
(Ortiz, 2011).

e Tecnoldgicas
En el sector comercial se cuenta con procedimientos sofisticados que permiten mejorar la
gestion logistica, entre ellos el reaprovisionamiento continuo, los pedidos perfectos, la
manipulacion eficiente. Asimismo, diversas herramientas informaticas (tales como sistemas de
informacion transaccionales, estratégicos y base de datos) apoyan la gestion del negocio.
El actual mercado de abastecimiento en el distrito de Casa Grande carece del uso de tecnologia,
debido a que las autoridades del distrito no han invertido en estas para optimizar los procesos
de comercializacion. Por ello, es importante el uso de tecnologia ante una nueva era de
innovacion, es asi que el sector de mercado de abasto deberia ser competitivo con ayuda del
uso de tecnologia que facilite los procesos de compra. Estos procedimientos y sistemas de
informacidn vienen siendo utilizados mayoritariamente por supermercados, hipermercados y
grandes almacenes, por lo que su implementacion en el proyecto representaria una oportunidad
por la ventaja competitiva que generaria.
Cabe sefialar que las herramientas tecnoldgicas que se han considerado utilizar para el presente
proyecto de inversion estan orientadas a la creacion de una pagina web, asi como también, la
utilizacion de redes sociales (Facebook, Instagram y Whatsapp) que ayudara a tener una mayor
llegada a nuestros futuros clientes o el uso de publicidad en pantallas digitales ubicadas en el
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mismo mercado. La globalizacion hace que las personas estén todos en constante crecimiento
e interaccion, y si es que no lo hacen, pueden quebrar como negocio.
e Ecoldgicas:

El entorno ambiental es el medio en el cual habitamos, es por ello que debemos respetarlo
mediante su cuidando y asumiendo responsabilidades que ayuden a fortalecer la ética ecologica
para asi promover el desarrollo sostenible. Todo esto se puede lograr mediante practicas
correctivas de ahorro de energia y agua, también con el correcto uso de los aparatos electronicos
y el reciclado de diferentes objetos. En nuestro pais, el Ministerio del Ambiente con el apoyo
del Gobierno peruano, ha venido impulsando desde afios anteriores la “Ecoeficiencia” como
una estrategia util para lograr la transicién hacia el desarrollo sostenible. En ese sentido,
mediante el Decreto Supremo N° 009-2009-MINAM, se aprobaron desde el afio 2009 las
medidas de Ecoeficiencia con el Unico propoésito de fomentar una cultura nueva de uso
ecoldgico y eficiente de los recursos como el ahorro de agua potable, papel, combustible,
energia eléctrica y la disposicion de los residuos sélidos que genera un ahorro muy importante
tanto para el Estado como para los ciudadanos peruanos. Por ello, Casa Grande es un distrito
altamente agricola y turistico, el cual cuenta con una poblacion activa y organizada la cual
participa en la planificacion y desarrollo del distrito para lograr servicios basicos de calidad,
por otro lado, es el principal eje de la region de La Libertad, el cual contribuye con la ejecucién
de actividades productivas y comerciales sostenibles en base a la produccién agricola
preservando el medio ambiente y patrimonio. Pero la realidad se demuestra en la carencia de
inversion en las instalaciones del actual mercado de abastos, el cual presenta una serie de
problemas notables que repercuten en el desarrollo ambiental, y aumenta en la contaminacién
del distrito. (Municipalidad Distrital de Casa Grande, 2019). Casa Grande siendo un distrito
agricola, debera enfocarse en cuidar sus tierras para mejorar el estilo de vida y preservar su
naturaleza.

Por ello, la ley N° 28611 — “Ley General del Medio Ambiente en Peri” indica la funcion de
preservar, conservar, optimizar y restituir, la calidad del aire, agua, suelos y demas
componentes del ambiente, impulsando y controlando a entidades pablicas. Ademas, uno de
los mas significativos aportes es la consagracion de la responsabilidad por dafio ambiental. De
igual manera, la ley recalca es responsabilidad del Estado promover la inversion y participacion

del sector privado en la utilizacién de dichos recursos.
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e Megatendencias y Tendencias de la nueva economia

Internet:
Internet ha modificado el paisaje general de la comunicacion en todos los niveles y en todas
las organizaciones, este se ha convertido en la actualidad en uno de los medios mas utilizados
por los agentes econdmicos por suponer una gran oportunidad de inversion, y no solo aminorar
costos econdémicos y no econdmicos, sino facilitar las comunicaciones en tiempo real entre el
sector publico y el privado.
También representa un abanico de opciones informativas que reduce la asimetria de la
informacion en las transacciones comerciales a nivel nacional e internacional entre las
empresas y los usuarios, por ejemplo, de 2016 a 2021, las ventas a través del movil
representaran el 67% de los mas de 1,1 mil millones de ddlares de crecimiento global de las
ventas por internet en retail. Ademas, el tiempo empieza a ser una mercancia crucial para el
consumidor y un lujo en el mundo conectado de hoy. Las personas estan cada vez mas
dispuestas a comprarlo o a gastar para retenerlo, es asi que buscan las mejores estrategias para
realizar su lista de actividades diarias en el menor tiempo posible, teniendo el internet como
una de sus principales opciones.
La manera de comprar bienes y servicios esta en constante cambio, tanto econémico como
tecnoldgico. Con la tendencia al alza de las compras por internet que permite realizar compras
a traveés de distintas plataformas, los comerciantes deben estar preparados para ello. Los
clientes buscan valor antes, durante y después de sus compras. Ademas, esperan cada vez mas
que los 'retailers' se relacionen con ellos adaptandose a sus estilos de vida. Por ejemplo,
incorporando la venta de productos a través de redes sociales.

Cambio climatico:
Todos los paises van a sufrir los efectos del cambio climatico, pero los mas vulnerables son los
paises tropicales y sus poblaciones rurales. Se considera que este fendmeno traera un cambio
de paradigma y una reduccién drastica del consumo de combustibles fésiles, hecho que afectara
tanto la politica como la economia mundial. EI Peru se vera afectado, en particular por la menor
disponibilidad de agua en la costa.
Se estima que las alteraciones de los ecosistemas incidiran negativamente en las condiciones
de competitividad econdmica de los paises, afectando severamente a la poblacidn asentada en
las ciudades costeras (dotacion de servicios de agua, alcantarillado y salubridad), la
productividad agricola (principalmente la de régimen de secano), la produccién de alimentos

de origen agricola, la preservacion de la biodiversidad y la generacion de energia hidroeléctrica.
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Ante ello, la exigencia de garantizar la calidad e inocuidad de los alimentos pone de relieve la
importancia de los derechos de la propiedad intelectual de los insumos. Como es en el caso
peruano, el desarrollo y aceptacion de nuestra gastronomia en el mercado internacional, que
nos brinda mas de un ejemplo de lo que se ha hecho y el potencial por desarrollar.
Envejecimiento demografico:

La poblacién peruana ya inicié un proceso de envejecimiento. En 1950, solo el 3.5% de la
poblacion peruana (263 mil personas) superaba los 65 afios, al afio 2000 se elevé al 4,8% (1.2
millones), al afio 2014 se aproximo al 6.4% (1.9 millones), mientras las proyecciones sugieren
que, para el afio 2030, este grupo de edad representara el 9.9% de la poblacién peruana (3.5
millones) y al afio 2050 se habra elevado a 16% (6.4 millones de personas), con mayor
predominancia de la poblacion femenina. A las personas mayores se las percibe cada vez mas
como elementos que contribuyen al desarrollo; se considera que sus habilidades para mejorarse
a si mismas y a la sociedad se deberian integrar en las politicas y en los programas a todos los
niveles.

Migraciones:

Es importante mencionar que el Per( ha venido sufriendo diversos cambios a lo largo del
tiempo. En los Gltimos afios el tema de las migraciones tomo mayor relevancia puesto que ha
traido consigo efectos en diferentes ambitos como lo es la economia. Esto se debid a que gran
cantidad de personas con residencia venezolana migrara a nuestro pais. A raiz de ello se han
venido analizando los diversos efectos que esto trajo para nuestra nacion. En base a cifras del
INEI, si todos los venezolanos que residen en el Pert encontraran de pronto un trabajo -formal
o informal-, estos pasarian a representar el 2,1% de la Poblacion Econdmicamente Activa en
el Pert (PEA), que actualmente supera los 17 millones de personas. A julio del 2018, 60 mil
de ellos contaban Permiso Temporal de Permanencia, un documento que les permite trabajar y
tributar con todos los derechos laborales. Es decir, de manera formal, los venezolanos que
legalmente pueden laborar en el Peru representan 0,34% de la PEA, lo que incluye también
puestos de trabajo informales. Parodi (2018).

Asimismo, otra caracteristica estructural del mercado laboral es la alta informalidad. Las cifras
indican que alrededor del 75% de los trabajadores se ubica en el sector informal sin ningun tipo
de beneficios sociales. Las actividades que concentran mayor nivel de informalidad son el
agropecuario, servicios y las empresas con menos de 10 trabajadores y afectarian méas a los
jovenes no calificados menores de 25 afios y ligeramente mas a las mujeres (Diario Gestion,
2018a).

Empoderamiento femenino:
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En 2030, el crecimiento de los hogares encabezados por mujeres superara significativamente

el de los hogares encabezados por hombres (1,9% frente all, 1%), llegando a casi el 44% de

todos los hogares. EI empoderamiento de las mujeres cambia los valores tradicionales de

género y reinventa los roles y estilos de familia.

Por otro lado, el Instituto Tecnoldgico de la Produccién (ITP) informé que brindd, de enero del

2018 a junio del 2019, servicios tecnoldgicos y de innovacion a un total de 10, 949 empresas

de todo el pais y, de esta cifra, un 36% incluye a una mujer en un cargo gerencial o son

representantes legales. Es decir, de acuerdo con las cifras del ITP, unas 3,933 mujeres

emprendedoras son las responsables de la toma de decisiones de una empresa.

ANALISIS FODA:
Tabla 3

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena ubicacion geografica

Carencia de inversidon en la infraestructura en el
mercado actual

Cuenta con las licencias

funcionamiento

requeridas para su

Insuficiente equipamiento de los puestos

Buena atencidn al cliente

Carencia en las medidas sanitarias

Los comerciantes son personas estables esto permite
la fidelizacion réapida de los clientes

Comercializacion ambulante dentro y fuera del
mercado

Buena relacidn entre los comerciantes

Carencia del uso de tecnologia

Region proveedora de productos agricolas

Facilidad de regateo

Contribucion a la economia de Casa Grande

Incapacidad de cubrir la demanda en fechas

especificas

Certificacion en algunos puestos

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Necesidad de la creacién de un mercado de abastos

Construcciéon de nuevos mercados de abastos
tradicionales

Gran numero de comerciantes

Cambios de estilos de vida de los ciudadanos

Alta demanda

Cuestiones climatolégicas que causan desinterés en
nuestros productos o servicios

Colaboracion de la Municipalidad Distrital de C.G.,
en el otorgamiento de las licencias

La ley N° 28611 recalca que es responsabilidad del
Estado promover la inversion y participacion del
sector privado, con la finalidad de una buena
utilizacion de los recursos naturales

Cumplir la funcién de proveedor

Avances tecnologicos

Gran cantidad de ofertantes

Fendmenos naturales que nos impedirian satisfacer la
demanda proyectada por incapacidad de adquisicion
de los productos.
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e Matriz EFI
Tabla 4

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

FORTALEZAS PESO | CALIFICACION | TOTAL PONDERADO
Buena ubicacién geografica 0.15 4 0.6
Cuenta con las licencias requeridas para su
funcionamiento 0.03 3 0.09
Buena atencion al cliente 0.06 4 0.24
Los comerciantes son personas estables esto permite la
fidelizacion rapida de los clientes 0.06 4 0.24
Buena relacion entre los comerciantes 0.12 4 0.48
Regidn proveedora de productos agricolas 0.07 4 0.28
Contribucion a la economia de Casa Grande 0.04 3 0.12
Certificacion en algunos puestos 0.04 3 0.12

DEBILIDADES
Carencia de inversion en la infraestructura en el mercado
actual 0.10 1 0.1
Insuficiente equipamiento de los puestos 0.07 2 0.14
Carencia en las medidas sanitarias 0.06 2 0.12
Comercializacion ambulante dentro y fuera del mercado 0.06 2 0.12
Carencia del uso de tecnologia 0.04 1 0.04
Facilidad de regateo 0.04 2 0.08
Incapacidad de cubrir la demanda en fechas especificas 0.06 2 0.12

TOTAL | 1.00 2.89

Los valores de las calificaciones son los siguientes

1= DEBILIDAD MAYOR | 2= DEBILIDAD MENOR ‘ 3=FORTALEZA MENOR ‘ 4=FORTALEZA MAYOR

e La ponderacion del resultado de la matriz de los factores externos EFI tiene un resultado de

2.89, interpretandose que el proyecto de la creacion de un mercado de abastos privado es

altamente viable y competitivo, cubriendo las necesidades requeridas por el cliente. Esto

permitird poner en marcha estrategias para combatir las debilidades y poner sacar el maximo

provecho a las fortalezas que nos brinda el sector.




e Matriz EFE
Tabla 5
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MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

OPORTUNIDADES PESO | CALIFICACION | TOTAL PONDERADO

Necesidad de la creacion de un mercado de

abastos 0.16 4 0.64

Gran nimero de comerciantes 0.06 4 0.24

Alta demanda 0.04 3 0.12

Colaboracion de la Municipalidad Distrital de

C.G., en el otorgamiento de las licencias 0.05 4 0.20

La ley N° 28611 recalca que es 0.15

responsabilidad del Estado promover la

inversion y participacion del sector privado, | 0.05 3

con la finalidad de una buena utilizacion de

los recursos naturales

Cumplir la funcion de proveedor 0.08 4 0.32

Avances tecnoldgicos 0.12 4 0.48

Gran cantidad de ofertantes 0.09 4 0.36

AMENAZAS

Construccion de nuevos mercados de abastos

tradicionales 0.16 1 0.16

Cambios de estilos de vida de los ciudadanos | (.09 2 0.18

Cuestiones  climatologicas que causan

desinterés en nuestros productos o servicios 0.07 2 0.14

Fendmenos naturales que nos impedirian

satisfacer la demanda proyectada por

incapacidad de adquisicion de los productos 0.05 1 0.05
TOTAL| 1.00 3.02

Los valores de las calificaciones son los siguientes

1= amenaza mayor | 2= amenaza menor ‘ 3= oportunidad menor

4=oportunidad mayor

La ponderacion del resultado de la matriz de los factores externos EFE tiene un resultado de

3,02, permitiendo deducir que el proyecto de la creacién de un mercado de abastos privado es

altamente viable y competitivo. Esto nos permitira aprovechar las oportunidades que existen

en el mercado para cubrir las necesidades de nuestro mercado potencial. A su vez, teniendo

identificadas las amenazas podremos disminuirlas para que no reflejen un impacto negativo en

el proyecto.

Andlisis Matricial

En relacion con el texto anterior se usaran los resultados obtenidos en los factores internos y

externos que fueron calculados mediante la Matriz EFl y EFE, con la finalidad de obtener el

tipo de estrategia mas adecuada y optima.
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F.l.
ATAQUE |ATAQUE |DEFENSA
F.E|ATAQUE |RESISTA |DEFENSA
ATAQUE |DEFENSA |DEFENSA

Se puede apreciar que el puntaje ponderado de la matriz interna es de 2,89 y para la matriz
externa es de 3,02, lo cual se localiza en la parte céntrica del cuadro. Esto quiere decir que se
encuentra en Ataque, lo que significa que debe desarrollar estrategias para el desarrollo y
crecimiento de la misma. En conclusion, se deduce que si hay una viabilidad estratégica; ya
que, las Fuerzas de Porter, la matriz SEPTED, la Cadena de Valor y el FODA hacen que el
proyecto sea viable; ya que los mercados de abastos pertenecientes al sector comercial es muy

bueno y est4 en constante crecimiento.

3.2. Marco conceptual:
3.2.1. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
. TECNOLOGICA:

Se implementara un estacionamiento para vehiculos motorizados pequefios (mototaxis) y
vehiculos de carga, para evitar la congestion vehicular y accidentes de transito, el cual tendra
un sistema integrado ANPR, que permitira llevar un control de la entrada y salida de los
vehiculos. Ademas, se pondra en funcionamiento pantallas led en la entrada del mercado, en
las que el publico podré visualizar la distribucion de los puestos de venta y pueda encontrar
con facilidad los productos que necesitan adquirir. Sumado a esto, El cliente ademas podra
realizar sus pedidos a través de la pagina web de la empresa, en donde se encuentra detallado
la variedad de productos que se ofrece, las marcas, los precios, el envio y el sistema de pago.
Para ello, los nuevos usuarios deberan registrarse utilizando su correo electrénico y contrasefia,
podré realizar la transaccion a través de la pagina web, utilizando PayPal, Visa o MasterCard
y respecto a la transaccion econdmica de manera fisica, se aceptara 2 métodos de pago (efectivo
y tarjeta). Se utilizara la maquina POS portatil de Izipay, ya que acepta todas las tarjetas, envia
el comprobante de pago por SMS, por correo y no se necesita de un celular para su

funcionamiento ya que permite firmar en la pantalla.

3.2.2. VENTAJAS COMPETITIVAS
e EFICIENCIA:

Se va a satisfacer la demanda de un Mercado de Abastos por parte de la poblacion de Casa

Grande, mejorando el proceso logistico, de aprovisionamiento y almacenaje, incluso
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incrementando la tecnologia para tener una mayor seguridad alimentaria, como también una
mayor seguridad respecto al resto de productos ofrecidos dentro del mercado, que ayuden a
que el comercio del distrito sea mas competitivo dentro de la region.
e CALIDAD:

En base a la tecnologia que tendré el mercado, se ofrecerd un mayor servicio para garantizar
una mejora en la calidad de vida de la poblacién. A la vez, se garantiza el cuidado del medio
ambiente debido a que el proyecto a realizar tendrd la caracteristica de ser sostenible y
sustentable. De tal manera, se ofrecera un buen servicio para los comerciantes como para los

clientes.

3.2.3. PRINCIPIOS AXIOLOGICOS
¢ VISION:

Consolidarnos dentro de cinco afios como el mercado de abastos minoristas mas

importante de la region, representados por el liderazgo de una correcta comercializacion

de los productos de primera necesidad a los ciudadanos, bajo los estandares de calidad,
modernizacion tecnoldgica, sostenibilidad ambiental, responsabilidad social y mejora
continua.

e MISION:

Somos un mercado de abastos minorista en el distrito de Casa Grande, encargados de

satisfacer la demanda de la poblacion, brindando los mejores productos de primera

necesidad dentro de nuestras modernas instalaciones, las cuales se encuentran con una
adecuada infraestructura tecnoldgica y fisica, respondiendo a los estandares de

salubridad, correcta comercializacion, sostenibilidad y responsabilidad ambiental y

social, reflejando nuestro compromiso del desarrollo de nuestro distrito.

¢ VALORES:

- Calidad: Garantizar seguridad y excelencia en los productos ofertados cumpliendo
con los estandares que respondan a un alto grado de satisfaccion a los requerimientos
de nuestros clientes, por esta razon estamos enfocados en brindar un excelente
servicio.

- Sostenibilidad: Desarrollamos una gestion sostenible, que posee la capacidad de
adaptarse a los cambios y afrontar los desafios que se puedan presentar.

- Integridad: Actuamos bajo los principios de ética, coherencia, honestidad y equidad.
Respetamos la diversidad en todo el sentido de la palabra, la diversidad de opiniones

y creencias basadas en estandares establecidos.
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Respeto: Considerar y reconocer los derechos y la dignidad de las personas
involucradas en la vida laboral, independientemente de su posicion social, opiniones,
valores, costumbres, raza, religion y estilos de vida.

Pasion por el cliente: Se sabe que nuestro principal objetivo es lograr la plena
satisfaccion de nuestros clientes de diversas industrias agricolas. Por ello,
mantenemos una actitud cooperativa y centrada en el cliente, buscando conocer sus

necesidades para llamar su atencion.

¢ OBJETIVOS

Al 2028, integrar procesos eficientes y computarizados, simplificando los procesos
de compra, almacén y despacho tanto de los clientes directos como indirectos.

Al 2028, Alcanzar altos estandares de calidad e inocuidad por medio de las
certificaciones de salubridad.

Al 2028, contar con capacidad financiera para invertir constantemente y mantener
en buen estado el mercado de abastos.



3.3. ANALISIS MATRICIAL:

Matriz de FODA cruzado:
Tabla 6:
FODA CRUZADO ETAPA 1
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena ubicacion geogréafica

Cuenta con las licencias requeridas para su
funcionamiento

Buena atencién al cliente

Los comerciantes son personas estables esto
permite la fidelizacion réapida de los clientes
Buena relacibn con  nuestros  socios
(comerciantes)

Region proveedora de productos agricolas
Contribucién a la economia de Casa Grande

Certificacion en algunos puestos

Carencia de inversion en la infraestructura en el
mercado actual
Insuficiente equipamiento de los puestos

Carencia en las medidas sanitarias

Comercializacién ambulante dentro y fuera del
mercado

Carencia del uso de tecnologia

Facilidad de regateo
Incapacidad de cubrir la demanda en fechas
especificas

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS (F+O)

ESTRATEGIAS (D+0)

Necesidad de la creacion de un mercado de
abastos
Gran nimero de comerciantes

Alta demanda

Colaboracién de la Municipalidad Distrital de
C.G., en el otorgamiento de las licencias

La ley N° 28611 recalca que es responsabilidad
del Estado promover la inversion y participacion
del sector privado, con la finalidad de una buena
utilizacion de los recursos naturales

FO1: Buscar financiamiento para la
infraestructura y apertura de un nuevo mercado
de abastos en el distrito de Casa Grande, en una
ubicacion céntrica.

FO2: Ofrecer nuevas oportunidades de trabajo
para el crecimiento econémico del sector y del
distrito.

FO3: Mejorar la calidad de vida de la poblacién
FO4: Satisfacer las necesidades presentes y
futuras, asegurando el crecimiento econémico,
social y ambiental de las generaciones

DO1: Liderar nuevas formas de campafias
publicitarias

DO2: Comunicar a los comerciantes de forma
claray concisa sobre los movimientos que realiza
la administracion del mercado para informar los
beneficios que esta traera.

DO3: Ofrecer un mercado con la adecuada
distribucion de puestos por naturaleza de los
productos y con las medidas sanitarias necesarias




Cumplir la funcion de proveedor

Avances tecnologicos
Gran cantidad de ofertantes

FO5: Implementacion de nuevas tecnologias
para fortalecer al nuevo mercado
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DO4: Proponer la construccion de un nuevo
mercado de abastos ante la creciente poblacion
DO5: Asociarse con empresas del rubro
ecoldgicos para brindar charlas de cuidado
ambiental a los comerciantes del mercado

AMENAZAS

ESTRATEGIAS (F+A)

ESTRATEGIAS (D+A)

Construccion de nuevos mercados de abastos
tradicionales
Cambios de estilos de vida de los ciudadanos

Cuestiones climatolégicas que causan desinterés
en nuestros productos o servicios

Fendmenos naturales que nos impedirian
satisfacer la demanda proyectada por
incapacidad de adquisicién de los productos

FAL: Realizar alianzas estratégicas con algunos
proveedores, es decir contratos por un periodo
mayor de tiempo para garantizar no solo la
calidad de los productos sino también el precio,
debido a que se compara en cantidad

FA2: Disminuir la informalidad comercial
ofreciendo un lugar de trabajo formal de manera
accesible

FA3: Crear un plan de contingencia ante casos de
incidentes, accidentes, fendmenos o estados de
emergencia

DALl: Capacitacion constante hacia los
comerciantes para ofrecer una correcta
comercializacion cumpliendo los lineamientos
sanitarios y alternativas para la adaptacion de
tendencias nuevas.

DA2: Crear alianzas con especialistas en
infraestructuras para la creacion del mercado de
abastos.

DAZ3: Disefiar un plan estratégico basado en las
necesidades de nuestros clientes, proveedores y
todas las personas que interactdan en la empresa




Tabla 7:
FODA CRUZADO ETAPA 2:
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena ubicacién geografica
Cuenta con las licencias requeridas para su funcionamiento
Buena atencion al cliente

Los comerciantes son personas estables esto permite la
fidelizacion rdpida de los clientes
Buena relacion con nuestros socios (comerciantes)

Region proveedora de productos agricolas
Contribucion a la economia de Casa Grande
Certificacion en algunos puestos

Carencia de inversion en la infraestructura en el mercado actual
Insuficiente equipamiento de los puestos

Carencia en las medidas sanitarias

Comercializacion ambulante dentro y fuera del mercado

Carencia del uso de tecnologia
Facilidad de regateo
Incapacidad de cubrir la demanda en fechas especificas

OPORTUNIDADES

ESTUDIO TECNICO

ESTUDIO DE MERCADO

Necesidad de la creacion de un mercado de abastos
Gran niimero de comerciantes
Alta demanda

Colaboracién de la Municipalidad Distrital de C.G., en el
otorgamiento de las licencias

La ley N° 28611 recalca que es responsabilidad del Estado promover
lainversion y participacién del sector privado, con la finalidad de una
buena utilizacidn de los recursos naturales

Cumplir la funcién de proveedor

Avances tecnoldgicos
Gran cantidad de ofertantes

Mejorar la infraestructura del mercado por parte de empresas
privadas, también implementar e invertir en maquinaria de
Ultima tecnologia que ofrezca al mercado posibilidades de
volverse competente

Implementar mejores acabados arquitectonicos, capacitando al
personal y ofreciendo productos méas confiables para la poblacion

Gestionar programas de capacitacion tecnolégica y adoptar
software en toda la cadena de valor del mercado para generar
una mejor organizacion del mismo

El alto indice de inversion va ayudar a cubrir la compra de
indumentaria para llevar a cabo el equipamiento de cada &rea para
brindar el servicio adecuado que ofrece un mercado de abastos

Con el aumento de la demanda de la poblacion, se seguird
beneficiando con trabajo al personal que perdié su empleo y
que adn no consigue.

Generar riqueza local y desarrollo de la poblacién, generacion de
empleo y de riqueza de forma muy diversificada, etc

AMENAZAS

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Construccion de nuevos mercados de abastos tradicionales

Cambios de estilos de vida de los ciudadanos

Cuestiones climatoldgicas que causan desinterés en nuestros
productos o servicios

Establecer relaciones politicas con el nuevo gobernador para
que permitan la restriccion al momento de crear un mercado de
abastos

Aprovechar los planes estratégicos y la actual demanda que existe en
el sector comercial con la finalidad de impulsar el mercado y volverlo
competente

Desarrollar estrategias para la formalizacion de los ambulantes
para reducir la informalidad en el sector.




Fendmenos naturales que nos impedirian satisfacer la demanda
proyectada por incapacidad de adquisicién de los productos
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Captar inversiones privadas nacionales para ofrecer mejores
infraestructuras y asi poder competir eficientemente con los mercados
de la region

Tabla 8:
FODA CRUZADO ETAPA 3

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena ubicacion geogréafica
Cuenta con las licencias requeridas para su funcionamiento
Buena atencion al cliente

Los comerciantes son personas estables esto permite la fidelizacion
rapida de los clientes
Buena relacién con nuestros socios (comerciantes)

Region proveedora de productos agricolas
Contribucion a la economia de Casa Grande
Certificacion en algunos puestos

Carencia de inversion en la infraestructura en el mercado actual
Insuficiente equipamiento de los puestos

Carencia en las medidas sanitarias
Comercializacion ambulante dentro y fuera del mercado

Carencia del uso de tecnologia
Facilidad de regateo
Incapacidad de cubrir la demanda en fechas especificas

OPORTUNIDADES

OBJETIVO ESTRATEGICO DEL ESTUDIO TECNICO

OBJETIVO ESTRATEGICO DEL ESTUDIO DE MERCADO

Necesidad de la creacion de un mercado de abastos
Gran niimero de comerciantes
Alta demanda

Colaboracién de la Municipalidad Distrital de C.G., en el
otorgamiento de las licencias

La ley N° 28611 recalca que es responsabilidad del Estado
promover la inversion y participacion del sector privado, con la
finalidad de una buena utilizacion de los recursos naturales

Cumplir la funcién de proveedor
Avances tecnoldgicos
Gran cantidad de ofertantes

POSICIONAR A LA EMPRESA COMO LA DE MEJOR
PROPUESTA DE VALOR EN TECNOLOGIA E
INNOVACION, OFRECIENDO LA MEJOR
INFRAESTRUCTURA DEL SECTOR EN LA REGION DE LA
LIBERTAD Y OFRECER A LOS
CLIENTES UNA MAYOR SEGURIDAD SANITARIA,
SOCIAL, DE BIOSEGURIDAD, ETC.

POSICIONAR A LA EMPRESA COMO LA DE MEJOR
SERVICIO AL CLIENTE CON LA FINALIDAD DE
SATISFACER LA NECESIDAD Y SUPERAR LAS

EXPECTATIVAS DEL MERCADO CASAGRANDINO

AMENAZAS

OBJETIVO ESTRATEGICO DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y
LEGAL

OBJETIVO ESTRATEGICO DEL ESTUDIO ECONOMICO Y
FINANCIERO




Construccion de nuevos mercados de abastos tradicionales

Cambios de estilos de vida de los ciudadanos

Cuestiones climatologicas que causan desinterés en nuestros
productos o servicios

Fendmenos naturales que nos impedirian satisfacer la demanda
proyectada por incapacidad de adquisicién de los productos
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POSICIONAR A LA EMPRESA COMO LA DE MEJOR
CULTURA ORGANIZACIONAL, SEGURIDAD
OCUPACIONAL Y QUE SU PERSONAL
ADMINISTRATIVO DESARROLLE LOS PRINCIPIOS
AXIOLOGICOS DE LA ORGANIZACION,
GARANTIZANDO EL BUEN TRATO AL CLIENTE Y
SUPERANDO LAS EXPECTATIVAS DEL MISMO.

POSICIONAR A LA EMPRESA COMO UNA
ORGANIZACION DE ALTA RENTABILIDAD BAJOS
COSTOS FINANCIEROS, GARANTIZANDO UN ALTO
FLUJO DE INGRESOS QUE CUBRAN LOS COSTOS
OPERATIVOS, COSTOS DE MANTENIMIENTO, ENTRE
OTROS. LOGRANDO BENEFICIOS TANTO
ECONOMICOS Y FINANCIEROS PARA LA
ORGANIZACION.
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11.4 Estudio de Mercado
Determinacion de variables del estudio de mercado

a) Segmentacion de mercado:

NOMBRE DEL PROYECTO:

Proyecto De Inversién Privado Para La Reconstruccion Y Equipamiento Del Mercado Modelo De
Casa Grande, La Libertad, 2022

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:

RACIONAL.: Creacion de una adecuada construccion y equipamiento de un mercado de abastos
en el distrito de Casa Grande, para brindar la oportunidad de que los comerciantes brinden a los
clientes productos y servicios de calidad.

EMOCIONAL: El beneficio diario que tendra la poblacion con el abasto diario de alimentos tanto
para nutricion y la economia familiar.

SEGMENTO SEGUN EL MODELO DE NEGOCIO:

Personas del distrito de Casa Grande (37,828 habitantes) que recurren a centros de abastos por

variedad de productos de primera necesidad.

DESCRIPTORES
. .| Ubicacion/ Valor de uso o valor
Nivel Socio . -
Econémi Segmentacion agregado o utilidad
condmico e
Geogréfica buscada
Poblacion del distrito| Distrito  de  Casa | syministrar productos
de Casa Grande Grande de primera necesidad
Instalaciones adecuadas
para asegurar la
correcta
comercializacion
1 | 1 | 2 | 2

Se confirma el modelo de negocio; ya que, esté orientado para la poblacién del distrito
de Casa Grande. Ademas, el proyecto es seguro ya que contara con la infraestructura
adecuada para el mercado; cabe resaltar que se enfocara en toda la poblacion sin
distincion alguna, ya que de una u otra forma tendran la capacidad econémica de poder
adquirir el servicio.
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b) Variables del mercado consumidor

VARIABLES INDICADORES
* Lugar de Compra.
V. Culturales » Frecuencia de compra.

Cantidad de compra.

« Estilo de vida.
» Gustos y preferencias.

V. Personales

MERCADO « Motivacién.
CONSUMIDOR V. Psicolégicos «  Percepcion.
e Actitudes.
V. Sociales e Familia
e Ubicacion actual.
V. Demogréfica » Capacidad de pago de los

consumidores.

c) Variables del mercado competidor

VARIABLES INDICADORES
Servicio « Calidad.
Precio « Relacion precio — calidad.
MERCADO COMPETIDOR P « Percepcion de la ubicacion
aza de la competencia.
Promocion « Promociones en el local,
omacto carteles y redes sociales.

d) Mercado potencial:
El mercado potencial estard compuesto por toda las personas pertenecientes al distrito de Casa
Grande, que tenga la posibilidad econdémica de adquirir un bien o servicios, es decir, de todos
los niveles socioeconémicos. Por ello, segun el Gltimo censo nacional del 2017 realizado por
el INEI son 32,308 personas, las cuales estarian dentro del mercado potencial, entre
comerciantes y clientes.

e) Demanda del mercado:
Tabla 10

ANOS 2014 2015 2016 2017

Casa Grande |31,204.00| 31,480.00 | 31,893.00 | 32,305.00
FUENTE: NEI- Elaboracion propia
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Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se utilizé el método de extrapolacion exponencial y como
primer paso se calculd la tasa de crecimiento teniendo en cuenta la poblacion extraidos de INEI,
desde el afio 2014 hasta el afio 2017. Segun las estimaciones y proyecciones del INE para el
distrito de Casa Grande en el afio 2022, este tendra una poblacién de 37,828 habitantes, lo cual
seria la poblacion total del area de influencia. La tasa de crecimiento poblacional fue calculada
teniendo en cuenta las proyecciones para los afios 2018, 2019, 2020 y 2021 del INEI, los cuales
fueron de: 33,412; 34,516; 35,620 y 36,734 habitantes, dando como resultado una tasa de

crecimiento para el distrito de Casa Grande de 3.20%.
Se presenta los diferentes tipos de poblacion para el presente proyecto:
Tabla 10

Célculo de la poblacion objetivo

Poblacion total (area de influencia) 100% % total del distrito 37,828
Poblacion de referencia 52% %mujeres del distrito 18,157
Poblacién demandante potencial 50% %Amas de casa 9,079
45% % Amas de casa que 4,085
Poblacion demandante efectiva acuden al mercado
Poblacion objetivo 4,085
Tabla 11

Poblacion proyectada

TASA DE

ANO POBLACION CRECIMIENTO

2014 31,204
2015 31,486 0.0090
2016 31,898 0.0129

2017 32,308 0.0127
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Asimismo, como segundo paso esta el célculo de la proyeccion de la poblacion para afios

posteriores al 2020, se tomo como referencia el Gltimo afio de dato que es el 2017:

Tabla 11:
PROYECCION DE LA POBLACION FUTURA
. POBLACION PROYECTADA DEL

ANO DISTRITO DE CASA GRANDE
2018 33,412
2019 34,516
2020 35,620
2021 36,724
2022 37,828
2023 38,932
2024 40,036
2025 41,140
2026 42,244
2027 43,348
2028 44,452

El primer paso para elaborar la proyeccion de la demanda, entonces para calcular la demanda
sin proyecto se requiere del ratio de concentracion o intensidad de uso del servicio, en este caso
no se ha encontrado publicado en el sector PRODUCE, ni en el INEI, por lo que se admitira

que tome el valor de 1. Por lo que la demanda sera la siguiente:

Tabla 11

Estimacion de la demanda en la situacién sin proyecto

ANO DEMANDA
2022 4085
2023 4216
2024 4346
2025 4477
2026 4608
2027 4739
2028 4869
2029 5000
2030 5131
2031 5261
2032 5392
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Estimacion de la demanda en la situacion con proyecto:

En la actualidad no se cuenta con alguna evidencia para poder conocer cuanto aumentaria la
demanda por influencia del presente proyecto de inversion, pero al cumplir y reunir las
condiciones adecuadas requeridas para brindar el servicio, pues este coeficiente aumente es
decir, de tener un ratio de 1 pasaria a 1.25, originandose un aumento de la demanda de un 25%.
Por ello, en la Tabla 12 se puede apreciar que la demanda para el afios 2022 es de 5106, para
el 2023 es de 5270, para el 2024 es de 5433, y asi respectivamente para cada afo, en la cual se
aprecia que la demanda va incrementando afio a afio.

Tabla 12

Estimacién de la demanda en la situacion con proyecto

ANO DEMANDA
2022 5106
2023 5270
2024 5433
2025 5596
2026 5760
2027 5923
2028 6087
2029 6250
2030 6413
2031 6577
2032 6740

f) Oferta del mercado:

Para el andlisis de la oferta se tomo en cuenta el censo nacional de mercado de abastos en el
2016 realizado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), donde se encontrd
la siguiente informacion, la cual sefiala que existen 1 mercado en el area de influencia, el cual

tiene la capacidad para atender de 3,200 personas diarias,

g) Balance demanda- oferta:

En el presente estudio, la brecha demanda- oferta del servicio es de 3200 menos 5106, es decir
de 1906 usuarios.

Por ello, segun los valores segun los valores numéricos de los indicadores de brechas del sector
produccion (PMI 2021-2023), para el departamento de la Libertad, especificamente en el
distrito de Casa Grande, el mercado que opera ahi, lo hace en condiciones inadecuadas, siendo
la brecha de calidad del 41%.
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Viabilidad de mercado: Luego de haber obtenido la demanda y oferta proyectada, se puede
apreciar la existencia de viabilidad de mercado, puesto que hay una brecha de la demanda
insatisfecha para la actual y futura poblacion, es por ello que el proyecto de inversion para la

construccion de un mercado de abastos minorista ayudara a disminuira este problema actual.

h) Mercado objetivo:

Ante esta realidad, segun el balance de demanda- oferta se puede determinar que el nuevo
mercado de abastos estara dirigido para toda la poblacion del distrito de Casa Grande de 37,828
habitantes ya que se encuentra una demanda creciente, la cual necesita ser atendida. Siendo el
mercado objetivo los comerciantes actuales del mercado de abastos y los comerciantes

informales que estén dispuestos a dirigirse a un nuevo mercado para ofrecer sus productos.



)] Plan de Mercadeo de corto, mediano y largo plazo (OMEM):
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PROBLEMA CENTRAL

Inseguridad en el mercado de Casa Grande debido a la antigliedad del mercado, es decir, por su infraestructura, inseguridad sanitaria, inseguridad social y por
las condiciones de bioseguridad

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO

Creacion de una adecuada construccién y equipamiento de un mercado de abastos en el distrito de Casa Grande, para brindar la oportunidad de que los
comerciantes brinden a los clientes productos y servicios de calidad.

El beneficio diario que tendrd la poblacion con el abasto diario de alimentos tanto para nutricion y la economia familiar.

NOMBRE DEL PROYECTO:
Proyecto De Inversion Privado Para La Reconstruccion Y Equipamiento Del Mercado Modelo De Casa Grande, La Libertad, 2022

PLAN MKT

OBJETIVO
ESTRATEGICO

META U OBJETIVO
OPERATIVO

ESTRATEGIA MKT (4 PS)

MEDICION CUMPLIMIENTO DE
LOS INDICADORES: (INDICADORES
DE CONTROL/MEDICION)

CORTO
PLAZO

Estrategia Competitiva y Ventaja Competitiva

POSICIONAR A LA
EMPRESA COMO LA
DE MEJOR SERVICIO
AL CLIENTE CON LA

FINALIDAD DE
SATISFACER LA
NECESIDAD Y
SUPERAR LAS
EXPECTATIVAS DEL
MERCADO
CASAGRANDINO

Lograr la aceptacion de la
demanda insatisfecha

Producto

Reconstruccion del mercado, mejor
equipamiento para los puestos, mejores
instalaciones, con una  correcta
distribucién por rubros y equipamiento
para brindar el servicio a la poblacion,
con productos, como alimentos, de
limpieza, textiles, de ferreteria, entre
otros y/o bienes que cumplan los
diferentes estandares de calidad.

Precio

Establecer un precio fijo para los puestos
a alquilar y los servicios en conjunto del
mercado de abastos.

Lograr la satisfaccion y
superacion de
expectativas de  los
clientes

Plaza:

El mercado se localizara en el
departamento de La Libertad, en el
distrito de Casa Grande.

- Mensual
Analizar los ingresos de las ventas
de los comerciantes

(Ventas — Costos )

x100
ventas totales




Promocion: Incentivos para los nuevos
comerciantes, como descuento en el
primer mes de operatividad
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MEDIANO
PLAZO

Ser percibidos por la
poblaciébn como  un
mercado de  abastos
confiable por la calidad
de los productos y sus
instalaciones, por ello
lograr captar la
aceptacion de la demanda
insatisfecha.

Producto:

Mejor equipamiento para los puestos,
mejores instalaciones, con una correcta
distribucién por rubros y equipamiento
para brindar el servicio a la poblacion,
con productos como alimentos, de
limpieza, textiles, de ferreteria, entre
otros y/o bienes que cumplan los
diferentes estandares de calidad.

Precio:

Establecer un precio fijo para los puestos
a alquilar y los servicios en conjunto del
mercado de abastos.

Plaza:

El mercado se localizarda en el
departamento de La Libertad, en el
distrito de Casa Grande.

Promocién:

Incentivos de descuento a los
comerciantes adelanten los pagos de
alquiler.

- Mensual

- Anual
Analizar el incremento de ventas de
los comerciantes.

Vts del presente mes — Vits del mes anter.
Ventas presentes

x 100

LARGO
PLAZO

Lograr la satisfaccion y
superacion de
expectativas de  los
clientes

Producto: Mejor equipamiento para los
puestos, mejores instalaciones, con una
correcta distribucién por rubros y
equipamiento para brindar el servicio a
la poblacién, con productos como
alimentos, de limpieza, textiles, de
ferreteria, entre otros y/o bienes que
cumplan los diferentes estandares de
calidad.

Precio: Establecer un precio fijo para
los puestos a alquilar y los servicios en
conjunto del mercado de abastos. Incluir

- Mensual
Analizar el consumo directo
de los pobladores en el
mercado de abastos.

Promed de (ngreso - Promed. de consumo

Poblacion n




Mejorar la calidad de vida
de los pobladores del
distrito de Casa Grande a
través de los productos
gue se ofrecen dentro del
mercado.

el costo adicional para el cambio de los
instrumentos necesarios para la correcta
comercializacion.

Plaza: El mercado se localizara en el
departamento de La Libertad, en el
distrito de Casa Grande.

Promocidn: Incentivo de descuento
para los comerciantes que logren
alcanzar todos los estandares de
salubridad y calidad.
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11.5: ESTUDIO TECNICO
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ESTUDIO TECNICO OBJETIVO - META - ESTRATEGIA -
INDICADORES Y MEDICION DE INDICADORES (OMEIM)

CAPACIDAD O TAMANO DEL PROYECTO

Por lo tanto, el tamafio del terreno del mercado de abastos en la actualidad es de
2000M2, pero en términos de ampliacion para el proyecto se contara con 2500m2
para la reorganizacion de los 350 puestos, los cuales se disgregan en distintas areas,
como puestos humedos (para el comercio de productos que requieren agua Yy
refrigeracion como carnes (de todo tipo), pescados, especerias y alimentos
preparados), puestos sem- humedos (para el comercio de productos que requieran
agua, como vegetales y frutas), puestos secos (,: para el comercio de productos
envasados 0 a granel, como abarrotes, textiles, ferreteria), servicios higiénicos
(segregados por género), brindando una mejor infraestructura tanto para los
comerciantes como para los usuarios, este estara localizado en la avenida Atahualpa
s/n piso 1 kilometro 0, al frente del terminal en el distrito de Casa Grande, provincia

TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO Y CANTIDAD DEMANDADA:

El mercado objetivo al cual estara dirigido el mercado de abastos es para todas las
personas del distrito de Casa Grande. Cabe sefialar que a traves de los datos
recopilados del INEI, se pudo realizar los célculos para la cantidad de demanda
insatisfecha la cual se ve que afio a afio es creciente, pero en la actualidad es de 1906

usuarios.

de Ascope en la region de La Libertad.
LOCALIZACION (MICRO):
El método que se ha utilizado para decidir la localizacion del
Casa Grande Chocope Paijan ) X ) ) L,
| FACTOR Peso | Calificacién | Ponderacion|Calificacién | Ponderacién | Calificacién [Ponderacién pfoyt?CtO, eStaS,basadO en dlfe_re_n.tes factores como: La ubicacion
Ubicacion Céntrica | 25% 5 1.25 3 0.75 4 1 centrica, ademas de la disponibilidad del terreno en venta para el
Disponibilidad del | -, 5 1.95 3 0.75 4 1 funcionamiento del mercado, por la mayor cercania al mercado
BITeNo _ potencial, la accesibilidad que van a tener los clientes para llegar
r':"]e?c’zgge;g‘t":r'iz 20% 4 0.8 3 0.6 4 08 al mercado, el facil acceso y buenas vias. Por ende, se calificd un
Faci peso, calificacion y ponderacion, entonces el analisis de
dcil acceso y 30% 4 1.2 4 1.2 4 1.2 i anid i+ i i ictri
buenas vias o : : : localizacion permitio elegir la mejor zona, la cual es en el distrito
4 de Casa Grande, en la avenida Atahualpa s/n piso 1 kilémetro 0,
al frente del terminal terrestre Casa Grande, ya que cumple con
0 todos los requisitos y necesidades que el proyecto demanda. Se
muestra en la siguiente fotografia la localizacion de la zona donde
0 0 se localizara el proyecto.
llustracién 1 Distrito lustracién 2 Lugar donde sera
de Casa Grande el mercado
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PRODUCTO (DISENO):

Segun la norma técnica para el disefio de mercados de abastos minoristas, la cual busca promover la implementacion de infraestructura adecuada
para el funcionamiento de mercados de abastos minoristas con la finalidad de fomentar la productividad y competitividad a traves de
infraestructuras seguras, funcionales, accesibles y salubres; establece los lineamientos especificos para el disefio e implementacion de este tipo
de infraestructura, basandose en aspectos como la seguridad fisica, funcionalidad, garantia de la inocuidad y seguridad alimentaria.
Por ello, el presente proyecto contard con 350 puestos, los cuales se disgregan en distintas areas, es decir areas de comercializacion como puestos
humedos , puestos sem- himedos, puestos secos, servicios higiénicos; el area de comercializacion complementaria se tendra puestos
complementarios, como la zona gastronémica, zona de esparcimiento; area de abastecimiento, control y despacho (areas de almacenamiento o
depdsito, de refrigeracion, patio de descarga, de control de calidad); area de administracion y servicios complementarios (area de administracion,
estacionamientos, topico, lactario), &rea de energia y mantenimiento y el area de residuos solidos, para ello cabe resaltar que cada una de estas
areas estara equipada con equipos tecnologicos como pantallas led, indicando el nombre de cada area, sefializaciones, ademas de contar con el
servicio de internet con sefial abierta, con sensores antirrobo en las puertas del mercado.
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PRODUCTO (CALIDAD):

GRANDE

INFRAESTRUCTURA Y EQUIPAMIENTO DEL MERCADO DE ABASTOS EN EL DISTRITO DE CASA

Lugar: Mercado de abastos en Casa Grande, La Libertad

Norma: Cumplimiento de la Norma Técnica para el disefio de mercados de abastos minoristas

REQUISITOS PARA UN MERCADO DE ABASTOS

Ubicacién de
los mercados

Los mercados deben estar ubicados en zonas de facil acceso, alejados de focos de contaminacion y en
areas libres de riesgo de inundacién. Las vias de acceso externas e internas deben ser pavimentadas y
resistentes. Su ubicacion debe garantizar el acceso al suministro de agua limpia, energia eléctricay a
condiciones adecuadas para la eliminacién de sus residuos liquidos y sélidos.

Requerimientos
de disefio y
construccion

Disefio y construccion: El disefio de la infraestructura de un mercado se debe realizar de manera
integral, considerando que la edificacion debe responder a las caracteristicas de un servicio comercial.
Esta vision integral también implica que los planos de las diferentes especialidades de la intervencién
sean compatibles entre si, por ello los ambientes deberan tener el tamafio adecuado para la instalacion,
operacion y mantenimiento de los equipos, asi como para la circulacion del personal y el traslado de
materiales o productos. Ademas de considerar las caracteristicas del clima, paisaje, suelo y medio
ambiente.

Accesos: El acceso debe ser directo e independiente, contara con ingresos diferenciados para peatones
y vehiculos, ademas se va a considerar un acceso exclusivo para cambiones.

Altura: La altura serd de 3 metros (de piso terminado a cielo raso), en el caso de los pasillos tendra
una altura de 4.50 m, para que permita la circulacion fluida de aire y evitar la acumulacion de olores.

Circulaciones: Tendra corredores, pasillos y/o pasadizos, con una distancia de 2.40m, ya que los
pasadizos estaran interrelacionados unos con otros, de manera que exista fluidez hacia las puertas de
salida, cabe sefialar que los pasajes principales tendran un ancho de 3 metros, los pisos contaran con
un disefio y pendiente que permita que los liquidos escurran hacia sumideros, evitando su
acumulacion. Contando también con rampas, escaleras, pasamanos y barandas.

Ventilacion: El disefio asegura la ventilacién suficiente de modo que se asegure la circulacién del
aire, asi como la eliminacion del aire confinado, a fin de evitar la concentracion de olores, humedad
e incremento de la temperatura, a niveles tales que generen el deterioro de los alimentos o la
incomodidad de las personas. La ventilacion podra ser garantizada de manera natural o artificial.

Iluminacion: Los sistemas de iluminacion natural o artificial deben ser provistos a intensidades que
permitan una adecuada ejecucion de las actividades en todas las areas del mercado




Servicios higiénicos: Los servicios higiénicos deben estar equipados con inodoros, lavaderos de
manos, vestuarios, duchas, en numero y ubicacion segin lo indicado por las disposiciones
municipales.

Almacenes frigorificos: EI mercado debe disponer de camaras para el almacenamiento de los
productos que requieran refrigeracion, que garanticen temperaturas cercanas a los 0° C, asi como de
equipamiento y facilidades para la produccion y almacenamiento de hielo.

Equipos, materiales y utensilios: Se debe cumplir con las siguientes condiciones: Garantizar la
proteccion de los productos contra la contaminacion y dafios fisicos e impedir la transmision de
sustancias nocivas a la salud humana

Estacionamiento: EI mercado contara con un estacionamiento tradicional, es decir, para autos, moto
taxis, motos lineales, bicicletas; ademas de tener estacionamientos para personas con discapacidad y
para vehiculos de carga.

Requerimientos
para las
instalaciones
sanitarias

Instalaciones de desagiie: debe garantizar la evacuacion sanitaria de las aguas residuales; éstas
deberan disponerse en la red de alcantarillado o, en su defecto, se deberan disponer de manera tal que
no se generen riesgos para la salud y el ambiente.
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PROCESOS (DISENO)

- Diagrama de flujo de alquiler

INICIO

Secretaria/ contadora
recepciona los pedidos de
alquileres de stand

Alquiler de
stand

|

Comerciante selecciona
su stand

Servicio de
alquiler

Cobro de alquiler por
cobrador




- Diagrama de flujo de alquiler de estacionamiento:

INICIO

\ 4

Cobrador

Alquiler de
estacionamiento

Persona paga
estacionamiento

FIN

- Diagrama de flujo de alquiler de publicidad

INICIO

\ 4

Cobrador

|

Alquiler de espacio
publicitario

Entidad o persona que
paga la publicidad

FIN




PRODUCCION - MANTENIMIENTO

PRODUCCION- GESTION AMBIENTAL 53

Las instalaciones y equipos del mercado con el tiempo de deterioran, por el clima o
las situaciones que se encuentran expuestos, por ello, es necesario contar con un
programa de mantenimiento preventivo cada 6 meses de las instalaciones, equipos y
maquinarias para garantiza su buen funcionamiento. Asimismo, el jefe de
mantenimiento estara encargado de desarrollar estas actividades:

*Revision del estado de cada uno de los stand

* Revision del estado y funcionamiento de los servicios higiénicos y lavaderos de
manos.

* Revision del estado y funcionamiento de las instalaciones eléctricas

* Revision del funcionamiento de las electrobombas de agua
* Mantenimiento de la infraestructura, como:

Pintado de las puertas y rejas metalicas

Instalaciones eléctricas y sanitarias

Para cumplir con las actividades programadas, se deberan elaborar documentos de
trabajo que contemplen las ordenes, los materiales y repuestos a utilizar en cada
accion a ejecutar. Esto servira para retroalimentar el programa. Los documentos son
los siguientes:

Orden de trabajo: Esta debe ser elaborada por el jefe de Mantenimiento o quien
cumpla estas labores en el area.

Emergencias: Aquellos problemas que ponen en riesgo la seguridad de la
Infraestructura y de los equipos que significan grandes pérdidas de dinero, estos
deben iniciarse de inmediato y ejecutados de forma continua hasta su completa
finalizacion

Urgente: Son trabajos en los que la intervencion debe hacerse lo antes posible,
normalmente en un plazo de 24 a 48 horas, después de solicitarse la orden de trabajo

El mantenimiento de la infraestructura de las edificaciones del mercado
incluyen los siguientes tipos:

Cimentacion: La cimentacion es de dificil mantenimiento, por eso sera
mas facil prever problemas prestando atencion a la fase de construccion,
dandole bases profundas y tomando medidas de proteccion, asi como
considerando factores que pueden alterar su durabilidad, siendo la
humedad el principal factor a proteger.

Limpieza: Se realizard una limpieza constante a las instalaciones para
evitar su contaminacion y acumulacion de residuos organicos,
inorganicos y derivadas de fendmenos fisico-quimicos. Esto se cumplira
con el fin de evitar laacumulacion de estos desechos en la infraestructura,
lo cual pueden generar corrosion, adherencia, aislamiento y
conductividad eléctrica, y transmisibilidad bioldgica.

Inspeccion: Se realizaran supervisiones semestrales de la infraestructura
de la planta y de la maquinaria general de la misma. Esta actividad se
realizard a través de debidas programaciones y considerando las
caracteristicas técnicas del territorio. Las supervisiones son importantes
porque ayudan a ofrecer un servicio mucho mas eficiente, reducen los
costos de reparacion y los equipos se pueden utilizar al 100% en la
operatividad.

Pintura: Un aspecto importante es la estética que se refleja en la
infraestructura del mercado para dar un aspecto de higiene cuando se
realicen revisiones técnicas por parte de las entidades del estado, por lo
cual se debe considerar las superficies que se despinten con facilidad para
mantenerlas pintadas.

Columnas y muros portantes: Se realizan inspecciones visuales una
vez al afo para detectar la aparicion de posibles grietas, deformaciones,
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Permanentes: Pueden esperar un buen tiempo, sin dar lugar a convertirse en|humedad y manchas diversas; asi como erosion anormal y excesiva de
problemas criticos (cambio de l&mparas que presentan baja luminiscencia, pintado | telas aisladas, astilladas o peladas.
de ambientes, repintado de sefializaciones, etc).

PRODUCCION- MANO DE OBRA

Se contard con personal para el &rea administrativa, area de ventas y area de operaciones. Debido a ellos, es que las estrategias de capacitacion
de personal estaran enfocadas en estas areas, pero se tendra especial atencion al personal operativo ya que de ellos dependera el mantenimiento
del mercado.

1) Para llevar a cabo la seleccion del personal de las areas administrativas y de ventas, deben de tener el perfil idoneo para el puesto, es

decir, que tenga carrera universitaria con experiencia en la funcién que se solicite desempefiar.

2) Para la seleccion del personal operativo independiente de la funcion que realice, se solicitara personal de perfil técnico y con experiencia
El control de la higiene y habitos del personal que participa directamente en las operaciones dentro del mercado y tareas previas entre otras,
como también el personal que ingrese por cualquier circunstancia a las areas procesamiento y almacén, estard determinado por la vigilancia y
verificacion de los siguientes requisitos:
Revision de uniformes: Limpieza y uso adecuado.
Deteccion de personal ejecutando précticas inadecuadas durante el proceso o almacenaje
Monitoreo diario de la correcta aplicacion del procedimiento de lavado de manos.




PRODUCCION — CADENA DE SUMINISTRO:

Materias primas
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Cliente final
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Transporte y
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de venta)
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Transporte y
logistica
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publico meta

Estrategia Competitiva y Ventaja Competitiva: Eficiencia y eficacia para atender a todo el

ESTRATEGIAS

OBJETIVO

OBJETIVO ESPECIFICO

ESTRATEGIA

MEDICION
INDICADOR PARA

P eaneo . | ESTRATEGICO (META) OPERACIONES (5 PS) INDICADORES INDICADORES PARA LA | VER'FICAR CUM
ALTADIR.
De Producto: PARA LAS 5 P ELEMENTOS
El mercado estara OPTIMIZACION: ..y ..
implementado con | L1- Capacidad del Proyecto| DE EFICIENCIA Medicion Diaria
tecnologia moderna para |2 Indicadores de macro y TE?T-AL- e |
Tener la capacidad de brindar un servicio ~ de r:>11[(:rlcr)1dicadores deIO[():iasleI;”I%C"c)iz DisICIer!Cl'a' i ;
. . ponibilidad de
mantener la Cal'dad. tanto  para los | poy,000 (Factores objetivos y | Tiempo Productivo
infraestructura de una | COmerciantes  como 0S| g pjetivos  del  cliente) | x
manera idénea para la benEf_'C'adOS' los cuales son | 4.- “Indicadores de Disefio de Eficiencia en el uso de
atencion eficiente de la | 108 clientes. Procesos (Diagramas de FILjo). | |5 Capacidad Productiva
demanda insatisfecha. De proceso: 5.- Indicadores de Calidad de de los EC]UiDOS
Establecer y cumplir | Producto  (ficha ~ Técnica) Medicién Diari
protoco'os para las 6.- Indicadores de Calidad de Xf- . ia de | lidad edicio lana
actividades de recepcion de | 105 Procesos (Indicadores de Eficiencia de la Calida
CORTO materias primas y capacidad y eficiencia total); | de la Produccion o
colocacién de estas en el (Tiempos, Movimientos, | PRODUCTIVIDAD | Medicion no
PLAZO Métodos de trabajo del | MONOFACTORIAL |mayor a 30 dias

Atender al 100% del
mercado objetivo

mercado, respetandose las
secuencias, los tiempos, los
riesgos y el traslado

Realizar constantes
revisiones a las
instalaciones del
mercado.

De produccion:

Establecer el méaximo de
pérdida 0 merma permitido
para evitar penalidades que
afecten los ingresos del
mercado.

De planta:
Establecerse protocolos de
comunicacién y orden de

colaborador)

6.- Tiempo de Ciclo de
Produccién y tiempos estandar
7.- Tiempo entre ciclos de
Produccion.

8.- Indicadores de Mano Obra
(desempefio / productividad,

autonomia y  gestion  del
conocimiento /tecnologia
interna).

9- Indicadores KPI Gestion

Cadena de Suministro (Nivel
Estratégico del Modelo SCOR)

PRODUCTIVIDAD
MULTIFACTORIAL

CUMPLIMIENTO
DE ESTANDARES
DE PRODUCCION Y
DE GESTION
AMBIENTAL

DE
MANTENIMIENTO

Medicion Diaria

Segun ciclo de
Mantenimiento
Preventivo
establecido

Anual




MEDIANO
PLAZO

acceso al mercado vy
ubicaciones para evitar
accidentes, con acceso
rapido y salida rapida sin
interrupciones.

DISENO Y
PROPUESTAS DE
CAPACITACIONES
E INCENTIVOS DE
MANO DE OBRA

KPI DE
APROVISIONAMIE
NTO PRIMER
NIVEL
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Tener la capacidad de
mantener la
infraestructura de una
manera idénea para la
atencion eficiente de la
demanda insatisfecha.

Atender al 100% del
mercado objetivo

Realizar constantes
revisiones a las
instalaciones del
mercado, para
mantener la
infraestructura de

manera idénea para
atencion eficiente.

De Producto:

El mercado estara
implementado con
tecnologia moderna para
brindar un servicio de
calidad tanto para los
comerciantes como los
beneficiados, los cuales son
los clientes.

De proceso:

Establecer 'y  cumplir
protocolos para las
actividades de recepcion de
materias primas y
colocacion de estas en el
mercado, respetandose las
secuencias, los tiempos, los
riesgos y el traslado

De produccion:

Establecer el méaximo de
pérdida o merma permitido
para evitar penalidades que
afecten los ingresos del
mercado.

De planta:

PARA LAS 5 P ELEMENTOS
OPTIMIZACION:

1.- Capacidad del Proyecto
2.- Indicadores de macro y
micro localizacion
3.- Indicadores de Disefio de
Producto (Factores objetivos y
subjetivos del cliente)
4.- Indicadores de Disefio de
Procesos (Diagramas de Flujo).
5.- Indicadores de Calidad de
Producto  (ficha  Técnica)
6.- Indicadores de Calidad de
los Procesos (Indicadores de
capacidad y eficiencia total);
(Tiempos, Movimientos,
Métodos de trabajo  del
colaborador)

6.- Tiempo de Ciclo de
Produccién y tiempos estandar
7.- Tiempo entre ciclos de
Produccién.

8.- Indicadores de Mano Obra
(desempefioc / productividad,
autonomia y  gestion  del
conocimiento /tecnologia
interna).

DE EFICIENCIA
TOTAL
Eficiencia de la
Disponibilidad de
Tiempo Productivo
X
Eficiencia en el uso de
la Capacidad
Productiva de los
equipos
X
Eficiencia de la Calidad
de la Produccidn
PRODUCTIVIDAD
MONOFACTORIAL

PRODUCTIVIDAD
MULTIFACTORIAL

CUMPLIMIENTO
DE ESTANDARES
DE PRODUCCION Y
DE GESTION
AMBIENTAL

Medicion Diaria

Medicion Diaria

Medicion no
mayor a 30 dias
Medicién Diaria

Segln ciclo de
Mantenimiento
Preventivo
establecido

Anual




LARGO
PLAZO

POSICIONAR A
LA EMPRESA
COMO LA DE

MEJOR
PROPUESTA

DE VALOR EN

TECNOLOGIA
E

INNOVACION,

OFRECIENDO
LA MEJOR
INFRAESTRUC
TURA DEL

SECTOR EN LA

REGION DE LA
LIBERTAD Y

OFRECER A
LOS
CLIENTES
UNA MAYOR
SEGURIDAD
SANITARIA,
SOCIAL, DE

Establecerse protocolos de
comunicacién y orden de

acceso al mercado vy
ubicaciones para evitar
accidentes, con acceso

rapido y salida rapida sin
interrupciones.

De personas:
Ellos son parte fundamental

9- Indicadores KPI Gestion
Cadena de Suministro (Nivel
Estratégico del Modelo SCOR)

DE
MANTENIMIENTO

DISENO Y
PROPUESTAS DE

CAPACITACIONES
E INCENTIVOS DE
MANO DE OBRA
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de las operaciones de la KPI DE
empresa; por tanto, se APROVISIONAMIE
buscara su satisfaccion por NTO PRIMER
medio de un buen clima NIVEL
laboral, charlas de
capacitacion 'y se le
inculcara  una  cultura
orientada a la mejora
continua.
De Producto: gARA LAS(?OP ELEMENTOS | DE EFICIENCIA | Medicion Diaria
: El mercado estara | OPTIMIZACION: TOTAL
J::é;; capacidad (:Z implementado con ; I‘E}Z?;Cég?gs %‘Z' ri;‘élr/gd; Eficiencia ~de la
infraestructura de una | €¢nologia  moderna  para |~ Disponibilidad de

manera idénea para la
atencioén eficiente de la
demanda insatisfecha.

Atender al 100% del
mercado objetivo

brindar un servicio de
calidad tanto para los
comerciantes como los

beneficiados, los cuales son
los clientes.

Realizar constantes
revisiones a las
instalaciones del
mercado, para
mantener la
infraestructura de

De proceso:

Establecer 'y  cumplir
protocolos para las
actividades de recepcion de
materias primas y
colocacion de estas en el
mercado, respetdndose las
secuencias, los tiempos, los
riesgos y el traslado

micro localizacion
3.- Indicadores de Disefio de
Producto (Factores objetivos y
subjetivos del cliente)
4.- Indicadores de Disefio de
Procesos (Diagramas de Flujo).
5.- Indicadores de Calidad de
Producto  (ficha  Técnica)
6.- Indicadores de Calidad de
los Procesos (Indicadores de
capacidad y eficiencia total);

(Tiempos, Movimientos,
Métodos de trabajo  del
colaborador)

6.- Tiempo de Ciclo de

Tiempo Productivo

X

Eficiencia en el uso de
la Capacidad Productiva
de los equipos

X

Eficiencia de la Calidad
de la Produccion
PRODUCTIVIDAD
MONOFACTORIAL

PRODUCTIVIDAD
MULTIFACTORIAL

Medicion Diaria

Medicion no
mayor a 30 dias
Medicion Diaria

Segln ciclo de
Mantenimiento




BIOSEGURIDA
D, ETC.

manera idénea para
atencion eficiente.

De produccion:

Establecer el méaximo de
pérdida o merma permitido
para evitar penalidades que
afecten los ingresos del
mercado.

De planta:
Establecerse protocolos de
comunicacién y orden de

acceso al mercado vy
ubicaciones para evitar
accidentes, con acceso

rapido y salida rapida sin
interrupciones.

De personas:

Ellos son parte fundamental
de las operaciones de la
empresa; por tanto, se
buscara su satisfaccion por
medio de un buen clima

laboral, charlas de
capacitacion y se le
inculcara  una  cultura
orientada a la mejora

continua.

Produccién y tiempos estandar
7.- Tiempo entre ciclos de
Produccion.

8.- Indicadores de Mano Obra
(desempefio / productividad,

autonomia 'y  gestion  del
conocimiento [tecnologia
interna).

9- Indicadores KPI Gestion

Cadena de Suministro (Nivel
Estratégico del Modelo SCOR)

CUMPLIMIENTO
DE ESTANDARES
DE PRODUCCION Y
DE GESTION
AMBIENTAL

DE
MANTENIMIENTO

DISENO Y
PROPUESTAS DE
CAPACITACIONES
E INCENTIVOS DE
MANO DE OBRA

KPI DE
APROVISIONAMIE
NTO PRIMER
NIVEL
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Preventivo
establecido

Anual
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DETERMINACION DE LA ESTRUCTURA DE LA INVERSION (BIENES TANGIBLES)

ACTIVOS TANGIBLES Cantidad P.U Monto Costo
Terreno S/. 2,480,000.00
Demolicion 1800 m2 S/. 45.00 S/. 81,000.00 S/. 1,765,500.00
Trazo y nivelacion 1800 m2 S/. 30.00 S/. 54,000.00
Nueva construccion 2800 m2 S/. 300.00 S/. 840,000.00
Const. De losa de entrepiso 2800 m2 S/. 240.00 S/. 672,000.00
Instalacion de drenajes 1 S/. 50,000.00 S/. 50,000.00
Instalacién de agua potable 1 S/. 38,000.00 S/. 38,000.00
Instalacion eléctrica 1 S/. 30,500.00 S/. 30,500.00
Materiales S/. 680,000.00
Material para acabados S/. 680,000.00
Alquiler de maquinaria para construccion S/. 213,000.00
Equipos sanitarios S/. 42,000.00
Maéquina excavadora S/. 35,000.00
Magquina explanadora S/. 39,000.00
Maéquinas de transporte S/. 34,000.00
Tractor con remolque S/. 35,000.00
Compactador S/. 28,000.00
Mobiliario para stand/oficinas S/. 460,810.00
Mobiliarios para stands S/. 410,210.00
Mobiliarios para oficinas S/. 50,600.00
Equipos para stand/ oficinas S/. 68,790.00
Equipos de computo 4 S/. 2,700.00 S/. 10,800.00
Congeladoras 10 S/. 3,999.00 S/. 39,990.00
Herramientas S/.18,000.00

Total de activos tangibles

S/. 5,668,100.00




ACTIVOS INTANGIBLES Costo

Asesoria de abogado S/. 360.00
Elaboracion de la minuta S/. 48.00
Escritura publica S/. 250.00
Ingreso a RR PP S/.50.00
Registro de marca S/.1,200.00
Inscripcion en RRPP S/. 80.00
Licencia de funcionamiento S/. 600.00
Legalizacion del libro contable S/. 34.00
Sistema informatico y pagina web S/. 2,400.00
Total de activos intangibles S/.5,022.00
Total de inversion Total

Activos tangibles S/. 5,668,100.00
Activos Intangibles S/. 5,022.00

Total

S/.5,673,122.00

61

DETERMINACION DE COSTOS Y PRESUPUESTOS

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA (M.O.D)

MOD 2024 2025 2026 2027
Sueldos (béasicos) S/. 441,000.00 S/. 441,000.00 S/. 441,000.00 S/. 441,000.00 S/. 441,000.00
Asignacion familiar S/. 32,364.00 S/. 32,364.00 S/. 32,364.00 S/. 32,364.00 S/. 32,364.00
Gratificaciones S/. 78,894.00 S/. 78,894.00 S/. 78,894.00 S/. 78,894.00 S/. 78,894.00
CTS S/. 46,621.56 S/. 46,621.56 S/. 46,621.56 S/. 46,621.56 S/. 46,621.56
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TOTAL S/. 598,879.56 S/. 598,879.56 S/. 598,879.56 S/. 598,879.56 S/. 598,879.56

PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS (C.1.F)
CIF 2023 2024 2025 2026 2027
Agua S/. 17,800.00 S/. 17,800.00 S/. 17,800.00 S/. 17,800.00 S/. 17,800.00
Luz S/. 30,200.00 S/. 30,200.00 S/. 30,200.00 S/. 30,200.00 S/.30,200.00
Mantenimiento S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00
TOTAL S/. 51,000.00 S/.51,000.00 S/.51,000.00 S/. 51,000.00 S/. 51,000.00

Viabilidad técnica: Se concluye que el proyecto si posee viabilidad técnica, ya que tendra una superficie de 2500 m2 que comprendera la nueva
extension del terreno del mercado para un total de 350 puestos, oficinas, estacionamiento y servicios higiénicos. Ademas, la aplicacion del método
de localizacién nos permitié saber la ponderacion més alta de acuerdo a los factores considerados, obteniendo una ponderacion de 4.5.



CLIENTES

11.6: ESTUDIO ORGANIZACIONAL
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL OBJETIVO — META - ESTRATEGIA — INDICADOR — MEDICION INDICADORES (OMEIM)

MODELO Y ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

posicionar a la empresa en un mercado altamente competitivo.

Una organizacién se ve como un sistema o conjunto de procesos interrelacionados para lograr los objetivos establecidos; Entonces se usara el
modelo organizacional dividido por proceso. Porque es una forma de dirigir o gestionar adecuadamente las actividades y relaciones de la
empresa. El valor estratégico de este modelo es diferenciarse entregando a los clientes servicios representativos y predecibles, que ayudaran a

RECEPCIONISTA

PERSONAL DE LIMPIEZA

Y MANTENIMIENTO

b7

AREA DE AREA DE LIMPIEZA Y
RECEPCION MANTENIMIENTO
\ |
| \
| GESTIONDE \. | GESTIONDE \\  GESTIONDE b \|  GESTION
} ATENCION AL ’ OPERACIONES ! MANTENIMIENTO ’ COMERCIAL
CLIENTE I
//
AREA AREA DE AREA
ADMINISTRATIVA SEGURIDAD COMERCIAL
ADMINISTADOR CONTADOR Jefe de operaciones VIGILANTES ASESORES

- Operadores

COMERCIALES

CLIENTES
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ESTRATEGIAS DE RECLUTAMIENTO, SELECCION, INDUCCION, INTEGRACION, DESARROLLO Y RETENCION DEL
CAPITAL HUMANO.

Estrategias de Reclutamiento:
- Serequiere crear una pagina web
- El portal web del mercado en la seccion de reclutamiento debe estar conectado con diversos sistemas web para su seguimiento,
control y actualizacion la cual serd periédicamente.
- Laempresa hara uso de plataformas de agencias de empleo para publicar las vacantes.
Estrategia de seleccion:
- El encargado de realizar la seleccidn sera el administrador, quien tendra como requisito estar capacitado en la gestion del talento
humano.
- Alos postulantes se les aplicaran pruebas de seleccién como: prueba de conocimiento, psicotécnica, psicoldgica, médica y una
entrevista.
- Las entrevistas se podran llevar a cabo de manera virtual y se les evaluara sus habilidades blandas.
- Realizar un formato para tabular y calificar de manera objetiva a los candidatos, basado en su experiencia y conocimiento que se
requiere para el puesto de trabajo.
Estrategia de Induccion e Integracion:
- Hacer que los candidatos se incorporen a la organizacién y observar su adaptacion al puesto.
- Brindar informacién acerca de las normas, politicas, valores, costumbres, plan de beneficios al trabajador con el propoésito de que
este se vuelva productivo en un minimo tiempo.
- Por ultimo, integrar a los nuevos ingresantes por medio de reuniones informales para que puedan socializar y adaptarse a sus nuevos
equipos de trabajo.
Estrategia de desarrollo:
- Las primeras semanas de empleo constituyen un periodo decisivo; lo cual, la organizacion debe iniciar el proceso de motivacion a
largo plazo del empleado y hacer que el sentimiento de pertenencia sea primordial para el trabajador.
- Serealizaran diferentes programas de orientacion y formacién del nuevo personal para que se adecuen a sus nuevos trabajas de
manera eficaz.
Retencion del capital humano:
- Laempresa impregnaré una cultura en el empleado, en la cual tratara de incentivar su permanencia con planes de inversion los
cuales van a incluir beneficios sociales, revisiones salariales, jornada justa, estas seran algunas de las acciones de retencién con la
finalidad de asegurar la permanencia del personal.




Flujograma general de creacion, estructura de constitucion, verificacion y registro de la futura empresa. Incluir en el flujograma los procesos de:

SUNARP

|4

Reserva del
nombre (30
dias)

Minuta+ firma
de abogado

A SUNARP

Inscripcidn en
el Registro de
Personas
Juridicas

Finalmente

Acta de - Licencia de

constitucion Libro de actas
(por)

F <

Pacto Estatuto
social

funcionamiento

- Permisos
municipales

<

Notario




66

ESTRATEGIAS PARA EL DESARROLLO Y DIRECCION DEL CAPITAL HUMANO: GESTION DEL CONOCIMIENTO
Se sabe que los trabajadores son la mayor fuente de retencion del conocimiento por su capacidad de recordar; por ello, la empresa debe de preocuparse
por la formacién del trabajador para que ellos puedan originar nuevos conocimientos, rectificar las deficiencias de habilidades y conocimientos; y, mejorar
las actitudes de los empleados hacia el trabajo.
La empresa se preocupara por la formacion profesional de los trabajadores, con ello aumentara el nivel de compromiso de los empleados con la
organizacion y a la vez, la sensacion de que esta trabajando en un buen lugar.
Por tal razon la empresa desarrollara diferentes estrategias para una eficaz gestion del capital humano. Entre las estrategias tenemos:

- Aligerar los procesos internos a partir de una comunicacion asertiva entre las distintas areas que se desarrollan dentro del mercado.

- Definir objetivos precisos y claros que permitan el correcto progreso de las actividades.

- Dar a conocer de manera clara y precisa las funciones que realizaran, de igual forma despejar dudas y brindar toda la data importante para que

los colaboradores sepan que van a realizar en la empresa.
- Fomentar el liderazgo, brindado la confianza a los colaboradores para que realicen sus actividades de manera eficiente.

SISTEMA DE RETRIBUCIONES E INCENTIVOS AL TRABAJADOR
Plan de Remuneraciones e incentivos:
- Las retribuciones se daran por retribucion fija, las cuales se daran a partir del cargo que cumpla y mediante lo escrito en el contrato de trabajo.
- Se daran retribuciones en especie para la fecha de fiestas patrias y navidad en donde se entregara una canasta y un vale de consumo para cada
trabajador.
Plan de escalas salariales:
- Al personal que recién ingresa se les pagara el sueldo minimo con toda la posibilidad de aumento de sueldo a futuro, dependiendo de las
funciones que cumplan y su desempefio.
- Asi mismo se cuenta con profesionales con experiencia en el ambito laboral quien se le brindara un sueldo mayo que a los que recién inician, a
muchos de ellos se les considera lideres de sus areas.

ESTRATEGIAS DE ADMINISTRACION DE PERSONAL

- Plan de capacitaciones y motivaciones: Corresponde a la realizacion de charlas de capacitacion, las cuales seran desarrolladas en tres
oportunidades, con la finalidad de ahondar en temas de seguridad y/o uso correcto de técnicas de control de masa, ante riesgo de desastres.
Ademas de ello, se vera complementado con charlas de confraternidad, en donde las reuniones podran verse reemplazadas por la contratacion
de algun capacitador, en miras del desarrollo profesional de los colaboradores. Este tipo de reuniones, seran realizadas en doce oportunidades
anuales, desarrollando de esta forma, la mejoria de los lazos entre los colaboradores y la mejora en la comunicacion transversal y longitudinal.

- Plan de proteccion de la vida y la salud: Las charlas de seguridad seran recibidas en tres oportunidades, el tiempo de duracion sera de una
hora y seran emitidas a todos los colaboradores y comerciantes dentro de la empresa. Es de esta forma, en donde un ingeniero de seguridad, sera
el encargado de proceder con la realizacion de temas que tienen que ver con EEP’s, seguridad en el trabajo, control de masas, sefializacion entre
otros temas relacionados.
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- Viabilidad organizacional:

El presente proyecto si contard con viabilidad organizacional, debido a que se alcanzara a
desarrollar charlas de capacitacion, tanto para el personal organizacional, como para los
comerciantes, con la finalidad de que se pueda ahondar en desarrollar las habilidades que les
permitira ofrecer un mejor rendimiento laboral. Asi mismo, se contara con la aplicacion de
técnicas de administracion interna, en donde se mejoraré la calidad de la comunicacion interna.
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Cuadro OMEM organizacional
ESTUDIO ORGANIZACIONAL
OBJETIVO - META - ESTRATEGIA Y MEDICION DE LA META (OMEM)

Hzm<

ESTRATEGIA
DEL
ESTUDIO
TECNICO

OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVO
ESPECIFICO
(META)

ESTRATEGIAS
ORGANIZACIONALES

INDICADORES

MEDICION
INDICADOR
VERIFICAR EL
CUMPLIMIENTO DEL
OBJETIVO
ESPECIFICO

DEL
PARA
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Corto plazo

Reclutar a la totalidad
de trabajadores del
medio local

Estrategias de
administracion de personas:
reclutar a personal de la zona,
mediante anuncios
publicitarios dentro de la
misma localidad

Estrategias de direccion de
personas: establecer
estrategias para manejo de
personal

Responsabilidad social de la
organizacion: El personal
contratado local,

Estrategias de
administracion
de personas:

contar como
preguntar  mas
primordial, el

hecho de que
sean de la zona
local

Estrategias de
direccion de
personas:
Desarrollar
programas de
capacitacion

Responsabilidad
social de la
organizacion:

Cantidad de trabajadores
foraneos

Cantidad de
capacitaciones anuales

Matriz de impacto socio
economico
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Mediano plazo

corresponde  a un  aporte

econdémico positivo

Gestion  por  procesos:
ofrecer charlas de
capacitacion social y destacar
la importancia de la

Alcanzar que la
totalidad del
personal, deba de
ser del area local

Gestion por
procesos: al
menos dos a tres
charlas, deberan

Cantidad de charlas
técnicas

valoracion  de  contratar .
personal local de ser realizadas
respecto al aporte
social de la
empresa
Desarrollar charlas Estrategias de | Estrategias de | Cantidad de charlas
técnicas y administracion de personas: | administracion | desarrolladas en cuestion

organizacionales

recolectar informacion acerca
de los temas que se esperan
tratar en las reuniones de
confraternidad

Estrategias de direccion de
personas: Mejorar la
comunicacion interna 'y
externa

de personas:
aplicar las
recomendaciones
del personal,
respecto a las
reuniones de
confraternidad

Estrategias de
direccion de
personas:
Desarrollar
charlas para la
capacitacion
interna

de temas expuestos por
los colaboradores}

Medir el nivel de
comunicacion interna,
por medio de encuesta
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Largo plazo

POSICIONAR A LA
EMPRESA COMO LA DE
MEJOR CULTURA
ORGANIZACIONAL,
SEGURIDAD
OCUPACIONAL Y QUE
SuU PERSONAL
ADMINISTRATIVO
DESARROLLE LOS
PRINCIPIOS
AXIOLOGICOS DE LA
ORGANIZACION,
GARANTIZANDO EL

BUEN TRATO AL
CLIENTE Y
SUPERANDO LAS

EXPECTATIVAS DEL
MISMO.

Responsabilidad social de la

organizacion:

Responsabilidad en ahorro de
energia,

autorregulacion de

residuos y reciclaje

Gestion por procesos: las
charlas deberan de contar con
asistencia de la

totalidad del personal

Responsabilidad
social de la
organizacion:
incorporar  tres
charlas anuales
sobre temas

ambientales

Gestion por
procesos: todo el
personal debera
de dejar sus
funciones en los
dias programados
para asistir a las
charlas realizadas
por la
organizacion

Contabilizar
mensualmente las charlas
realizadas y el

tema tratado

Contabilizar a la
cantidad de trabajadores
que han asistido a las
charlas

Desarrollar
técnicas y
organizacionales

charlas

Estrategias de
administracion de personas:
recolectar informacion acerca
de los temas que se esperan
tratar en las reuniones de
confraternidad

Estrategias de
administracién
de personas:
aplicar las
recomendaciones
del personal,
respecto a las
reuniones de
confraternidad

Cantidad de charlas
desarrolladas en cuestion
de temas expuestos por
los colaboradores
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Estrategias de direccién de
personas: Mejorar la
comunicacion interna y
externa

Responsabilidad social de la

organizacion:

Responsabilidad en ahorro de
energia,

autorregulacion de

residuos y reciclaje

Gestion por procesos: las
charlas deberan de contar con
asistencia de la

totalidad del personal

Estrategias de
direccion de
personas:
Desarrollar

charlas para la
capacitacion
interna

Responsabilidad
social de la
organizacion:
incorporar  tres
charlas anuales
sobre temas

ambientales

Gestion por
procesos: todo el
personal debera
de dejar sus
funciones en los
dias programados
para asistir a las
charlas realizadas
por la
organizacion

Medir el nivel de
comunicacion interna,

por medio de encuesta

Contabilizar
mensualmente las charlas
realizadas y el

tema tratado

Contabilizar a la
cantidad de trabajadores
que han asistido a las
charlas




Presupuesto del estudio organizacional:

Descripcion del puesto pe’\:;c?neal Remuneracion | Remuneracion AF. AF Mensual (S/) Anual (S/)
Administrador 1 S/. 2,900.00 S/.2,900.00 | S/. 93.00 S/.93.00 S/.2,993.00f S/.35,916.00
Contador 1 S/. 2,800.00 S/.2,800.00 | S/. 93.00 S/.93.00 S/.2,893.00| S/.34,716.00
Asistente administrativo 2 S/. 1,200.00 S/. 2,400.00 S/.0.00 S/.2,400.00| S/.28,800.00
Recepcionista 1 S/. 1,200.00 S/.1,200.00 | S/. 93.00 S/.93.00 S/.1,293.00f S/.15,516.00
Asesores Comerciales 2 S/. 1,500.00 S/.3,000.00| S/.93.00f S/.186.00 S/.3,093.00f S/.37,116.00
Vigilantes 6 S/.1,100.00 S/.6,600.00| S/.93.00f S/.558.00 S/.6,693.00f S/.80,316.00
Jefe de Operaciones 1 S/. 1,400.00 S/.1,400.00 | S/. 93.00 S/.93.00 S/.1,493.00f S/.17,916.00
Operadores 4 S/. 950.00 S/.3,800.00| S/.93.00f S/.372.00 S/.3,893.00| S/.46,716.00
Personal de Limpieza 8 S/. 950.00 S/.7,600.00| S/.93.00| S/.744.00 S/.7,693.00f S/.92,316.00
Personal de Mantenimiento 6 S/. 950.00 S/.5,700.00 | S/. 93.00 S/. 558.00 S/.5,793.00 S/. 69,516.00
TOTAL S/. 37,400.00 S/. 2,790.00 S/.38,237.00| S/. 458,844.00

- Viabilidad organizacional:
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El presente proyecto si contara con viabilidad organizacional, debido a que se alcanzara a desarrollar charlas de capacitacion, tanto para el personal
organizacional, como para los comerciantes, con la finalidad de que se pueda ahondar en desarrollar las habilidades que les permitira ofrecer un
mejor rendimiento laboral. Asi mismo, se contara con la aplicacion de técnicas de administracion interna, en donde se mejorara la calidad de la

comunicacion interna.



11.7. Estudio Econdmico y Financiero:
BALANCE INICIAL

BALANCE INICIAL
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ACTIVO

PASIVO

ACTIVO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

EFECTIVO S/. 0.00 | Deuda a corto plazo S/.0.00
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE

Tangible S/. 5,668,100.00 | Deuda a largo plazo S/.0.00
Intangible S/.5,022.00

Depreciacion

S/.0.00 | PATRIMONIO

Capital Social

S/.5,673,122.00

TOTAL DE ACTIVOS

S/.5,673,122.00 | PASIVO + PATRIMONIO

S/.5,673,122.00




BALANCE PROYECTADO

BALANCE PROYECTADO (2023-2027)

2022 ANO 0 2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVO
ACT. CORR. S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Efectivo S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
ACT. NO CORR.
Tangible S/.5,668,100.00 S/.5,668,100.00 S/.5,668,100.00 S/.5,668,100.00 S/.5,668,100.00 S/.5,668,100.00
Intangible S/.5,022.00 S/.5,022.00 S/.5,022.00 S/.5,022.00 S/.5,022.00 S/. 5,022.00
Depreciacion S/.0.00 -S/. 773,620.00 -S/. 773,620.00 -S/. 773,620.00 -S/. 773,620.00 -S/. 773,620.00

TOTAL ACTIVOS

S/. 5,673,122.00

S/. 4,899,502.00

S/. 4,899,502.00

S/. 4,899,502.00

S/. 4,899,502.00

S/. 4,899,502.00

PASIVO

PAS. CORR.

PAS. NO CORR.

Ctas. Por pagar

S/. 1,985,592.70

S/. 1,352,430.00

S/. 962,961.32

S/. 515,072.33

S/.0.00

S/.0.00

Imp. Renta

S/.0.00

S/. 1,424,239.52

S/. 1,534,999.52

S/. 1,594,657.52

S/. 1,659,790.22

S/. 2,250,633.13

Crédito Bancario

S/.0.00

S/. 294,494.28

S/. 338,668.42

S/. 389,468.68

S/. 447,888.99

S/. 515,072.33

TOTAL PASIVOS

S/. 1,985,592.70

S/. 3,071,163.80

S/. 2,836,629.26

S/. 2,499,198.54

S/.2,107,679.21

S/. 2,765,705.46

PATRIMONIO

Cap. Social

S/. 3,687,529.30

S/. 3,687,529.30

S/. 3,687,529.30

S/. 3,687,529.30

S/. 3,687,529.30

S/. 3,687,529.30

Ut. Neta

S/.0.00

S/. 3,323,225.56

S/. 3,581,665.56

S/. 3,720,867.56

S/. 3,872,843.86

S/.5,251,477.30

Ut. Acumulado

S/.0.00

S/.0.00

S/. 3,323,225.56

S/.6,904,891.11

S/. 10,625,758.67

S/. 14,498,602.52

TOTAL PAT.

S/. 3,687,529.30

S/. 7,010,754.86

S/.10,592,420.41

S/. 14,313,287.97

S/. 18,186,131.82

S/. 23,437,609.13

Total PAS.+PAT.

S/.5,673,122.00

S/. 10,081,918.66

S/. 13,429,049.67

S/. 16,812,486.51

S/. 20,293,811.03

S/. 26,203,314.59
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PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

MANO DE OBRA

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA (M.O.D)

MOD 2023 2024 2025 2026 2027
Sueldos (basicos) S/. 327,600.00 S/. 327,600.00 S/. 327,600.00 S/. 327,600.00 S/. 327,600.00
Asignacion familiar S/. 23,436.00 S/. 23,436.00 S/. 23,436.00 S/. 23,436.00 S/. 23,436.00
Gratificaciones S/.59,100.00 S/.59,100.00 S/.59,100.00 S/.59,100.00 S/.59,100.00
CTS S/. 34,478.52 S/. 34,478.52 S/. 34,478.52 S/. 34,478.52 S/. 34,478.52

TOTAL

S/. 444,614.52

S/. 444,614.52

S/. 444,614.52

S/. 444,614.52

S/. 444,614.52

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS (C.I.F)

CIF 2023 2024 2025 2026 2027
Agua S/. 17,800.00 S/. 17,800.00 S/. 17,800.00 S/. 17,800.00 S/. 17,800.00
Luz S/. 30,200.00 S/. 30,200.00 S/. 30,200.00 S/. 30,200.00 S/. 30,200.00
Mantenimiento S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00

TOTAL S/. 51,000.00 S/. 51,000.00 S/. 51,000.00 S/. 51,000.00 S/. 51,000.00

TOTAL DE COSTOS:

COSTOS ANUALES 2023 2024 2025 2026 2027
MOD S/. 444,614.52 S/. 444,614.52 S/. 444,614.52 S/. 444,614.52 S/. 444,614.52
CIF S/.51,000.00 S/. 51,000.00 S/. 51,000.00 S/.51,000.00 S/. 51,000.00

TOTAL S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52
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GASTOS ADMINISTRATIVOS
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Descripcién del puesto 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Administrador S/. 35,916.00 S/. 35,916.00 S/. 35,916.00 S/. 35,916.00 S/. 35,916.00
Contador S/. 34,716.00 S/. 34,716.00 S/. 34,716.00 S/. 34,716.00 S/. 34,716.00
Asistente administrativo S/. 28,800.00 S/. 28,800.00 S/. 28,800.00 S/. 28,800.00 S/. 28,800.00
Recepcionista S/. 15,516.00 S/.15,516.00| S/. 15,516.00 S/. 15,516.00 S/. 15,516.00
VigilanteS S/. 80,316.00 S/. 80,316.00 S/. 80,316.00 S/. 80,316.00 S/. 80,316.00
Personal de Limpieza S/.92,316.00 S/.92,316.00 S/.92,316.00 S/. 92,316.00 S/.92,316.00
Personal de Mantenimiento S/. 46,716.00 S/. 46,716.00 S/. 46,716.00 S/. 46,716.00 S/. 46,716.00
TOTAL S/. 334,296.00 S/.334,296.00| S/. 334,296.00 S/. 334,296.00 S/. 334,296.00
TOTAL DE GASTOS:

GASTOS OPERATIVOS 2022 2023 2024 2025 2026 2027
G. ADM S/.0.00 S/. 334,296.00 S/.334,296.00| S/.334,296.00 S/. 334,296.00 S/. 334,296.00
TOTAL DE GASTOS S/.0.00 S/. 334,296.00 S/.334,296.00| S/. 334,296.00 S/. 334,296.00 S/. 334,296.00
FLUJO DE INGRESOS

Produccién de servicio a 5 afios

Servicios Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Alquiler de Stand

S/. 3,780,000.00

S/. 3,780,000.00

S/. 3,780,000.00

S/. 3,780,000.00

S/. 3,780,000.00

Alquiler de estacionamiento

S/. 1,336,000.00

S/. 1,536,400.00

S/. 1,566,460.00

S/.1,570,969.00

S/.1,571,645.35

Alquiler de SSHH

S/. 876,000.00

S/.919,800.00

S/. 963,600.00

S/.1,051,200.00

S/. 1,095,000.00

Alquiler de espacios publicitarios

S/. 360,000.00

S/. 485,000.00

S/. 610,000.00

S/. 735,000.00

S/. 860,000.00

TOTAL

S/. 6,352,000.00

S/. 6,721,200.00

S/. 6,920,060.00

S/.7,137,169.00

S/. 7,306,645.35




INVERSION Y FLUJO DE INVERSIONES:

ACTIVOS TANGIBLES Cantidad P.U Monto Costo
Terreno S/. 2,480,000.00
Demolicion 1800 m2 S/. 45.00 S/. 81,000.00 S/. 1,765,500.00
Trazo y nivelacion 1800 m2 S/. 30.00 S/. 54,000.00
Nueva construccion 2800 m2 S/. 300.00 S/. 840,000.00
Const. De losa de entrepiso 2800 m2 S/. 240.00 S/. 672,000.00
Instalacion de drenajes 1 S/. 50,000.00 S/. 50,000.00
Instalacién de agua potable 1 S/. 38,000.00 S/. 38,000.00
Instalacion eléctrica 1 S/. 30,500.00 S/. 30,500.00
Materiales S/. 680,000.00
Material para acabados S/. 680,000.00
Alquiler de maquinaria para construccion S/. 213,000.00
Equipos sanitarios S/. 42,000.00
Maéquina excavadora S/. 35,000.00
Magquina explanadora S/. 39,000.00
Maéquinas de transporte S/. 34,000.00
Tractor con remolque S/. 35,000.00
Compactador S/. 28,000.00
Mobiliario para stand/oficinas S/. 460,810.00
Mobiliarios para stands S/. 410,210.00
Mobiliarios para oficinas S/. 50,600.00
Equipos para stand/ oficinas S/. 68,790.00
Equipos de computo 4 S/. 2,700.00 S/. 10,800.00
Congeladoras 10 S/. 3,999.00 S/. 39,990.00
Herramientas S/. 18,000.00

Total de activos tangibles

S/. 5,668,100.00
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El terreno del mercado existe ya que ahi se encuentra el mercado actual, pero el terreno le pertenece a la empresa Agroindustrial Casa Grande,

debido a que esta es una empresa privatizada, se tiene que adquirir con la inversion especificada para poder realizar la reconstruccion.
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DEPRECIACION

2023 2024

2025

2026

2027 TOTAL DEPREC.

RECUPERO

DEPRECIACION LINEAL | S/.773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 3,868,100.00

S/. 1,800,000.00

ACTIVOS INTANGIBLES Costo
Asesoria de abogado S/. 360.00
Elaboracion de la minuta S/. 48.00
Escritura publica S/. 250.00
Ingreso a RR PP S/.50.00
Registro de marca S/.1,200.00
Inscripcion en RRPP S/. 80.00
Licencia de funcionamiento S/. 600.00
Legalizacién del libro contable S/. 34.00
Sistema informatico y pagina web S/. 2,400.00
Total de activos intangibles S/.5,022.00
2023 2024 2025 2026 2027
|Amortizacién de intangible S/.1,004.40 S/.1,004.40 S/.1,004.40 S/.1,004.40| S/.1,004.40
Total de inversion Total
Activos tangibles S/. 5,668,100.00
Activos Intangibles S/.5,022.00
Total S/.5,673,122.00




FLUJO DE CAJA

1. FLUJO DE CAPITAL
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2022 2023 2025 2026 2027

ACT. TANGIBLES -S/. 5,668,100.00
ACT.INTANGIBLES -S/. 5,022.00
Recupero de A. Tangible S/. 1,800,000.00

TOTAL | -S/. 5,673,122.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 1,800,000.00
ESTADO DE GANANCIAS Y
PERDIDAS 2022 2023 2024 2025 2026 2027
INGRESO POR VENTAS S/. 6,352,000.00 S/. 6,721,200.00 S/. 6,920,060.00 S/.7,137,169.00 S/. 7,306,645.35
VALOR RESIDUAL AF. S/. 1,800,000.00
COSTO DE VENTAS S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52
Depreciacidn y amortizacion (-) S/. 774,624.40 S/. 774,624.40 S/. 774,624.40 S/. 774,624.40 S/. 774,624.40
UTILIDAD BRUTA S/.5,081,761.08 S/. 5,450,961.08 S/. 5,649,821.08 S/. 5,866,930.08 S/. 7,836,406.43
GASTOS OPERATIVOS S/. 334,296.00 S/. 334,296.00 S/. 334,296.00 S/. 334,296.00 S/. 334,296.00
UT. ANTES DE IMP. S/. 4,747,465.08 S/. 5,116,665.08 S/. 5,315,525.08 S/. 5,532,634.08 S/.7,502,110.43
IMP. A LA RENTA S/. 1,424,239.52 S/. 1,534,999.52 S/. 1,594,657.52 S/. 1,659,790.22 S/. 2,250,633.13
FLUJO ECONOMICO S/. 3,323,225.56 S/. 3,581,665.56 S/. 3,720,867.56 S/. 3,872,843.86 S/. 5,251,477.30
ESTADO DE GANANCIAS Y
PERDIDAS 2022 2023 2024 2025 2026 2027
INGRESO POR VENTAS S/. 6,352,000.00 S/.6,721,200.00| S/. 6,920,060.00 S/. 7,137,169.00 S/. 7,306,645.35
COSTO DE VENTAS S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52 S/. 495,614.52
Depreciacion y amortizacion (-) SI. 774,624.40 SI. 774,624.40 SI. 774,624.40 SI. 774,624.40 SI. 774,624.40
UTILIDAD BRUTA S/.5,081,761.08 S/.5,450,961.08| S/.5,649,821.08 S/. 5,866,930.08 S/. 6,036,406.43




GASTOS OPERATIVOS

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00
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S/. 334,296.00

UTILIDAD OPERATIVA

S/. 4,747,465.08

S/.5,116,665.08

S/. 5,315,525.08

S/. 5,532,634.08

S/.5,702,110.43

GASTOS FINANCIEROS

S/. 297,838.91

S/. 253,664.76

S/. 202,864.50

S/. 144,444.20

S/. 77,260.85

UT. ANTES DE IMP.

S/. 4,449,626.18

S/. 4,863,000.32

S/.5,112,660.58

S/. 5,388,189.88

S/. 5,624,849.58

IMP. A LA RENTA

S/.1,334,887.85

S/. 1,458,900.10

S/.1,533,798.17

S/. 1,616,456.96

S/. 1,687,454.87

FLUJO FINANCIERO

S/. 3,114,738.32

S/. 3,404,100.22

S/. 3,578,862.41

S/.3,771,732.92

S/. 3,937,394.71

2. FLUJO ECONOMICO

2022

2023

2024

2025

2026

2027

(+) UTILIDAD NETA

S/. 3,323,225.56

S/. 3,581,665.56

S/. 3,720,867.56

S/. 3,872,843.86

S/.5,251,477.30

(+) DEPRECIACION

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

(+)AMORT. INTANGIBLES

S/. 1,004.40

S/.1,004.40

S/. 1,004.40

S/. 1,004.40

S/. 1,004.40

FCE TOTAL

-S/.5,673,122.00

S/. 4,097,849.96

S/. 4,356,289.96

S/. 4,495,491.96

S/. 4,647,468.26

S/. 6,026,101.70

3. FLUJO DE SERVICIO A LA DEUDA SIN INFLACION

2022

2023

2024

2025

2026

2027

PRESTAMO

S/. 1,985,592.70

AMORTIZACION

PRESTAMO S/. 294,494.28 S/. 338,668.42 S/. 389,468.68 S/. 447,888.99 S/.515,072.33
(+) INTERES S/. 297,838.91 S/. 253,664.76 S/. 202,864.50 S/. 144,444.20 S/. 77,260.85
(-) ESCUDO FISCAL (30%) -S/. 89,351.67 -S/. 76,099.43 -S/. 60,859.35 -S/. 43,333.26 -S/. 23,178.25

TOTAL | S/.1,985,592.70 S/. 502,981.51 S/. 516,233.75 S/.531,473.83 S/. 548,999.92 S/. 569,154.93
DEFLACTOR 1.0809 1.1683 1.2629 1.3650 1.4755

FINANCIAMIENTO NETO

SIN INFLACION

S/.1,985,592.70

S/. 465,335.84

S/. 441,850.51

S/. 420,848.07

S/. 402,189.03

S/. 385,747.32




4. FLUJO DE CAJA FINANCIERO

82

2022 2023

2024

2025

2026

2027

FLUJO ECONOMICO

-S/.5,673,122.00

S/. 4,097,849.96

S/. 4,356,289.96

S/. 4,495,491.96

S/. 4,647,468.26

S/. 6,026,101.70

FINANCIAMIENTO NETO
SIN INFLACION

S/. 1,985,592.70

S/. 465,335.84

S/. 441,850.51

S/. 420,848.07

S/. 402,189.03

S/. 385,747.32

FCFN TOTAL

-S/. 3,687,529.30

S/.3,632,514.11

S/. 3,914,439.44

S/. 4,074,643.89

S/. 4,245,279.23

S/. 5,640,354.38

FINANCIAMIENTO:

65%

35%

INVERSION TOTAL

Capital propio

Préstamo Bancario

Activos tangibles

S/. 5,668,100.00

S/. 3,684,265.00

S/. 1,983,835.00

Activos Intangibles

S/.5,022.00

S/. 3,264.30

S/.1,757.70

Total

S/.5,673,122.00

S/. 3,687,529.30

S/.1,985,592.70

Datos del préstamo

Préstamo S/.1,985,592.70
TEA 15% 0.15
n° de afios 5
Renta S/.592,333.18

Segun los célculos obtenidos, se opta por elegir el banco BCP, debido a que tiene una TEA baja que es conveniente para el proyecto de inversion




Servicio a la deuda
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ESCUDO
PERIODO | SALDO INTERES AMORTIZACION |RENTA DEPRECIACION ESCUDO FISCAL | TRIBUTARIO
2022 | S/.1,985,592.70 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
2023 | S/.1,985,592.70 S/. 297,838.91 S/. 294,494.28 S/.592,333.18 S/. 773,620.00 S/. 89,351.67 S/. 232,086.00
2024 | S/.1,691,098.42 S/. 253,664.76 S/. 338,668.42 S/.592,333.18 S/. 773,620.00 S/.76,099.43 S/. 232,086.00
2025| S/.1,352,430.00 S/. 202,864.50 S/. 389,468.68 S/.592,333.18 S/. 773,620.00 S/. 60,859.35 S/. 232,086.00
2026 S/.962,961.32 S/. 144,444.20 S/. 447,888.99 S/.592,333.18 S/. 773,620.00 S/. 43,333.26 S/. 232,086.00
2027 S/. 515,072.33 S/. 77,260.85 S/. 515,072.33 S/.592,333.18 S/. 773,620.00 S/. 23,178.25 S/. 232,086.00

S/.976,073.22

S/. 1,985,592.70

e CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD DEL INVERSIONITAS (COK)

COK = Tasa de Libre Riesgo + Beta (Riesgo de Mercado - TLR) + Riesgo Pais

DATOS PARA HALLAR COK

Costo de Oportunidad= COK

Tasa Libre de Riesgo - TLR (Bonos del Estado) 3.30% 3.3
Beta Sectorial (Sector Comercial) 1.59% 1.59
Riesgo de Mercado (Riesgo del Sector Comercial) 10% 10
Riesgo Pais (Solo para paises emergentes) 2.08%| 2.08

COK= 16.03




DATOS PARA HALLAR LA TASA DE DESCUENTO

COK Costo de oportunidad del capital COK ( tasa de interés pasiva) 16.03% \ 0.1603 \
Se elige la mejor Tasa anual pasiva del banco segun la SBS
ra | Se elige la tasa de interés anual activa del Banco més conveniente segin la SBS | 15% | 0.1500|
R \ Tasa de Riesgo (Se elige la tasa de riesgo pais para las inversiones) \ 2.08% \ 0.0208 \
t \ Impuesto a la renta \ 30% \ 0.3000 \
Tasa de descuento econdémica
dE = Kp * (COK +R) + Ka * ra
dE = aporte propio * (COK +R) + préstamo * ra
inv. Total inv. Total
dE = S/. 3,687,529.30 * 0.1811 + S/.1,985,592.70 * 0.1500
S/.5,673,122.00 S/.5,673,122.00
dE = 0.65 * 0.1811 + 035 * 0.1500
dE = 0.170215
dE = 17.02%

Cabe sefialar que la tasa de descuento econdémica es de 17,02%
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Tasa de descuento financiera
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dF = Kp & (COK +R) + Ka B3 ra B3 (1-1)
dF = aporte propio * (COK +R) + préstamo * ra * (1-0,29)
inv. Total inv. Total
dF = S/. 3,687,529.30 * 0.1811 + S/. 1,985,592.70 * 0.15 * 0.71
S/.5,673,122.00 S/.5,673,122.00
dF = 0.65 * 0.1811 + 0.35 * 0.15 * 0.71
dF = 0.15499
dF = 15.50%
Cabe sefialar que la tasa de descuento financiera es de 15.50%
e CALCULO DEL COSTO PROMEDIO DE CAPITAL (CPPC)
Costo Promedio Ponderado= WACC
Fuente de financiamiento INVERSION %DE INVERSION COSTOS WACC
Deuda con entidad financiera S/. 1,985,592.70 35% 15.00% 5.25%
Capital propio S/. 3,687,529.30 65% 16.03% 10.42%
TOTAL S/.5,673,122.00 100% 15.67%
EVALUACION ECONOMICA: EVALUACION FINANCIERA:
Periodos FLUJO DE CAJA . FLUJO DE CAJA
ECONOMICO (FCE) Periodos FINANCIERO (FCF)
2022 | -S/.5,673,122.00 2022 -S/.3.687,529.30
2023 S/. 4,097,849.96 | -S/. 1,575,272.04 2023 S/.3,632,514.11 -S/.55,015.19
2024 SI.4,356,289.96 S/.2,781,017.91 2024|  S/.3914439.44| S/.3,859.424.26
2025| S/.4495491.96| S/.7,276,509.87 2025|  S/.407464389| S/.7.934068.15




2026| S/.4,647,468.26|S/. 11,923,978.12
2027| S/.6,026,101.70|S/. 17,950,079.83
WACC 15.67%

S/.9,536,937.10

VANE FCE

TIR ECONOMICO 71.95%

B/C ECONOMICO 2.68

PR 1.36

Afios 0.36
1

Meses 5.132862257
5

Dias 0.132862257
4

S/. 15,210,059.10

1

Periodo

S/. 1,575,272.04

Absoluto FC
Acumulado Neg

S/. 4,356,289.96

FC neto sig. PER.

1 afio 4 meses y 10
dias

La inversion del proyecto econdmicamente se va a recuperar

Dentro de 1 afio 4 meses y 10 dias.
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2026 S/. 4,245,279.23| S/.12,179,347.38
2027 S/.5,640,354.38| S/.17,819,701.76
COK 16.03%

S/.9,983,310.65

VANF

S/. 13,670,839.95
FCF

1 Periodo

S/. 55,015.19 Absoluto FC
Acumulado Neg

S/.3,914,439.44

FC neto sig. PER.

TIR FINANCIERO
91%
B/C FINANCIERO 3.71
PR 1.01
A0S 0.01
1
Meses 1.82999
1
Dias 0.82999
25

1afo 1 mesy 25 dias

La inversion del proyecto financieramente se va a recuperar

Dentro de 1 afio 1 mes y 25 dias.




ANALISIS DE RIESGO:

- Escenario normal

87

Flujo de caja de valores constantes

Periodo

1

2

3

4

5

Ingreso por ventas

S/. 6,352,000.00

S/. 6,721,200.00

S/. 6,920,060.00

S/.7,137,169.00

S/. 7,306,645.35

Valor residual de activos fijos
(Tang)

S/. 1,800,000.00

Costo de ventas

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

Depreciacion y amortizacion (-)

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

Tangibles

-S/. 5,668,100.00

Intangibles

-S/.5,022.00

Utilidad Bruta

-S/.5,673,122.00

S/. 5,081,761.08

S/. 5,450,961.08

S/. 5,649,821.08

S/. 5,866,930.08

S/. 7,836,406.43

Gastos operativos

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

Utilidad operativa

-S/.5,673,122.00

S/. 4,747,465.08

S/. 5,116,665.08

S/. 5,315,525.08

S/. 5,532,634.08

S/.7,502,110.43

Impuesto a la renta (30%)

S/. 1,424,239.52

S/. 1,534,999.52

S/. 1,594,657.52

S/. 1,659,790.22

S/. 2,250,633.13

Flujo econémico

-S/.5,673,122.00

S/. 3,323,225.56

S/. 3,581,665.56

S/. 3,720,867.56

S/. 3,872,843.86

S/.5,251,477.30

Depreciacion

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/.773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

Amortizacion

S/.1,004.40

S/.1,004.40

S/.1,004.40

S/.1,004.40

S/.1,004.40

Flujo de caja econémico

-5,673,122.00

S/. 4,097,849.96

S/. 4,356,289.96

S/. 4,495,491.96

S/. 4,647,468.26

S/. 6,026,101.70

Préstamo S/. 1,985,592.70

Amortizacion préstamo S/. 294,494.28 S/. 338,668.42 S/. 389,468.68 S/. 447,888.99 S/.515,072.33
(+) Interés S/. 297,838.91 S/. 253,664.76 S/. 202,864.50 S/. 144,444.20 S/. 77,260.85
(-) Escudo fiscal -S/. 89,351.67 -S/. 76,099.43 -S/. 60,859.35 -S/. 43,333.26 -S/. 23,178.25
Total S/. 1,985,592.70 S/.502,981.51 S/. 516,233.75 S/. 531,473.83 S/. 548,999.92 S/. 569,154.93
Deflactor (1+ 0.89) 1.0809 1.1683 1.2629 1.3650 1.4755

Financiamiento neto sin inflacidon

-S/. 3,687,529.30

S/. 465,335.84

S/.441,850.51

S/.420,848.07

S/.402,189.03

S/. 385,747.32

Flujo de caja financiero

-S/. 3,687,529.30

S/.3,632,514.11

S/.3,914,439.44

S/.4,074,643.89

S/.4,245,279.23

S/.5,640,354.38




- Escenario Optimista

Flujo de caja de valores constantes

Periodo

1

2

3

4

88

5

Ingreso por ventas

S/. 6,669,600.00

S/. 7,057,260.00

S/. 7,266,063.00

S/. 7,494,027.45

S/.7,671,977.62

Valor residual de activos fijos
(Tang)

S/. 1,800,000.00

Costo de ventas

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

Depreciacion y amortizacion (-)

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

Tangibles

-S/. 5,668,100.00

Intangibles

-S/.5,022.00

Utilidad Bruta

-S/.5,673,122.00

S/.5,399,361.08

S/. 5,787,021.08

S/. 5,995,824.08

S/. 6,223,788.53

S/. 8,201,738.70

Gastos operativos

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

Utilidad operativa

-S/.5,673,122.00

S/. 5,065,065.08

S/. 5,452,725.08

S/. 5,661,528.08

S/. 5,889,492.53

S/.7,867,442.70

Impuesto a la renta (30%)

S/.1,519,519.52

S/. 1,635,817.52

S/. 1,698,458.42

S/.1,766,847.76

S/. 2,360,232.81

Flujo econémico

-S/.5,673,122.00

S/. 3,545,545.56

S/. 3,816,907.56

S/. 3,963,069.66

S/. 4,122,644.77

S/. 5,507,209.89

Depreciacion

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

Amortizacion

S/.1,004.40

S/.1,004.40

S/.1,004.40

S/.1,004.40

S/.1,004.40

Flujo de caja econémico

-S/.5,673,122.00

S/. 4,320,169.96

S/. 4,591,531.96

S/. 4,737,694.06

S/. 4,897,269.17

S/. 6,281,834.29

Préstamo S/. 1,985,592.70

Amortizacién préstamo S/. 294,494.28 S/. 338,668.42 S/. 389,468.68 S/. 447,888.99 S/. 515,072.33
(+) Interés S/. 297,838.91 S/. 253,664.76 S/. 202,864.50 S/. 144,444.20 S/. 77,260.85
() Escudo fiscal -S/. 89,351.67 -S/. 76,099.43 -S/. 60,859.35 -S/. 43,333.26 -S/. 23,178.25
Total S/.1,985,592.70 S/.502,981.51 S/. 516,233.75 S/.531,473.83 S/. 548,999.92 S/. 569,154.93
Deflactor (1+ 0.89) 1.0809 1.1683 1.2629 1.3650 1.4755

Financiamiento neto sin inflacion

-S/. 3,687,529.30

S/. 465,335.84

S/. 441,850.51

S/. 420,848.07

S/. 402,189.03

S/. 385,747.32

Flujo de caja financiero

-S/. 3,687,529.30

S/. 3,854,834.11

S/. 4,149,681.44

S/. 4,316,845.99

S/. 4,495,080.14

S/. 5,896,086.97




EVALUACION
ECONOMICA

Periodos Econdémico (FCE) | Saldo

2022 | -S/.5,673,122.00
2023 S/.4,320,169.96| -S/.1,352,952.04
2024 S/.4,591,531.96 S/.3,238,579.91
2025 S/. 4,737,694.06 S/.7,976,273.97
2026 S/.4,897,269.17 | S/.12,873,543.14
2027 S/.6,281,834.29| S/.19,155,377.43

WACC 15.67%

S/.10,324,519.44 S/.15,997,641.44

VAN FCE
TIR ECONOMICO 76.22%
B/C ECONOMICO S/.2.82
PR 1.29
Afios 0.29
1
Meses 3.53594937
3
Dias 0.53594937
16
1 aiflo 3 meses y 27 dias
1| Periodo
Absoluto FC

S/.1,352,952.04

Acumulado Neg

S/.4,591,531.96

FC neto sig. PER.
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. Periodos Financiero (FCF) | Saldo

EVALUACION

FINANCIERA 2022| -S/.3,687,529.30
2023 S/. 3,854,834.11 S/.167,304.81
2024 S/.4,149,681.44 S/. 4,316,986.26
2025 S/.4,316,845.99 S/. 8,633,832.25
2026 S/.4,495,080.14 | S/.13,128,912.39
2027 S/.5,896,086.97 | S/.19,024,999.36
COK 16.03%

S/.10,764,117.79

VAN

TIR FINANCIERO 108%
B/C FINANCIERO S/.3.92
PR 1.04
Afios 0.04

1
Meses 1.10

1
Dias 0.10

3
1 afio 1 mesy 3 dias

1| Periodo
Absoluto FC

S/.167,304.81

Acumulado Neg

S/.4,149,681.44

FC neto sig. PER.

S/. 14,451,647.09

FCE




- Escenario Pesimista:

Flujo de caja de valores constantes

Periodo

1

2

3

4

90

5

Ingreso por ventas

S/.5,716,800.00

S/. 6,049,080.00

S/. 6,228,054.00

S/. 6,423,452.10

S/. 6,575,980.82

Valor residual de activos fijos

(Tang)

S/. 1,800,000.00

Costo de ventas

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

S/. 495,614.52

Depreciacion y amortizacion (-)

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/. 774,624.40

S/.774,624.40

S/. 774,624.40

Tangibles

-S/. 5,668,100.00

Intangibles

-S/.5,022.00

Utilidad Bruta

-S/.5,673,122.00

S/. 4,446,561.08

S/.4,778,841.08

S/. 4,957,815.08

S/.5,153,213.18

S/.7,105,741.90

Gastos operativos

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

S/. 334,296.00

Utilidad operativa

-S/.5,673,122.00

S/. 4,112,265.08

S/. 4,444,545.08

S/. 4,623,519.08

S/.4,818,917.18

S/. 6,771,445.90

Impuesto a la renta (30%)

S/. 1,233,679.52

S/. 1,333,363.52

S/. 1,387,055.72

S/. 1,445,675.15

S/. 2,031,433.77

Flujo econémico

-S/.5,673,122.00

S/. 2,878,585.56

S/.3,111,181.56

S/. 3,236,463.36

S/. 3,373,242.03

S/.4,740,012.13

Depreciacion

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

S/. 773,620.00

Amortizacion

S/. 1,004.40

S/. 1,004.40

S/.1,004.40

S/. 1,004.40

S/. 1,004.40

Flujo de caja econémico

-S/.5,673,122.00

S/. 3,653,209.96

S/. 3,885,805.96

S/.4,011,087.76

S/. 4,147,866.43

S/. 5,514,636.53

Préstamo S/. 1,985,592.70

Amortizacion préstamo S/. 294,494.28 S/. 338,668.42 S/. 389,468.68 S/. 447,888.99 S/.515,072.33
(+) Interés S/. 297,838.91 S/. 253,664.76 S/. 202,864.50 S/. 144,444.20 S/. 77,260.85
(-) Escudo fiscal -S/. 89,351.67 -S/. 76,099.43 -S/. 60,859.35 -S/. 43,333.26 -S/. 23,178.25
Total S/. 1,985,592.70 S/. 502,981.51 S/. 516,233.75 S/. 531,473.83 S/. 548,999.92 S/. 569,154.93
Deflactor (1+ 0.89) 1.0809 1.1683 1.2629 1.3650 1.4755

Financiamiento neto sin

inflacion

-S/. 3,687,529.30

S/. 465,335.84

S/. 441,850.51

S/. 420,848.07

S/. 402,189.03

S/. 385,747.32

Flujo de caja financiero

-S/. 3,687,529.30

S/. 3,187,874.11

S/. 3,443,955.44

S/. 3,590,239.69

S/. 3,745,677.40

S/. 5,128,889.21




.| Periodos Econémico (FCE) |Saldo
EVALUACION
ECONOMICA 2022 -S/. 5,673,122.00
2023 S/.3,653,209.96| -S/.2,019,912.04
2024 S/. 3,885,805.96 S/. 1,865,893.91
2025 S/.4,011,087.76 S/.5,876,981.67
2026 S/.4,147,866.43 | S/.10,024,848.09
2027 S/.5,514,636.53 | S/.15,539,484.62
WACC 15.67%

S/.7,961,772.42

S/.13,634,894.42

VAN FCE
TIR ECONOMICO 63.31%
B/C ECONOMICO S/.2.40
PR 1.52
ARos 0.52
1
Meses 6.237816505
6
Dias 0.237816505
7
1 afio 6 meses y 23 dias
1 Periodo
S/.2,019,912.04 Absoluto FC Acumulado
Neg
S/. 3,885,805.96 FC neto sig. PER.
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. Periodos Financiero (FCF) Saldo
EVALUACION
FINANCIERA 2022 -S/. 3,687,529.30
2023 S/.3,187,874.11 -S/. 499,655.19
2024 S/. 3,443,955.44 S/. 2,944,300.26
2025 S/. 3,590,239.69 S/. 6,534,539.95
2026 S/.3,745,677.40| S/.10,280,217.35
2027 S/.5,128,889.21| S/.15,409,106.55
COK 16.03%
S/. 8,421,696.35 S/.12,109,225.65
VAN FCE
TIR
FINANCIERO 89%
B/C
FINANCIERO S/.3.28
PR 1.15
Afos 0.15
Meses 1.740981361
Dias 0.740981361
1 afio 2 meses y 6 dias
1 Periodo
S/. 499,655.19 Absoluto FC Acumulado
Neg
S/. 3,443,955.44 | FC neto sig. PER.




Analisis de la elasticidad del VAN:

Elasticidad del VAN Econdémico

Escenario Normal S/9,536,937.10| Para el flujo de caja econdmico las ventas pueden caer
S/.| como méximo en 32% para que el proyecto siga siendo
Escenario Pesimista 7,961,772.42 rentable
Variacion del VAN 24.59% 100% 24.59% 32%
Elasticidad del VAN 2.4590
Elasticidad del VAN Financiero
Escenario Normal S/9,983,310.65| Para el flujo de caja financiero las ventas pueden caer

como maximo en 34% para que el proyecto siga siendo

Escenario Pesimista | S/. 8,421,696.35 rentable
Variacion del VAN 27.79% 100% 27.79% 34%
Elasticidad del
VAN 2.779
PUNTO DE EQUILIBRIO
2022 2023 2024 2025 2026 2027
S/. S/. S/. S/. S/.
COSTOS FIJOS S/.0.00 1,242,904.40 1,275,304.40 1,277,304.40 1,279,304.40 1,282,304.40
% DE MARGEN (P.V -
C.V)/P.V. 64.50% 66.50% 67.50% 67.50% 67.50%
PUNTO DE EQUILIBRIO S/. S/. S/, S/. S/.
EN SOLES 1,242,904.40 1,275,304.40 1,277,304.40 1,279,304.40 1,282,304.40
S/. S/. S/. S/. S/.
COSTOS FI1JOS S/.0.00 1,242,904.40 1,275,304.40 1,277,304.40 1,279,304.40 1,282,304.40

92
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PRECIO-C.V. §/.5,011.71 S/. 4,867.57 S/.4,513.44 S/.4,236.11 S/. 4,070.81
PUNTO DE
EQUILIBRIO UNID 248 262 283 302 315

- El punto de equilibrio en unidades monetarias para el afio 2023 esde : S/ 1,242,904.40
- El punto de equilibrio en unidades a alquilar en el afio 2023 es de: 248 stands.

- Andlisis de sensibilidad:

. ESCENARIO ESCENARIO ESCENARIO

ANALISIS DE SENSIBILIDAD PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA VALORE:RES‘?EEQ?OS -
PESO 10% 85% 5% 100%
VANE S/ 7,961,772.42 | S/9,536,937.10 |S/ 10,324,519.44 S/9,365,351.81

ECONOMICO TIRE 63.31% 71.95% 76.26% 71%
PRCE 1.52 1.36 1.29 1.38
B/CE S/ 2.40 S/ 2.68 S/ 2.82 S/ 2.65
VANF S/ 8,421,696.35 S/ 9,983,310.65 S/ 10,764,117.79 S/9,813,190.22

FINANCIERO TIRF 89.03% 91% 98% 91.24%
PRCF 1.15 1.01 1.04 1.03
B/CF S/3.28 S/3.71 S/3.92 S/ 3.66

- En el primer escenario, pesimista, de acuerdo con la relacion beneficio/costo econémico se obtiene que, por cada sol que se invierta en la
empresa, se obtendra una ganancia de S/2.40 y para la relacion beneficio/costo financiero se obtiene que, por cada sol que se invierta en la
empresa, se obtendria S/3.28 de ganancia. Esto significa que el proyecto aun estando en un escenario pesimista aun es rentable y por lo tanto

viable.
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En el segundo escenario, normal, de acuerdo con la relacion beneficio/costo econdmico se obtiene que, por cada sol que se invierta en la
empresa, se conseguira una ganancia de S/2.68 y para la relacion beneficio/costo financiero se obtiene que, por cada sol que se invierta en la

empresa, se conseguiria S/ 3.71 de ganancia. Esto significa que el proyecto en un escenario normal es bastante rentable y por lo tanto viable.

En el Gltimo escenario, optimista, de acuerdo con la relacién beneficio/costo econdmico se obtiene que, por cada sol que se invierta en la
empresa, se tendrd una ganancia de S/ 2.82 y para la relacion beneficio/costo financiero se obtiene que, por cada sol que se invierta en la

empresa, se tendra S/ 3.92 de ganancia. Esto significa que el proyecto en un escenario optimista es atractivamente rentable y por lo tanto viable.

Se concluye que si existe viabilidad econdmica y financiera; ya que, para el flujo econdmico se obtuvo lo siguiente: Valor Actual Neto S/
9,536,937.10, Tasa Interna de Retorno 71.95%, Beneficio/Costo 2.68 y el Periodo de Recupero es de 1 afio 4 meses y 10 dias; y, para el flujo
financiero se obtuvo lo siguiente: Valor Actual Neto S/9,983,310.65, Tasa Interna de Retorno 91%, Beneficio/Costo 3.71 y el Periodo de

Recupero es de 1 afios 1 mes y 25 dias.
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Conclusiones y Recomendaciones

- Viabilidad estratégica

En conclusion, se deduce que si hay una viabilidad estratégica; ya que, las Fuerzas de
Porter, la matriz SEPTED, la Cadena de Valor y el FODA hacen que el proyecto sea
viable; ya que los mercados de abastos pertenecientes al sector comercial es muy bueno
y esta en constante crecimiento. Sumado a esto, se observa que tanto para la Matriz EFI
y EFE el contexto es favorable; debido a las calificaciones que reciben son de 2.89 y 3.02
respectivamente, lo cual es favorable para el proyecto. Por ello, se recomienda que el
mercado implemente como una de sus ventajas competitivas la eficacia, para asi poder
satisfacer la demanda, mejorando el proceso de atencién e incrementando la tecnologia

necesaria para un buen mercado de abastos.
- Viabilidad de mercado

De acuerdo con el estudio mercado realizado, se concluye que mediante la informacion
recolectada de diferentes fuentes bibliograficas, existe una demanda insatisfecha de la
poblacion de Casa Grande. Por ello, luego de haber obtenido la demanda y oferta
proyectada, se puede apreciar la existencia de viabilidad de mercado, puesto que hay una
brecha de la demanda insatisfecha para la actual y futura poblacion, es por ello que el
proyecto de inversién para la construccion de un mercado de abastos minorista ayudara

a disminuira este problema actual.
- Viabilidad técnica

En conclusidon el proyecto si posee viabilidad técnica, ya que tendra una superficie de
2500 m2 que comprendera la nueva extension del terreno del mercado para un total de
350 puestos, oficinas, estacionamiento y servicios higiénicos. Ademas, la aplicacion del
método de localizacion nos permitié saber la ponderacion mas alta de acuerdo a los
factores considerados como: Ubicacion céntrica, disponibilidad del terreno, mayor
cercania al mercado potencial y facil acceso y buenas vias, obteniendo una ponderacion
de 4.5.

Se recomienda mantener operativas al 100% todos los equipamientos y stands del
mercado para la atencion eficiente de la poblacion, como también de darle mantenimiento

constante a las maquinarias, infraestructura y equipamiento para una buena atencion.
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- Viabilidad organizacional

En conclusion, el modelo organizacional establecido para la empresa esta realizado a
partir de procesos, con el fin de mejorar su gestion y hacerla mas eficiente. Ademas, se
contara con la gestion del conocimiento como parte de la ventaja competitiva, debido que
los trabajadores son una fuente muy importante de retencion del conocimiento, ya que

como empresa debe apoyar a que sus colaboradores crezcan en el ambito profesional.

Se recomienda realizar una correcta gestion de conocimiento, porque a través de ello se
puede transmitir de manera més eficiente el conocimiento adquirido en la empresa, y se
mejoraria la calidad de atencion hacia los clientes. Sumado a esto, el mercado debe contar
con un plan para la proteccion de la vida y la salud de los trabajadores y clientes con la

finalidad de atenuar los riesgos existentes dentro de este.
- Viabilidad Econémica y Financiera:

Se concluye que el total de inversidn para el proyecto antes mencionado tienen un valor total
de S/.5,673,122.00, lo cual S/. 1, 985,592.70 representado por un 35% sera financiado por
un préstamo bancario con una TEA de 15% y con un plazo de 5 afos, pagando una renta anual
de S/. 592,333.18. Asimismo, el costo de oportunidad (COK) tienen un valor del 16.03% vy el
costo promedio ponderado (WACC) tiene un valor del 15.67%. De igual manera, se realizd un
estado de ganancias y pérdidas de 5 afios del proyecto, pudiendo observarse que existe una
utilidad neta positiva. Por ultimo, se realizé una evaluacion para lograr identificar la viabilidad
econdmica y financiera del proyecto; teniendo el flujo econémico los siguientes valores:
Valor actual neto de S/ S/. 9, 536,937.10, una tasa interna de retorno del 71.95%, un
beneficio/costo de 2.68 y un periodo de recupero de 1 afio 4 meses y 10 dias; y, para el flujo
financiero los valores son: Valor actual neto de S/. 9, 983,310.65, una tasa interna de retorno
del 91 %, un beneficio/costo de 3.71 y una periodo de recupero de 1 afio 1 mes y 25 dias. Se
recomienda para el estudio trabajar con una tasa que favorezca a la organizacién en la se
estd planteando en el proyecto como a la entidad financiera. De igual forma después de
identificar la variacion y elasticidad del VAN para el flujo econédmico y financiero se
demuestra que en el primero, las ventas pueden disminuir maximo hasta en un 32% y para
el segundo, pueden disminuir hasta un 34% para que el proyecto pueda seguir siendo

rentable.
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ANEXOS
Anexo 1

Figura 1

Imagen del mercado Modelo de Casa Grande

Av. Atahualpa

Figura 2

Imagen de la puerta principal del Mercado Modelo de Casa Grande




Figura 3

Imagen de la puerta secundaria del Mercado Modelo de Casa Grande

Figura 4

Imagen de la infraestructura interior del Mercado Modelo de Casa Grande

Figura 5

Imagen de la parte interior del Mercado Modelo de Casa Grande
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