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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo desarrollar un proyecto de
inversion para la construccién de un mercado de abastos minorista en el distrito de
Pimentel, que detalle los procedimientos necesarios para cumplir con la necesidad de la
implementacion de este mercado, donde los clientes sientan seguridad al adquirir sus
productos de primera necesidad. Se pretende implementar un mercado de abastos
minorista que aporte al desarrollo territorial, econémico, social y ambiental. La
implementacion de un mercado minorista para la poblacion creciente del distrito de
Pimentel contara con una distribucién de los puestos adecuadas a la naturaleza de cada
producto, de igual manera se implementara innovacion en los procesos para generar
diferenciacion y un valor agregado en el servicio que se ofrece.

Cabe resaltar que contara con dos niveles, 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. Existira una zona fria para la
conservacién de todos aquellos productos perecibles, para que estos no afecten la salud
de los consumidores. De igual manera se contara con una agencia de seguridad que se
encuentre disponible para los clientes, comerciante mediante un trabajo en conjunto para
asi disminuir los problemas delincuenciales.

A la vez, existira sefializaciones para mejorar la movilizacion de los clientes para facilitar
la ubicacién 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, Analisis de Sensibilidad. Mediante los
Indicadores empleados se demostro que el Proyecto de Inversion para la construccién de
un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel, es viable econémica y
financieramente, obteniéndose un VANE de S/ S/ 4027169.66 y un VANF de
S/213557.81; ademas las TIRs fueron 31.55%la econdmicay 7.12%la financiera.

Palabras clave: mercado de abastos minorista, rentabilidad, innovacidn, puestos de venta



ABSTRACT

In this project for the construction of a retail market in the district of Pimentel, which
details the procedures necessary to meet the need for the implementation of this market,
where customers feel security when purchasing their products of first need. It is intended
to implement a retail supply market that contributes to territorial, economic, social and
environmental development. The implementation of a retail market for the growing
population of the Pimentel district will have a distribution of the appropriate positions to
the nature of each product, in the same way that innovation will be implemented in the

processes to generate differentiation and an added value in the service offered.

It should be noted that it will have two levels, parking which will have a control of entry
and exit of all authorized vehicles through the ANPR system, which recognizes through
its systems the vehicle plates. There will be a cold area for the conservation of all those
perishable products, so that they do not affect the health of consumers. Likewise, there
will be a security agency that is available to clients, trader through a joint work to reduce

crime problems.

At the same time, there will be signs to improve the mobilization of customers to facilitate
the location of the position and consequently facilitate purchases. LED screens will also
be available for visual advertising of recognized brands that are related to merchants and

themselves.

A study was developed to understand the feasibility of the investment project, using
indicators such as VAN, TIR, PRC, IR, Sensitivity Analysis. The Indicators used
demonstrated that the Investment Project for the construction of a retail stock market in
the Pimentel district is economically and financially viable, obtaining a VANE of S/S/
4027169.66 and a VANF of S/213557.81; IN addition, TIRs were 31.55% economic and
7.12% financial.

Keywords: retail market, profitability, innovation, sales stalls
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I.  ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO DE INVERSION

PROYECTO DE INVERSION PARA LA CONSTRUCCION DE UN MERCADO
DE ABASTOS MINORISTA EN EL DISTRITO DE PIMENTE, CHICLAYO

1. Introduccidén

Los mercados de abastos sirven para atender la demanda de una poblacion que
necesita del aprovisionamiento de alimentos para su subsistir, en las cuales se ofrecen
en instalaciones cerradas, ubicadas en las ciudades de desarrollo, en donde existen
diversos comerciantes que suministran productos de primera necesidad a los
ciudadanos.

Es por ello que estos mercados de abastos tienen un rol fundamental en el
sistema de abastecimiento de productos alimenticios y de primera necesidad a los
hogares peruanos, ademas contribuyen a la generacion de ingresos y empleos a la
poblacidn. Pero a la vez existe una gran ausencia de politicas sostenidas de promocion
para la competitividad, en el cual se ve reflejado la ausencia de infraestructuras,
seguridad, servicios basicos, entre otros. (Ministerio de la Produccion, 2016).

Por otro lado, con la presente pandemia que afecta a todos los peruanos, fue
evidente que el principal foco infeccioso de la COVID-19 fueron los mercados de
abastos, esto se debid a la inadecuada gestion por parte de la gerencia de cada mercado,
inadecuada organizacion de los comerciantes, y la excesiva concentracion de los
puestos en espacios reducidos. (Rey,2019)

Pimentel siendo uno de los distritos mas representativos de la ciudad de
Chiclayo, cuenta con un solo mercado de abastos de tipo minorista, el cual inicio sus
actividades de comercializacion en el afio 1974 con 146 puestos que aln se mantienen
hasta la fecha bajo la direccién de la Municipalidad de Pimentel. Y tras sus 46 afos se
ha convertido en la Unica fuente de abastecimiento para la poblacion creciente del
distrito.

Actualmente el mercado que abastece a los pimentelefios cuentan con una
obsoleta infraestructura y precarias medidas sanitarias, dificultando la
comercializacion de los productos e incrementando los problemas de contaminacion
ambiental y desarrollo social.
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1.1. Formulacion del problema

Ante la situacion se ha formulado la siguiente pregunta ¢ Sera viable el proyecto
de inversion para la construccion de un mercado de abastos minorista en el distrito de
Pimente, Chiclayo?

1.2. Metodologia

1.3. Disefio de la investigacion

El presente Proyecto de Inversién privada para la construccién de un mercado
de abastos minorista en el distrito de Pimentel, corresponde al tipo de investigacion
proyectiva de acuerdo a la investigacion holistica, puesto que desarrolla una propuesta
técnica y econdmica que soluciona una necesidad de un grupo social determinado,
mediante la optimizacion de los recursos disponibles como: humanos, materiales y
tecnoldgicos en un horizonte de tiempo determinado.

El proyecto de inversion privada por ser una investigacion proyectiva
desarrolla fases metodoldgicas tales como: exploratoria, porque se trabajaron con
hechos que se dieron en la realidad; es decir en base a registros o informacion
secundaria; descriptiva, porque refiere la situacion real del proyecto justificando e
identificando las necesidades de cambio para lo cual plantea objetivos; comparativa,
porque se contrasta con otros proyectos de inversion y teorias; analitica, porque
examina las teorias sobre el problema a investigar y los procesos causales de la
viabilidad del mercado, tamafio, localizacién e ingenieria, organizacion e inversion;
predictiva, cuyo objetivo es determinar la viabilidad estratégica, la viabilidad de
mercado, la viabilidad técnica, la viabilidad administrativa y la viabilidad econémica
y financiera. Asi mismo permite ajustar los objetivos generales y especificos ante
posibles dificultades y limitaciones; proyectiva, porque disefia el proyecto, se
operacionalizan los procesos, se seleccionan los estudios de mercado, técnico y
econdmico - financiero y se elabora el instrumento de diagndstico; interactiva por que
aplica instrumentos y recoge datos del contexto del proyecto de inversidn, relacionados
con los procesos de mercado, tamafio, localizacion e ingenieria, organizacion e
inversion; confirmatoria, porque analiza y concluye con un disefio del proyecto de
inversion; evaluativa, porque se mediran los indicadores financieros realizando las
conclusiones y recomendaciones.
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1.4. Linea de investigacion

Gestion empresarial para la innovacion

1.5. Objetivos

Objetivo general
Determinar la viabilidad del proyecto de inversion para la construccion de un

mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel

Objetivos especificos

Determinar el modelo del negocio del proyecto de inversion para la
construccién de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel.

Determinar la viabilidad estratégica del proyecto de inversion para la
construccién de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel.

Determinar la viabilidad de mercado del proyecto de inversion para la
construccién de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel.

Determinar la viabilidad técnica operacional del proyecto de inversion para la
construccién de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel.

Determinar la viabilidad organizacional del proyecto de inversion para la
construccion de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel.

Determinar la viabilidad econémica financiera del proyecto de inversion para
la construccion de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel.

1.6. Marco legal

En el proyecto de inversion para la construccion de un mercado de abastos en
el distrito de Pimentel, se tomo en cuenta los reglamentos y leyes que se oriente al
presente estudio, con el fin de asegurar el bienestar, la salud publica y la calidad de los
usuarios y clientes.

Al tratarse de una idea de negocio innovadora debe estar protegido por la ley
de Propiedad

Intelectual N° 1033, a cargo de INDECOPI. A la vez, al tratarse de un mercado
de abastos, debe estar protegida por la Ley N° 28687, la cual se basa de la privatizacién
de los mercados publicos. Este mercado de abastos se enfocara en ordenamiento



13

territorial y desarrollo sostenible, respaldado por la Ley N° 18308 y debera cumplir
con el reglamento sanitario de mercado de abastos N° 282-2003

Asi mismo se considera el reglamento involucrado en la adquisicion de
productos y articulos que se ofreceran a los consumidores, salvaguardando la salud de
todo el cliente, las cuales son el Decreto Supremo N° 007-98-SA, Reglamento sobre
Vigilancia y Control Sanitario de Alimentos y Bebidas.

Unidad formuladora

Se queda a cargo del bachiller en administracion: Karla Lucia Quevedo Quiroz

Unidad ejecutora

La unidad ejecutora segun el Registro de escrituras Publicas de Constitucién
de Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada, sera denominada: Nuevo
Mercado de Abastos de Pimentel S.R.L

Clasificacion productiva sectorial

Segun la Clasificacion Industrial Uniforme de Actividades Economicas (CI1U)
el proyecto anterior se encuentra clasificado durante su construccion:

SECCION F — COSNTRUCCION

Division: 42 - Obras de ingenieria civil

Grupo: 429 - Construccion de otras obras de ingenieria civil
Clase: 4290 - Construccion de otras obras de ingenieria civil

Una vez construido se pasara a alquilar los puestos comerciales del Mercado
de abastos y su Clasificacion Industrial Uniforme de Actividades Econémicas (CIIU)

SECCION G - COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR,;
REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS

Division: 47- Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y
motocicletas

Grupo: 478 - Venta al por menor en puestos de venta y mercados

Clase: 4781 - Venta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en puestos
de venta y mercados



1.7. Operacionalizacion de variables

Tabla 1 Operacionalizacién de variables
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VARIABLE

DEFINICION
CONCEPTUAL

DIMENSIONES

INDICADORES

Viabilidad

Estudios técnicos econdmicos
gue se realizan para la
evaluacion de ejecutar un
proyecto determinado

Mercado

Servicio de mercado

Nivel socio econémico

Oferta del servicio de
mercado

Demanda del servicio de
mercado

Estilo de vida

Ingresos

Tasa de crecimiento
poblacional

Paoblacion objetivo

Tasa de crecimiento del sector

Factor de consumo

Técnica

Factores cuantitativos de la
localizacion

Factores cualitativos de la
localizacién

Tipo de empresa

Capacidad instalada

Participacion en el mercado

Cantidad del servicio a cubrir

Instrumento de organizacién

Economiay
Financiera

VANE - VANF

TIRE - TIRF

B/CE - B/CF

COK

WACC

PRCE -PRCF

IRE- IRF

Precio del servicio




CAPITULO MODELO DE NEGOCIO Y ARBOL DE PROBLEMAS

Deterioro de la calidad de vida en la poblacion de
Pimentel

El mercado actual esta colapsando

!

El mercado actual no puede abastecer en su
totalidad a la poblacién creciente

EFECTOS

X

Almacenamiento inadecuado de los
productos
A
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‘\

Caos para transitar en el mercado actual

1

Los comerciantes utilizan las vias publicas
para ofertar sus productos

Comercio ambulatorio dentro y fuera del
mercado

PROBLEMA

INSEGURIDAD SANITARIA EN EL MERCADO DE ABASTOS DEL DISTRITO DE

PIMENTEL

CAUSAS

Crecimiento urbano en el distrito de
Pimentel

Carencia en la inversion en el desarrollo
territorial y social

T

Limitada gestion y desarrollo ambiental
por parte de los comerciantes

1

Carencia en medidas sanitarias para el
desarrollo comercial

Infraestructura y distribucion inadecuadas
de los puestos

No existe un adecuado flujo comercial




Tabla 2 Modelo canvas
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Alianza Clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con clientes

Segmentos de mercado

. Comerciantes

. DIGESA

. EPSEL

. Electronorte

. Bancos

. Municipalidad del distrito
de Pimentel

Suministrar productos de
primera necesidad.
Distribucién

correcta de los puestos,
acorde a la naturaleza de los
productos ofertados.

Seguir estandares de calidad
en infraestructura, buenas
practicas de residuos
sélidos, instalaciones,
limpieza, sanidad y
seguridad para asegurar las
correctas condiciones de
comercializacion en  las
instalaciones del mercado
de abastos.

Control sanitario en los
productos ofertados.
Lugares adecuados para el
almacenamiento de los
productos a ofertar.
Mantenimiento  constante
en los puestos.
Cumplimiento de protocolos
sanitarios.

Vigilancia sanitaria
Sefializacion en las
diferentes aéreas del
mercado.

Oportunidad de desarrollo
territorial y social.

Mejorar la condicién de vida
de la poblacién de Pimentel.

Minimizar el tiempo de
blusqueda de los productos
mediante sefializaciones.
Instalaciones adecuadas
para asegurar la correcta
comercializacion.

Espacios limpios para
asegurar las condiciones
higiénicas del mercado.
Plataformas digitales
Estacionamiento para
clientes y comerciantes.

Poblacién del distrito de
Pimentel 49,183 habitantes
habitantes

Dirigido a personas con
poder  adquisitivo  que
recurren a centros de
abastos por variedad de
productos de  primera
necesidad.

Recursos Claves

Canales de distribucion
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Capacitacion a los
comerciantes

Cumplir con las medidas
sanitarias establecidas por el
estado.

Contribuir con el desarrollo
sostenible para mejorar la
calidad de vida, presente y
futura de los habitantes.
Base de datos de los
comerciantes para la
correcta gestion interna.

Relacién directa
comerciante al cliente.
Plataformas digitales
Transporte de delivery

Estructuras de costos

Fuentes de ingreso

Costos administrativos

Costos fijos ( luz, agua y seguridad )

Inversion de infraestructura
Tramites legales

Costo por mantenimiento de todas las instalaciones

Pago de impuestos
Publicidad

Alquiler de los puestos

Cobro del estacionamiento luego de exceder el tiempo permitido
Cobro mensual por la publicidad

Cobro por el uso de servicios higiénicos.




I11.  ANALISIS DEL ENTORNO

3.1 Anélisis del micro entorné
3.1.1 Cadenade valor

Tabla 3 Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA
* Los comerciantes del actual mercado de abastos solicitan un financiamiento de una entidad bancaria o personas prestamistas.
* Limitada gestion empresarial
*  Entorno de informalidad de grado alto
» Elnegocio son la caja unica de las familias
* Trabajadores son del mismo entorno familiar

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
. Comerciantes que son propietarios de los puestos.
* Losvendedores son personas estables esto permite que los clientes se fidelicen de una manera rapida.
* Los negocios son manejados por familias v se contrata a una persona mas gue no es de la familia para el apoyo de actividades, no se sigue un proceso de seleccidn.
. Mo existen capacitaciones para los comerciantes
* Mo existen incentivos para la productividad

DESARROLLO TECNOLOGICO
* Carece del manejo de tecnologia e innovacion pues todos sus procesos lo realizan de manera manual.

APROVISIONAMIENTO
*  Abastecimiento de mercado mayorista o proveedores.
*  Algunos alimentos perecibles como el pescado fresco y mariscos son comprados directamente en el terminal pesguero.
* Mo existe un registro de control de inventario.
* Mo existe una constitucion de cadena de suministros.

LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA MARKETING ¥ VENTAS SERVICIOS POST VENTA
* Mo existe un control de * Los comerciantes *  Noexiste alguna * No existe una
» (Carencia de un criteric calidad. venden los productos a estrategia de marketing retroglimentacion con
de almacén de los * Venta directa a los los consumidores y ventas. los clientes luego de la
productos ofertados. clientes. finales. venta de los productos.

» Mo cuenta con las
condiciones necezarias
para almacenar los
alimentos perecibles.

. Mo existe un registro
continuo de los
productos.

. Compra y venta
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Actividades primarias:

Logistica interna:

Los comerciantes del mercado actual de abastos del distrito de Pimentel no cuentan

con un criterio de almacén de sus productos, puesto 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 que pescado o la fruta 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.

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.

Logistica externa:

Los comerciantes tienen la posibilidad vender los productos a los consumidores
finales, es por ello que no existe una tercerizacion de servicio como el transporte para
poder llegar al consumidor.

Marketing y ventas:
En el Unico mercado de abastos del distrito de Pimentel no existe ninguna estrategia
de marketing y ventas, pues solo existe la publicidad de boca a boca entre los clientes.

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

Actividades de soporte:
Infraestructura:

Los comerciantes del actual mercado de abastos del distrito de Pimentel, consiguen un
financiamiento por medio de entidades bancarias o por personas prestamistas que cobran
a diario al finalizar la jornada de trabajo. Asi mismo, existe una limitada gestion
empresarial es decir los comerciantes no realizan estrategias para garantizar un buen
servicio y mejorar la oferta, también cabe resaltar que existe un entorno informal de grado
alto, pues dentro y fuera de las instalaciones del mercado se encuentra un gran nimero de
vendedores informales, acaparando algunos clientes.

Por otro lado, los negocios son la caja familiar puesto que los comerciantes trabajan con
los miembros de su familia y el negocio es muchas veces el sustento de estas.
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Gestion de los recursos humanos:

La gran mayoria de comerciantes son los propios duefios de los puestos, es por eso que
sus trabajadores son otros miembros de su familia y la contratacion de més personal es
muy escaso es por eso que si necesitan de una persona gque 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.

Desarrollo tecnologico:

El mercado de abastos actual carece del uso de tecnologia e innovacién puesto que
sus procesos lo realizan de manera manual, esto trae como consecuencia un proceso mas
lento que repercute de manera directa al cliente.

Aprovisionamiento:

Los comerciantes consiguen los productos mediante la compra directa en los mercados
mayoristas de la ciudad de Chiclayo o por medio de sus proveedores, pero algunos
alimentos como los pescados y mariscos son adquiridos en el terminal pesquero del
distrito de Santa Rosa. Asi mismo no existe un control de inventario de los productos
comprados y vendidos por consiguiente no existe una constitucion de una cadena de
suministro.

Diamante Porter del sector
Proveedores:

El actual mercado de abastos del distrito de Pimentel 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. Es por
ello que el nivel de negociacién es bajo gracias a la amplia gama de proveedores en la
ciudad de Chiclayo.

Poder de negociacién con los clientes:

Los clientes del actual mercado de abastos del distrito de Pimentel son los
comerciantes que son propietarios de los 146 puestos actuales que ofertan sus
productos a los pimentelefios. Los propietarios 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.
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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 poblacién 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 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:

En el distrito de Pimentel existe un tnico mercado de abasto es por esto que no
existe competencia en el sector.

3.2 Analisis del macro entornd6

3.2.1 Matriz PESTEL del sector
Politicos

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
poblacion. 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 resolucién favorece notablemente al sector de mercado de
abastecimiento.

Econdmico

Para el plan de desarrollo urbano presentado en el 2019, muestra que los
sectores con mayor potencial y dinamismo en la economia de la ciudad de Chiclayo
son la agroindustria, el comercio y la construcciéon, a la vez presento que el sector
turismo tiene un potencial de desarrollo. También se pudo determinar que la ciudad de
Chiclayo es una zona de confluencia de agentes econémico de las regiones de la costa,



22

sierra y selva, por la existencia de la intensa actividad comercial catalogando como
Chiclayo a una de las ciudades mas comerciales del Perd.( Municipalidad Provincial
de Chiclayo, 2019)

Con dicha evaluacion se puede apreciar que el comercio en la ciudad de
Chiclayo es un sector creciente que sera importante para el desarrollo del sector de
mercado de abastecimiento tanto para minoristas como mayoristas.

Socio cultural

Para el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) la poblacion
proyectada para el distrito de Pimentel del 2020 es de 52,505 habitantes. (Instituto
Nacional de Estadistica e Informaética, 2017).

Los pimentelefios acuden a un solo mercado minorista de abastos ubicado en
la Calle Ricardo Palma, administrado por la Municipalidad de Pimentel por 46 afios.

Ante el creciente nimero de habitantes del distrito de Pimentel es necesario un
nuevo mercado de abasto para poder satisfacer de manera responsable a la poblacion
actual y futura.

Tecnoldgico

El actual mercado de abastecimiento en el distrito de Pimentel carece del uso
de tecnologia, debido a que las autoridades del distrito no han invertido en el uso de
las tecnologias para optimizar los procesos de comercializacion.

Es importante el uso de tecnologia ante una nueva era de innovacion, es por
ello que el sector de mercado de abasto deberia ser competitivo con ayuda del uso de
tecnologia que facilite los procesos de compra.

Ecoldgico

Pimentel es un distrito altamente turistico el cual cuenta con una ciudadania
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 del su oeste
metropolitano de la ciudad de Chiclayo el cual contribuye con la ejecucion de
actividades productivas y comerciales sostenibles en la base del turismo 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
contaminacion del distrito. (Municipalidad Provincial de Chiclayo, 2019)

Pimentel siendo un distrito turistico, debera enfocarse en cuidar sus tierras y
playa para mejorar el estilo de vida y preservar su naturaleza.
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Legal

El tnico mercado de abastos del distrito de Pimentel viene operando desde hace
46 afios, el cual cumple con la ley N° 28976 “Ley Marco de Licencia de
funcionamiento” para la operatividad del comercio minorista de abastecimientos.
Igualmente cumple con el Reglamento Sanitario de Funcionamiento de Mercados de
Abastos aprobado por Resolucion Ministerial N° 282-2003-SA/DM que se establece
en el articulo 49 que los puestos inspeccionados son calificados por la Autoridad de
Salud Municipal de acuerdo a los puntajes y colores establecidos. Ademas, cumple
con la Resolucién Directoral N 004-2018- EF/ 50.01 el cual establece en cumplimiento
y verificacion de las certificaciones de puestos de venta saludables de alimentos
agropecuarios, primarios y piensos en mercado de abastos, siendo solo tres puestos
certificados. (Municipalidad de Pimentel,2019)

El actual mercado de abastos debe incentivar la certificacion de todos los
puestos que operan, para lograr la confianza de salubridad ante los clientes.

3.2.2 Megatendencias

Internet:

Con la ayuda del internet se ha podido evolucionar la interaccion de las
comunicaciones en los diferentes niveles de las organizaciones es por ello que el uso
de ellos se ha vuelto una pieza clave ya que permite la comunicacién en tiempo real,
trabajar de manera eficiente, compartir mensajes de suma importancia e intercambiar
informacion.

Gracias a la evolucién digital y tecnolégica a nivel mundial experimentado en
las Gltimas décadas, la presencia de los productos de las empresas en el internet es de
vital importancia ya que facilita el negocio y a la vez esto ha producido el incremento
en la competencia. También el fendmeno el Internet ha conseguido el crecimiento de
las Pymes y emprendedores para alcanzar un mayor potencial de clientes. (Garcia,
2019)

Envejecimiento demograéfico:

El Estado Peruano analiza los cambios y dinamica de la poblacion afectan el
desarrollo y buscan encontrar soluciones hacia los problemas que afectan directamente
a la poblacion ya que en las ultimas décadas se ha venido percibiendo un cambio
poblacional significativo que tiene implicancias econémicas, culturales y sociales.
Esto se ve reflejado en el Censo del afio 2017, el 11.7% de la poblacién peruana es
adulta mayor, esto representa que mas de tres millones seiscientos mil peruanos y
peruanas ascienden los 60 afios de edad, esto implica un gran desafio para el Estado y
la sociedad ya que esta demanda debe ser atendida ante necesidades diferentes.
(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017).
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Entre los afios 1990 al 2017 el niamero de peruanos en el extranjero, adquirio

la cifra de 3 millones 89 mil 123 de personas en el cual se registra una salida hacia los
paises de Norteamérica, Europa, Asia y paises vecinos de Sudameérica, sin retorno al
pais, esta cifra representa el 10% del total de habitantes en el territorio peruano
((Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017)

Por otro lado, en los ultimos afios el Perd ha sufrido diversos cambios por el

VIABILIDAD ESTRATEGIA

4.1 Foda del sector

Tabla 4 Foda del sector

tema de migraciones, que tomo relevancia en el aumentado notablemente la poblacién.
Segun la ONU los inmigrantes en Peru proceden principalmente del pais de Venezuela
con un 77.04%, en segundo lugar, se encuentra inmigrantes de Estados Unidos con un
3,37% y por ultimo inmigrantes de China con un 2.61 %. (Expansién, 2019)

FORTALEZA

DEBILIDADES

Buena ubicacion geogréfica
Cuenta con las licencias
requeridas para su funcionamiento
Buen trato con los comerciantes
Certificacion en algunos puestos
Los vendedores son personas
estables esto permite que los
clientes se fidelicen de una manera
rapida.

Contribucién a la economia de
Pimentel

Carencia de inversion en la
infraestructura en el mercado
actual

Carencia en las medidas sanitarias
Limitada gestion en el mercado de
abastos

Mercado limitado

Insuficiente equipamiento de los
puestos

Comercializacion ambulante
dentro y fuera del mercado
Inadecuado almacenamiento para
productos perecibles

Precios elevados

Carencia del uso de tecnologia
Poblacion  afectada por la
contaminacion que produce el
mercado

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Necesidad de la creacion de un
mercado de abastos.

Gran cantidad de comerciantes
Alta demanda

Crecimiento poblacional en el
distrito de Pimentel

Entrada de nuevos supermercados
Cambios de estilo de vida de los
ciudadanos

Informalidad

Cuestiones climatologicas que
afecten la ubicacion del mercado




4.2 Evaluacioén de los factores internos — Matriz EFI

Tabla 5 Matriz EFI

MATRIZ EFI - Evaluacion de Factores Internos
o Total
Peso Calificacién
Ponderado
Fortalezas
Buena ubicacion geografica 0.1 4 0.4
Licencias requeridas para su
) ) 0.1 4 0.4
funcionamiento
Certificacién de algunos puestos 0.1 4 0.4
Buen trato a los comerciantes 0.05 4 0.2
Los vendedores son personas estables
esto permite que los clientes se fidelicen 0.01 4 0.04
de una manera rapida.
Contribucion a la economia de Pimentel 0.02 4 0.08
Debilidades
Carencia de inversion en la 0.1 1 0.1
infraestructura del mercado actual
Carencia en las medidas sanitarias 0.05 2 0.1
Limitada gestion en los mercados de
0.1 2 0.2
abastos
Mercado limitado 0.2 2 0.4
Insuficiente equipamiento de los puestos 0.01 2 0.02
Comercializacion ambulante dentro y
0.02 2 0.04
fuera del mercado
Inadecuado almacenamiento para
) 0.1 2 0.2
productos perecibles
Precios elevados 0.01 2 0.02
Carencia del uso tecnolégico 0.01 2 0.02
Falta de estacionamiento 0.01 2 0.02
Poblacion afectada por la contaminacion
0.02 2 0.04
gue produce el mercado
TOTAL 1.00 2.66
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Interpretacion: La ponderacion obtenida por medio de la matriz de evaluacion
de factores internos es de 2.66 lo cual refleja que el actual sector de mercado de abastos
minorista del distrito de Pimentel, conformado por un solo mercado es competitivo.

4.3 Evaluacion de los factores externos — Matriz EFE
Tabla 6 Matriz EFE

MATRIZ EFE- Evaluacion de Factores Externos
o Total
Peso Calificacion
Ponderado
Oportunidades
Necesidad de la creacion de un 0.2 4 0.8
mercado de abastos
Gran cantidad de comerciantes 0.1 4 0.4
Alta demanda de consumidores 0.06 3 0.18
Crecimiento poblacional en el distrito
_ 0.2 4 0.8
de Pimentel
Amenazas
Entrada de nuevos supermercados 0.1 1 0.1
Cambios de estilo de vida de los
) 0.04 2 0.08
ciudadanos
Informalidad 0.2 1 0.2
Cuestiones climatoldgicas que
o 0.1 2 0.2
afecten la ubicacion del mercado
TOTAL 1.00 2.76

Interpretacion: La ponderacion obtenida por medio de la matriz de evaluacion
de factores externos es de 2.76 lo cual refleja que el sector es favorable para la
continuidad de actividades del mercado de abasto del distrito de Pimentel y para
nuevos mercados que puedan entrar al sector.



4.4 Matriz del Foda cruzado

Tabla 7 Matriz de FODA cruzado
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MATRIZ DE FODA CRUZADO

FORTALEZAS

e F1 Buena ubicacion geografica

e F2 Cuenta con las licencias
requeridas para su funcionamiento

e 3 Buen trato con los
comerciantes

e F4 Certificacion en algunos
puestos

e F5 Los vendedores son personas
estables esto permite que los
clientes se fidelicen de una manera
rapida.

e F6 Contribucion a la economia de
Pimentel

DEBILIDADES

e D1 Carencia de inversion en la
infraestructura en el mercado actual

e D2 Carencia en las medidas sanitarias

e D3 Limitada gestion en los mercados
de abastos

e D4 Mercado limitado

e D5 Insuficiente equipamiento de los
puestos

e D6 Comercializacion ambulante
dentro y fuera del mercado

e D7 Inadecuado almacenamiento para
productos perecibles

e D8 Precios elevados

e D9 Carencia del uso de tecnologia

e D10 Poblacion afectada por la
contaminacion que produce el
mercado

OPORTUNIDADES

O1 Necesidad de la creacion de un
mercado de abastos.

02 Gran cantidad de comerciantes
O3 Alta demanda de consumidores
O4 Crecimiento poblacional en el
distrito de Pimentel

ESTRATEGIAS (F+O)

FO1 Plantear un nuevo mercado de
abastos en el distrito de Pimentel con una
ubicacion céntrica.

FO2 Ofrecer nuevas oportunidades de
trabajo para el crecimiento econémico.

ESTRATEGIAS (D+O)

DOL Invertir en la infraestructura del
mercado de abastos por parte de las
autoridades municipales.

DO2 Ofrecer un mercado con la adecuada
distribucion de puestos por naturaleza de
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FO3 Mejorar de la calidad de vida de los
ciudadanos.

FO4 Satisfacer la necesidades presentes y
futuras, asegurando el crecimiento
econdmico, social y ambiental de las
generaciones.

los productos y con las medidas sanitarias
necesarias.

DO3 Establecer un disefio de gestion
adecuado para el desarrollo del mercado
de abastos.

DO4 Proponer la construccion de un
nuevo mercado de abastos ante la
creciente poblacion.

AMENAZAS

Al Entrada de nuevos supermercados
A2 Cambios de estilo de vida de los
ciudadanos

A3 Informalidad

Ad4Cuestiones  climatolégicas que
afecten la ubicacién del mercado

ESTRATEGIAS ( F+A)

FA1 Crear un plan de adaptacion ante las
necesidades cambiantes.

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

FAS3 Establecer un plan de proteccion ante
los problemas climatolégicos que se
puedan presentar en el presente y futuro
para el desarrollo del mercado de abastos

ESTRATEGIAS (D+A)

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

DA2 Establecer un correcto plan
financiero que acredite los beneficios que
obtendran si los comerciantes informales
cambian a la formalidad.

DA4 Crear alianzas con especialistas en
infraestructuras para la creacion del
mercado de abastos.
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V. ESTUDIO DE MERCADO

5.1 Segmentacion

5.1.1 Matriz de segmentacion

Tabla 8 Matriz de segmentacion

NOMBRE DEL PROYECTO: Proyecto de inversion para la construccion de un mercado de
abasto en el distrito de Pimentel.
PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO:
e Elmercado de abasto ofrecera una oportunidad de desarrollo territorial y social en el distrito
de Pimentel.
e Con el mercado de abastos se lograra mejorar la calidad de vida de la poblacion del distrito
de Pimentel.
SEGMENTO SEGUN EL MODELO DE NEGOCIO: Personas con poder adquisitivo del
distrito de Pimentel (49,183 habitantes) que recurren a centros de abastos por variedad de

productos de primera necesidad.

BASES PARA SEGMENTAR

Nivel Socio Ubicacion / Segmentacion Valor de uso o valor agregado o

Econdmico Geografica utilidad buscada

DESCRIPTORES

- Suministrar productos de
primera necesidad
Poblacién del distrito de Distrito de Pimentel - Instalaciones adecuadas
Pimentel para asegurar la correcta

comercializacion
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5.2 ldentificacién de mercado

El servicio de abastecimiento a la poblacion creciente del distrito de Pimentel
en un nuevo mercado de abastos minorista, lograra satisfacer la demanda creciente,
siguiendo los protocolos y leyes de salubridad para la correcta comercializacion.

Este nuevo mercado de abastos minorista es un proyecto social, ya que existe
una poblacién afectada y debe dar solucién a ese problema que presenta. Ademas, se
debe evaluar los beneficios y costos para la sociedad, el bienestar colectivo, precios
sociales, aporte del ingreso nacional y el ingreso nacional sacrificado.

El proyecto traerd beneficios sociales los cuales deberan incrementar el
beneficio de los usuarios por atender, por la unidad productora invertida, en las que se
derivan en el beneficio directo, el cual se refiere a un beneficio inmediato, esto se
evaluara dependiendo al mayor consumo del servicio y el ahorro de los recursos, luego
el beneficio indirecto, se deriva a los beneficios de otros mercados relacionados con el
proyecto, también la externalidades positivas que se generan sobre terceros que no
tienen vinculo con el mercado directo o indirecto y por ultimo beneficio intangible los
cuales son los efectos que se aprecia en la poblacion ( Ministerio de Economia y
Finanzas, 2019 )



5.3 Identificacién de variables

Tabla 9 Identificacion de variables
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VARIABLES

INDICADORES

MERCADO CONSUMIDOR

V. Culturales

Lugar de compra
Frecuencia de compra
Cantidad de compra
Motivo de compra
Costumbres

Formas de pago

V. Personales

Estilo de vida
Gustos y preferencia

V. Psicologicos

Motivacion
Percepcion
Actitudes

V. Sociales

Grupos de preferencia
Familia

V. Demogréfica

Edad y sexo

Estado civil

Ubicacion

Clase socioeconémica

Nivel de ingreso

Capacidad de pago de los
clientes y consumidores

MERCADO COMPETIDOR

Calidad
Marca

Servicio -
e Entretenimiento
Precio e Relacion precio — calidad
Plaza e Percepcion de la ubicacion de
la competencia
Promocién e Promociones especiales de

venta y publicidad que realizan

las tiendas
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5.4 Analisis de la demanda — proyeccion
Informacion primaria y secundaria

Para el andlisis de la muestra se tomo en cuenta el censo del 2017 realizado por
el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), de los cuales el distrito de
Pimentel cuenta con 45,724

habitantes. _
e Tamafio de la poblacién: 45,724 Precisar Tamaiio de Muestra
e Nivel de confianza 95% Nivel de Confianza: ©95% | 99%
e Margen de error: 5% Intervalo de Confianza: b .
. Poblacion: 45724
e Intervalo de confianza 5
Calcular | Borrar

e N=2381
Tamaho de Muestra preciso: |381

Demanda de la Poblacion Chiclayo
Afos 2013 2014 2015 2016 2017
Pimentel 41,487 42,870 44,285 44,641 45,724

Fuente: INEI — Elaboracion propia
Proyeccion de la demanda
Para la proyeccion de la demanda se utilizd el método de extrapolacion
exponencial y como primer paso se calcul6 la tasa de crecimiento teniendo en cuenta
la poblacion extraidos de INEI, desde el afio 2013 hasta el afio 2017.

Poblacién proyectada

Afo Poblacion . T_asa de
crecimiento

2013 41,487
2014 42 870 0.97
2015 44,285 1.0
2016 44,641 0.992025268
2017 45,724 0.976314408

Fuente: INEI: Elaboracion propia

Férmula POBLACION 2017/POBLACION 2013 ~
(1/(AR02017 - Af02013)) - 1
Tc 0.02460872
Tc% 2.5%

Fuente: Elaboracién propia
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Se obtuvo como resultado 0.02460872 el cual es equivalente a un 2.5% del
crecimiento de la poblacion.

Asimismo, como segundo paso esta el célculo la proyeccion de la poblacién
para afios posteriores al 2020, se tom6 como referencia el Ultimo afio de dato que es el
2017:

Tabla 10 Proyeccion de la poblacidn futura

Proyeccion de la poblacién futura
Afo Poblacion proyectada del distrito de Pimentel
2018 46,849
2019 48,002
2020 49,183
2021 50,393
2022 51,633
2023 52,904
2024 54,206
2025 55,540
2026 56,907
2027 58,308
2028 59,742
2029 61,213
2030 62,719

Fuente: Elaboracién propia

Para obtener la demanda proyectada se ha obtenido como dato que la
zonificacion comercial para un mercado es de 2500 a 7500 habitantes lo que permite
calcular la demanda proyectada de mercados.



Tabla 11 Demanda proyectada
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Demanda Proyectada
Afo Factor de consumo | Poblacion proyectada | Demanda Proyectada
2021 7500 1,250,814 167
2022 7500 1,264,573 169
2023 7500 1,278,483 170
2024 7500 1,292,546 172
2025 7500 1,306,763 174
2026 7500 1,321,138 176
2027 7500 1,335,670 178
2028 7500 1,350,362 180
2029 7500 1,365,216 182
2030 7500 1,380,233 184

Fuente: Elaboracién propia

5.5 Anélisis de la oferta — proyeccion

Para el analisis de la oferta se tomé en cuenta el censo nacional de mercado de abastos en

el 2016 realizado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), donde se

encontr6 la siguiente informacion:

NUmero de mercado de abastos departamento de Lambayeque

ANOS MERCADO DE ABASTOS
1996 24
2008 27
2016 63

Con esta informacion se proyecta la oferta de mercados para el departamento
de Lambayeque



Tabla 12 Nimero de mercado de abastos
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NUMERO DE MERCADO DE

ANO ABASTOS
2021 80
2022 84
2023 88
2024 93
2025 97
2026 102
2027 107
2028 112
2029 118
2030 124

Fuente: Elaboracién propia

Balance demanda oferta

Demanda insatisfecha

Tabla 13 Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha se obtuvo de la siguiente manera:

DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA

ARO PROYECTADA N° DE PROYECTADA N° DE DE MERCADO DE

MERCADO DE MERCADO DE ABASTOS

ABASTOS ABASTOS

2021 167 80 87

2022 169 84 84

2023 170 88 82

2024 172 93 80

2025 174 97 77

2026 176 102 74

2027 178 107 71

2028 180 112 68

2029 182 118 64

2030 184 124 60

Fuente: Elaboracién propia
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5.6 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 construccién de un mercado de abastos minorista ayudard a disminuira este
problema actual.

5.7 Tamafo de mercado objetivo

Segun la brecha de la demanda insatisfecha se puede determinar que el nuevo
mercado de abastos minorista estard dirigido para toda la poblacion del distrito de
Pimentel de 49,183 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.

5.8 Otros mercados

Mercado de proveedores:

Los principales proveedores del mercado de abastos son las empresas de venta
de productos para la limpieza del mercado, empresa de fumigacion y los técnicos en
reparacion de los puestos de comercializacion.

Mercado de distribuidores:

No contara con un mercado de distribuidores ya que el cliente final llega
directamente a las instalaciones.

Mercado externo:

No contara con un mercado externo ya que no se dedicard al comercio
internacional.



5.9 Cuadro OMEN

Tabla 14Cuadro OMEN
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PROBLEMA CENTRAL

Inseguridad sanitaria en el mercado de abastos en el distrito de Pimentel

PROPUESTA DE VALOR DEL MODELO DE NEGOCIO

e El mercado de abasto ofrecera una oportunidad de desarrollo territorial y social en el distrito de Pimentel.

e Con el mercado de abastos se lograra mejorar la calidad de vida de la poblacion del distrito de Pimentel.

NOMBRE DEL PROYECTO
Proyecto de inversion para la construccion de un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel

Estrategia competitiva:
Establecer un plan que
permita ser competitivo
ante los mercados de
abastos tradicionales,

junto con la innovacion y

OBJETIVO META ESTRATEGIA MEDICION
PLAN TACTICO U OBJETIVO MKT (4 PS) CUMPLIMIENTO DE LA
MK OPERATIVO META: Indicadores de
Control/Medicién
Corto | Posicionarnos en la mente | Reducir la | Producto
plazo | de los pobladores como su | informalidad Los puestos deberan  estar

primera opcion al momento

de comprar alimentos y

comercial en
un 30%.

distribuidos de acuerdo a los rubros

de los productos a ofertar.
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los estandares de
salubridad para conseguir
la adecuada
comercializacion.

Ventaja  competitiva:
Diferenciacion del
servicio de
abastecimiento mediante
los estandares de calidad
de los alimentos
ofertados, y conseguir ser
el referente de

comercializacion y

productos de  primera
necesidad, debido a la
comodidad al momento de
comprar y a los precios

accesibles.

Precio

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

La administracion del mercado se
encargara y evaluara correcto
desempefio de los puestos.
Promocion:

Incentivos para los  nuevos
comerciantes, como descuento en el

primer mes de operatividad.

Analizar los ingresos de las

ventas de los comerciantes.

(Ventas — Costos)
x100

ventas totales
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renovacion en la ciudad

de Chiclayo.

Mediano

plazo

Ser percibidos
por la
poblacién
como un
mercado de
abastos
confiable por
la calidad de
los productos y
sus
instalaciones,
por ello lograr
captar el 60%
de la poblacion

Producto:

Lograr que los productos sean
certificados con estdndares de
calidad.

Precio:

Incluir limpiezas sanitarias con
empresas terciarizadas a los puestos
de manera trimestral a un precio
accesible, sin  perjudicar la
rentabilidad de los comerciantes.
Plaza:

La administracion evaluara el
cumplimiento constante de los
estandares de calidad de los puestos.
Promocion:

Incentivos de descuento a los
comerciantes adelanten los pagos de

alquiler.

Analizar el incremento de

ventas de los comerciantes.

Vts del presente mes — Vts del mes anter.
x 100

Ventas presentes
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Largo

plazo

Mejorar la
calidad de vida
de los
pobladores del
distrito de

Pimentel.

Producto:

Lograr que los puestos sean
certificados con estdndares de
salubridad, para poder asegurar una
correcta comercializacion.

Precio:

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

Plaza:

La administracion evaluara el
tiempo de vida util de los
instrumentos que se necesitan para
la comercializacion de calidad.
Promocion:

Incentivo de descuento para los
comerciantes que logren alcanzar
todos los estandares de salubridad y

calidad.

Analizar el consumo directo

de los pobladores en el

mercado de abastos.

Promed de ingreso — Promed. de consumo

Poblacion

x100)
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VI. ESTUDIO TECNICO
6.1 Tamafo del proyecto
6.1.1 Tamario mercado

El nuevo mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel tendra una
infraestructura de edificacion de dos niveles, cuya area sera de 2,500 m2, en el primer
nivel contara con un nivel de descarga, estacionamiento, servicios higiénicos, zona fria
con 02 frigorifico para carnes blancas, 03 frigorificos para carnes rojas 02 frigorifico
de marisco y pescado, 01 frigorifico para lacteos y embutidos, y con 146 puestos de
venta. Mientras que en el segundo nivel se encontrara 30 puestos de venta, en los cuales
se encuentran principalmente los que estan dirigidos al consumo de comida, 01 sala de
reuniones para las capacitaciones a los comerciantes, las 03 oficinas administrativas y
los servicios higiénico para hombres y mujeres.

Existirdn 14 puestos para carne de res , 13 puestos de carne de porcino, 16
puestos de pescado y mariscos, 18 puestos para lacteos y embutidos, 16 puestos de
pollo, 16 puestos de frutas, 14 puestos de verduras y legumbres, 13 puestos de
abarrotes de tipo 1, 12 puestos de abarrotes de tipo 2, 12 puestos de abarrotes tipo 3,
10 puestos de comida tipica del distrito, 06 puestos de jugueria, 05 puestos de venta
de periddico y revista , 06 puestos de venta de productos de plastico, 06 puestos de
floreria , 06 puestos de venta de plantas medicinales , 08 puestos de puestos de venta
de limpieza, , 02 servicios higiénicos , 01 sala de reuniones , 03 oficinas .

Se debe precisar que los puestos estan agrupados de acuerdo a la naturaleza de
los productos a ofrecer ya que no debe existir una contaminacién de olores ni de
cualquier alteracién en cada producto. Por otro lado, dentro de las instalaciones existira
sefializaciones para poder facilitar el encuentro de los puestos a los clientes, ya que
también se busca la mayor rapidez y pronta localizacion de las salidas de emergencia.

Cabe mencionar que el mercado de abastos contara con las correctas:
Instalaciones sanitarias de agua y desagle
Instalaciones eléctricas
Instalaciones de agua contraincendios
Desague fluvial

6.1.2 Tamafio - tecnologia

Se implementara un estacionamiento para los vehiculos de los comerciantes y
clientes, los cuales se encontraran dividido para evitar la congestion vehicular y
accidentes de transito, este estacionamiento llevara un control de los vehiculos que
ingresen y salen del establecimiento mediante el sistema ANPR, el cual es un sistema
de control que reconoce las placas vehiculares. También se formara una alianza con
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una agencia de seguridad que esté disponible para los comerciantes y clientes para asi
disminuir los problemas de delincuencia que puedan surgir.

De igual manera, se pondra un funcionamiento de pantalla led en la entrada de
las instalaciones, en las cuales el publico podra visualizar la distribucion del puesto de
venta y pueda facilitar la ubicacion de los productos que necesiten adquirir.

Para poder ejecutar el proyecto mencionado, se contara con un local de
infraestructura moderna y capacidad de intercambio comercial adecuadas a las
condiciones de salubridad y seguridad, es por ello que serd gestionado por
profesionales que cuenten con las capacidades de ejecutar los planes y estrategias
establecidos en el proyecto.

Por otro lado cabe resaltar que los clientes que acudan al mercado de abastos,
tendran dos métodos de pago, el cual escogera el que prefiera, estos son efectivo y
tarjeta, se contara con la maquina POS portatil de izipay, puesto que acepta todas las
tarjetas, envia los comprobantes de pago por mensaje de texto, envia una copia del
comprobante de pago por correo electrdnico, no necesita el uso de un celular, permite
firmar en la pantalla digital e incluye chip con internet ilimitado de manera gratuita.

6.1.3 Tamafio — disponibilidad del mercado

Los materiales que son necesarios para llevar a cabo el presente proyecto seran
todos aquellos productos que cumplan con las caracteristicas de un mercado de abastos
minorista: abarrotes, frutas, verduras y legumbres, pescados y maricos, carnes rojas y
blancas, aves, articulos de limpieza, etc.

6.1.4 Tamano — financiamiento

El presente proyecto de inversion privada se ejecutara mediante dos fuentes de
financiamiento tanto interno y externo. EI 50% de la inversion serd financiado
mediante una entidad bancaria, la cual se decidi6 acudir al Banco de Crédito del Peru,
con una TEA del 12% anual. Mientras que el otro 50% sera financiado bajo aporte
propio.

6.1.5 Tamano — costo unitario

“Nuevo mercado de abastos minorista de Pimentel” S.R.L es un proyecto de
inversion enfocado en abastecer los productos basicos de una poblacion creciente en
el distrito de Pimentel. De acuerdo con el estudio de mercado, se alquilard 176 puestos
en dos niveles diferentes.
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Item Descripcion Costo Unitario
1 Alquiler de stands (1) $ 222
2 Alquiler de stands (2) $195
3 Alquiler de estacionamiento S/2.00 por hora
4 Alquiler de SS.HH. S/ 1.00 por uso

Fuente: Elaboracion propia

Cabe sefalar que las costumbres y las condiciones ambientales, corresponden
a que existe una necesidad en el publico actual, respecto al requerimiento de mercado.
Este proceso corresponde a que en la ciudad de Chiclayo se cuentan con mercados en
lugares que no se acercan a la totalidad de la poblacion, en donde se ha previsto una
necesidad, de mas de 50 mercados a nivel local y uno de los distritos con una poblacion
crecientes es Pimentel. El servicio de alquileres, limpieza y mantenimiento de este
establecimiento, deberé de ir acorde con detalles de calidad altos, en donde el buen
servicio al cliente, debera de ser un aspecto principal del disefio del servicio en general.

Con respecto a los insumos o requerimientos, corresponde a la contratacion de
personal y el contar con vendedores que puedan alquilar los stands que se ofrecen en
el establecimiento.

El tipo de servicio que se espera ofrecer en el mercado de abastos, se
diferenciara del resto de establecimientos, debido a que se espera contar con un sistema
bien sefializado, que cumpla con la normativa de seguridad. Ademas de ello, se
mantendrd la limpieza y el orden respectivo dentro de las instalaciones del
establecimiento, muy a diferencia del resto de establecimientos de su mismo rubro.

6.2 Costo del proyecto

Tabla 15 Costo del proyecto

Item Descripcion Costo Unitario
1 Alquiler de stands S/ 850.00
2 Alquiler de estacionamiento S/2.00 por hora
3 Alquiler de publicidad S/ 1000.00 por
mes
4 Alquiler de SS.HH. S/ 1.00 por uso

Fuente: Elaboracion propia

6.3 Localizacion

Con la finalidad de definir la ubicacion del establecimiento, mercado de
abastos minoristas, sera basado en los siguientes factores:



Tabla 16 Factores de localizacion
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FACTORES | GRADO DE IMPORTANCIA

INDICADORES

Factores

Cuantitativos | 10%

Costo de lote (m2)

Cualitativos | 80%
(puntos)

(soles)
Costo de Transporte
Seguridad de la zona
Cercania a clientes
Factores Pavimentacion de la zona

Servicio de energia eléctrica

Servicio de agua

Permisos Municipales

Facilidad de acceso

Competencia

Fuente: Elaboracion propia

Estos factores fueron empleados tanto para la micro localizacién, como para la

macro localizacion.

6.3.1 Macro localizacién

Se han establecido las siguientes ponderaciones, con la finalidad de seleccionar
el lugar adecuado, para poder ubicar el establecimiento final:

Tabla 17 Macro localizacion

ESTADO ESCALA
Pésimo 0
Mediocre 5

Regular 10

Bueno 15

Muy Bueno 20

Fuente: Elaboracion propia

De manera siguiente, se procede a establecer el distrito en el que se ubicara el

nuevo mercado de abastos minorista.



Tabla 18 Factores de localizacion 2
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Distrito de | Distrito de | Distrito de

FACTORES DE ) _ _ o
. PONDERACION | Chiclayo Pimentel La Victoria

LOCALIZACION

EV. |P. EV. |P. E.V. | P.
Costo de Transporte 0.1 3 03 |3 03 |3 0.3
Costo de lote (m2) 0.1 1 01 |5 05 |3 0.3
Seguridad de la zona 0.1 1 01 |5 05 |5 0.5
Cercania a clientes 0.1 5 05 |5 05 |5 0.5
Pavimentacion de la zona 0.1 5 05 |5 05 |5 0.5
Servicio de energia eléctrica | 0.1 5 05 |5 05 |5 0.5
Servicio de agua 0.1 5 05 |5 05 |5 0.5
Permisos Municipales 0.1 1 01 |5 05 |5 0.5
Facilidad de acceso 0.1 5 05 |5 05 |5 0.5
Competencia 0.1 5 05 |5 05 |5 0.5
TOTAL 1 3.60 4.80 4.60

Fuente: Elaboracién propia

Se ha procedido a seleccionar al distrito de Pimentel, como zona en donde se
ubicara el centro de recreacion, debido a los motivos que seran explicados en la tabla

posterior:




Tabla 19 Factores de localizacion 3

46

FACTORES | Distrito de Chiclayo Distrito de Pimentel | Distrito de La Victoria
Costo de | Alejado de la zona urbana, | Cerca a zona urbana Alejado de la zona urbana,
Transporte por falta de espacio por falta de espacio

Costo de lote | S/550.00 S/250.00 S/ 400.00

(m2)

Seguridad de la | Al encontrarse con gran | Se cuenta con | Se cuenta con seguridad en

Zona

acumulacion de viviendas en
la zona urbana, se recurrira a
asistir a zonas fuera del
casco urbano, con menos

seguridad

seguridad en la zona

la zona

Cercania a

clientes

Se cuenta con cercania a los

clientes de la zona

Se cuenta con cercania
a los clientes de la

Zona

Se cuenta con cercania a

los clientes de la zona

Pavimentacion

Se cuenta con Zonas

Se cuenta con zonas

Se cuenta con zonas

de la zona pavimentadas pavimentadas pavimentadas

Servicio de | Se cuenta con disposicion de | Se cuenta con | Se cuenta con disposicion

energia servicio de energia eléctrica | disposicion de servicio | de servicio de energia

eléctrica de energia eléctrica eléctrica

Servicio de | Se cuenta con disposicion de | Se cuenta con | Se cuenta con disposicion

agua servicios de agua disposicion de | de servicios de agua
servicios de agua

Permisos Suelen haber limitaciones | Se cuenta con la|Se cuenta con la

Municipales por la alta competencia y | posibilidad de adquirir | posibilidad de adquirir

poco ordenamiento catastral | permisos municipales | permisos municipales

Facilidad  de | Se cuenta con facilidad para | Se cuenta con facilidad | Se cuenta con facilidad

acceso acceder con vehiculos para acceder con | paraacceder con vehiculos
vehiculos

Competencia

Alta competencia

Competencia baja

Alta competencia

Fuente: Elaboracién propia
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Se ha procedido a seleccionar al distrito de Pimentel, como zona en donde se
ubicara el mercado de abastecimiento minorista.

Recuperado de Google Maps
6.3.2  Micro localizacién

Para poder realizar el proceso de ponderaciones, se han tomado como
referencia a zonas de Pimentel, siendo las siguientes: Calle Alfonso Ugarte, Calle
Giron Chiclayo y Avenida Miguel Grau.

Tabla 20 Micro localizacion

ESTADO ESCALA
Pésimo 0
Mediocre 5

Regular 10

Bueno 15

Muy Bueno 20

Fuente: Elaboracion propia

Posterior a tal determinacion, se ha procedido a completar la tabla posterior,
con la finalidad de seleccionar a la localidad més pertinente, en cuanto a la ubicacion
del mercado de abastos minorista, correspondiendo a los siguientes valores:



Tabla 21 Factores de localizacion
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Calle Calle Av. Miguel
FACTORES DE _ | Alfonso Giron Grau
LOCALIZACION PONDERACION Ugarte Chiclayo

E.V. | P. EV. |P. E.V. | P.
Costo de Transporte | 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Costo de lote (m2) 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Seguridad de la zona | 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Cercania a clientes 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Pavimentacion de la | 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
zona
Servicio de energia | 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
eléctrica
Servicio de agua 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Permisos 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Municipales
Facilidad de acceso | 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
Competencia 0.1 4 04 |4 04 |5 0.5
TOTAL 1 4.00 4.00 5.00

Fuente: Elaboracién propia

Se ha procedido a seleccionar a la Av. Miguel Grau, como zona en donde se
ubicara el mercado de abastos minorista, debido a los motivos que seran explicados en

la tabla posterior:



Tabla 22 Factores de localizacion 2
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FACTORES Calle Alfonso | Calle Giron | Av. Miguel Grau
Ugarte Chiclayo

Costo de | Ubicado dentro de la | Ubicado dentro de la | Ubicado dentro de la

Transporte zona urbana zona urbana zona urbana

Costo de lote | S/250.00 S/250.00 S/250.00

(m2)

Seguridad de la | Seguridad por estar | Seguridad por estar | Seguridad por estar

zona dentro de la zona | dentro de la zona | dentro de la zona
urbana urbana urbana

Cercania a | Ubicado dentro de la | Ubicado dentro de la | Ubicado dentro de la

clientes zona urbana zona urbana zona urbana

la zona

Pavimentacion de

Zona pavimentada

Zona pavimentada

Zona pavimentada

Servicio

de

energia eléctrica

Cuenta con servicio

de energia eléctrica

Cuenta con servicio

de energia eléctrica

Cuenta con servicio

de energia eléctrica

Servicio de agua

Cuenta con servicio

Cuenta con servicio

Cuenta con servicio

de agua de agua de agua
Permisos Se cuenta con|Se cuenta con|Se cuenta con
Municipales facilidad de | facilidad de | facilidad de
permisos permisos permisos
municipales municipales municipales
Facilidad de|Se cuenta con|Se cuenta con|Se cuenta con
acceso facilidad de acceso | facilidad de acceso | facilidad de acceso

Competencia

Competencia media

Competencia media

Competencia media

Fuente: Elaboracién propia
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Obtenido de Google Maps

Método para seleccionar la localizacién

Se emple6 el método multicriterio de comparacién de localizaciones y de
acuerdo con los resultados obtenidos en la matriz de ponderacion, la construccion del
mercado de abastos minorista se realizard en el distrito de Pimentel debido a la
existente necesidad de la creacion de un nuevo centro de abastecimiento para una
poblacion creciente. En cuanto a la micro localizacion la direccion es en la Av. Miguel
Grau , debido a que es una calla muy concurrida y facil de localizar para los
pimentelefios.

6.4 Desarrollo de las 5P de las operaciones
6.4.1 Productos

Producto benefactor. El presente proyecto, gozara del ofrecimiento de
alquiler de stands, en donde los comerciantes podran ofrecer los bienes que comercian,
manteniendo un ambiente de alta seguridad, limpieza y calidad constante, en la
atencion al cliente.

Caracteristicas psicosociales. Se ha evidenciado que el contar con un
establecimiento de venta de productos, tipo un mercado de abastos, que ofrezca un
servicio diferenciado al resto de la competencia, tal como seguridad y limpieza en sus
ambientes, correspondera a recibir la aceptacion del publico en general

Diseio QDF. Respecto al disefio mencionado, se puede decir que el
establecimiento a desarrollar, corresponde a solventar las necesidades de la poblacion,
quienes suelen asistir a mercados que estan poco ordenados, que no cuentan con las
condiciones minimas de salubridad o que no tienen las condiciones minimas de
seguridad. En base a ello, es que la gerencia del presente, buscara realizar una mejora
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continua, en cuanto al servicio que se ofrece dentro de las instalaciones del
establecimiento. Es de esta forma, mediante la cual se podran tomar decisiones con las
que se piense en dos aspectos principales, los comerciantes, quienes requieren de
ambientes limpios y seguros para ofrecer sus productos, mediante lo cual se podra
alcanzar la confianza del publico objetivo.

Ficha técnica del servicio

Tabla 23Ficha tecnica del servicio

Ficha Técnica

Nombre Alquiler de stand para comerciantes

Descripcion El alquiler de los ambientes con los que contaré el
mercado, corresponde a ofrecer dichos stands, a
comerciantes de cualquier tipo, que ofrezcan
productos de abastecimiento diario. Asi mismo, el
alquiler vendré incluido con el servicio que ofrece
gerencia, respecto a la limpieza, seguridad y
calidad de los ambientes que se esperan ofrecer.

Tiempo de servicio L
P Permanente hasta término del contrato

Fuente: Elaboracion propia

Ficha técnica del estacionamiento

Tabla 24 Ficha técnica del estacionamiento

Ficha Técnica

Nombre Alquiler de estacionamiento

Descripcion El alquiler del estacionamiento, contara con la zona
de aparcado y cuidado por la vigilancia del bien.

Tiempo de servicio
P Por horas

Fuente: Elaboracién propia
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Ficha técnica del alquiler de publicidad

Tabla 25 Ficha técnica del alquiler de la publicidad

Ficha Técnica

Nombre

Descripcion

Tiempo de servicio

Alquiler de publicidad

El alquiler de la publicidad, correspondera a ofrecer
a diferentes entidades o personas naturales, la
posibilidad de publicitar en las instalaciones del
establecimiento.

Permanente hasta término del contrato

Fuente: Elaboracion propia

Ficha técnica del alquiler de los servicios higiénicos

Tabla 26 Ficha técnica del alquiler de los servicios higienicos

Ficha Técnica

Nombre

Descripcion

Tiempo de servicio

Alquiler de servicios higiénicos

El alquiler de los servicios higiénicos,
corresponden a ofrecer la posibilidad de usar estos
servicios, correctamente acondicionados y limpios
en todo momento, con disposicion de los servicios
minimos necesarios.

Por uso

Fuente: Elaboracién propia



6.4.2 Procesos

INICIO

Secretaria/contadora
recepciona los pedidos de

alquileres de stand

Alquiler

de stand

v
Comerciante selecciona su

stand

Servicio de

alquiler

Cobro de alquiler por

cobrador

FIN

lHustracion 1 Diagrama de flujo de alquiler

Fuente: Elaboracion propia
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Cobrador

Alquiler de

estacionamiento

Persona paga

estacionamiento

FIN

lHustracion 2 Diagrama de flujo de alquiler de estacionamiento

Fuente: Elaboracion propia



INICIO

Cobrador

i

Alquiler de

publicidad mensual

l

Entidad o persona que paga

la pub[icidad

i

llustracion 3 Diagrama de flujo de alquiler de publicidad

Fuente: Elaboracion propia
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Cobrador

l

Alquiler de servicios

higiénicos

persona que paga por los

servicios higiénicos

l

lustracion 4 Diagrama de flujo de alquiler de servicios higiénicos

Fuente: Elaboracién propia
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6.5 Produccion

Ofrecimien Control de Ofrecimien Pago del
to c_Ie_I calidad to Qe_l servicio
servicio servicio

lHustracion 5 Diagrama de flujo de produccion — Servicios

Fuente: Elaboracion propia

Todos los servicios que seran ofrecidos en el establecimiento, por la gerencia,
gozaran de un control de calidad minimo, en relacion a lo ofrecido y el alcance que
desea tener el contratante. En relacién al alquiler de estacionamiento, se buscara contar
con minimas condiciones de seguridad, en relacion al alquiler de puestos, se mantendra
la limpieza y seguridad dentro del mercado. En relacién a la publicidad, se buscara
ofrecer seguridad de la publicidad empleada; asi como, la limpieza de la misma.
Mientras que, el cobro de los SS.HH. gozara de privacidad, y limpieza.

Los indicadores que seran empleados para la medicién de la productividad,
corresponderan al indice de ventas, los indicadores de productividad y los indicadores
de capacidad. Asi mismo, el indice de KPI de todos los servicios, corresponden a ser
medidos en campo, cuando se empiece con la aplicacion de estos mismos, en donde se
hara empleo de un cuestionario con la finalidad de que se pueda salvaguardar la
satisfaccion de los clientes y la calidad de los servicios ofrecidos.
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6.6 Planta

Administracién

Alquiler de stand

Los recursos humanos, con los que se contard, serén los siguientes:

Gerente titular

Requisitos: Estudios de administracién y gerencia (Exp. 3 afios)
Salario: S/ 3500.00
Labores: Dirigir las diferentes areas que conforman a la empresa

Sub director del mercado

Requisitos: Estudios de administracién y gerencia (Exp. 1.5 afios)

Salario: S/ 2500.00

Labores: Desarrollar labores de reclutamiento de personal, verificacién de la
calidad de servicio y apoyo de las actividades del gerente titular.

Secretaria / Contadora

Requisitos: Administracion, carreras técnicas o afines (Exp. 1 afios)

Salario: S/ 1500.00

Labores: Encargada del cobro y/o ofrecimiento de informacién hacia el publico
en general.

Personal de limpieza (21)

Requisitos: Conocimiento de limpieza (Exp. 1 afios)
Salario: S/ 1000.00
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Labores: Limpieza de los diferentes ambientes del establecimiento.
Cobradores (2)

Requisitos: Administracion, carreras técnicas o afines (Exp. 1 afios)

Salario: S/ 1000.00

Labores: Cobrar a los comensales de establecimientos y/o entidades o personas
naturales que requieren el servicio de alquiler de estacionamiento, servicios
higiénicos o servicios de publicidad.

Cobradores (2)

Requisitos: Conocimiento de vigilancia (Exp. 1 afios)
Salario: S/ 1000.00
Labores: Cuidar la seguridad del establecimiento, tanto interno como externo.

6.7 Personas

La seleccion del talento humano, corresponde a ser desarrollado por la
secretaria/ contadora, en donde los requerimientos del personal deberan de ser
establecidos por el sub director del mercado y el director del mercado. Para ello, se
emplearan los medios de marketing del establecimiento, tales como los
estacionamientos para los anuncios o los anuncios internos. Asi mismo, el contratar
personal para el mercado, generara un impacto social positivo, en cuanto a las personas
que laboran en la zona. Como parte del reclutamiento, corresponde a establecer
medidas de capacitacion y evaluacion del desenvolvimiento dentro del trabajo.

Como proceso de induccidn, este sera realizado por el personal que cuente con
mas tiempo dentro de la organizacion, con la finalidad de que se realice un recorrido
por el mercado, que dure un promedio de 30 minutos. Asi mismo, se procedera con
realizar una charla de induccion, para poder informar acerca de las labores que tendran
que ser realizadas por el nuevo personal contratado. Como medida final, estos seran
escogidos por el sub director del mercado.

En relacion a los incentivos, correspondera a ofrecer aumentos de suelo,
cuando se hayan realizado horas extra dentro del establecimiento o cuando se haya
requerido trabajar en dias festivos. Asi mismo, una de las estrategias de marketing
interno que se pretenden emplear, es el hecho de reconocer el esfuerzo del mejor
colaborador del mes, mediante un dia libre, el cual podra ser escogido por el
colaborador y podran ser acumulativos, aparte de sus vacaciones correspondientes. De
igual forma, esto se vera complementado con un regalo que serd ofrecido por la
secretaria, al colaborador y el reconocimiento de colocar su imagen a la entrada del
establecimiento.



Tabla 27 Responsabilidades y estructuras de informacion

item

Colaborador

Responsabilidades

Depende de

Responsable de
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1

Director del
mercado

Dirigir las diferentes areas que
conforman a la empresa

Sub Director del
Mercado

2

Sub Director del
Mercado

Desarrollar labores de
reclutamiento  de  personal,
verificacion de la calidad de
servicio y apoyo de las actividades
del gerente titular

Director del
mercado

Secretaria/contadora

Secretaria/contadora

Encargada del cobro y/o
ofrecimiento de informacion hacia
el publico en general.

Sub Director del
Mercado

Cobradores(2)

Cobradores(2)

Limpieza de los diferentes
ambientes del establecimiento

Secretaria/contadora

Limpieza(21)

Cobrar a los comensales de
establecimientos y/o entidades o
personas naturales que requieren
el servicio de alquiler de
estacionamiento, servicios
higiénicos o  servicios de
publicidad.

Secretaria/contadora

Guardianes(2)

Cuidar  la  seguridad  del
establecimiento, tanto interno
como externo

Secretaria/contadora

Fuente: Elaboracion propia
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Si es que se hace referencia a la teoria de la autonomia, expuesta por Jean
Piaget, es que este fundamenta el hecho que cada persona es libre de poder realizar
diferentes acciones, conforme haya sido su voluntad. Ademas de ello, la
responsabilidad de la que goza cada individuo, respecto a cada una de las acciones que
ha realizado, forma parte del libre albedrio y de la autonomia con la que este ha gozado
(Galindo, 2019).

Cultura
organizacional y
plan estratégico

Gestion de
Organizacion de seleccion y
puestos de trabajo gestion de
retribucion

Competencias Obijetivos

Gestion de
rendimiento

Gestion de
formacion

Gestion de
comunicacion
interna

lustracion 6 Sistema de direccion de personal y administracion de personas

Fuente: Elaboracion propia

Se ha expuesto de forma anterior que la direccion del personal y la
administracion de personas, corresponde a un hecho, mediante el cual se debera de
analizar la cultura organizacional y el plan estratégico de una organizacion, en miras
de que se pueda desarrollar las competencias, la organizacion de puestos de trabajo,
los objetivos y la gestidn de seleccion del personal. Para continuar con el complemento
de ello, se sefiala que debera de existir una gestion de retribucion que vaya acorde con
las acciones realizadas, evaluandola en base al rendimiento, a la formacion y la
comunicacion interna que puede desarrollarse dentro del marco organizativo de la
organizacion.
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6.8 Mantenimiento

Respecto al mantenimiento que se espera ofrecer dentro del establecimiento, es
que se puede dividir en dos instancias, la primera de ellas, estara relacionada con la
posibilidad que se tiene, de que los colaboradores de limpieza que laboran en la
organizacion, se encarguen de desarrollar trabajos de limpieza de forma constante,
manteniendo de esta forma, la idea de limpieza y reduccidén de la depreciacion de los
bienes intangibles. Asi mismo, cabe sefialar que se realizard de forma constante,
aproximadamente dos veces al afio, el mantenimiento de todo el establecimiento, tal y
como, la pintura o reparaciones minimas en la estructura. Asi mismo, las reparaciones
de la red eléctrica y los equipos, seran desarrolladas de forma mensual.

6.9 Gestion ambiental

El presente proyecto de inversion, contara con el ofrecimiento de servicios que
deberan de guardar relacion con el cuidado del medio ambiente, con la finalidad de
que se pueda alcanzar un minimo impacto ambiental dentro del area de incidencia.
Ademas de ello, se contara con un aporte social y econdémico, a los colaboradores que
formen parte de la empresa, siempre cumpliendo con la normativa nacional, respecto
al cuidado del ambiente.

Ley general del ambiente (ley 28611)

La Ley expuesta, se encuentra relacionada con el corresponde
desenvolvimiento de las actividades naturales, dentro del estado peruano. Ademas de
ello, los recursos que sean empleados en dichas actividades, deberan de ser
garantizados y protegidos, por quienes la realizan, con la finalidad de que no se pueda
afectar al ambiente y se desarrolle de forma adecuada, equilibrada y mejorando en todo
momento, la calidad de vida.

D.L. para el crecimiento de la inversion privada n° 757

La politica peruana, expone la idea de que el estado peruano se encarga de
exponer estimulos que conlleven a la conversacion del ambiente, dentro del orden
juridico. En base a ello, es que se intenta promover el desarrollo de la inversion
privada, siempre en el orden del respeto del ambiente.

Cadigo penal n° 635

La normativa peruana, expone el hecho de que se respeten las normas minimas,
acorde con la proteccion del medio ambiente, con la finalidad de que los organismos
publicos y privados, alcancen la asuncion de responsabilidades legales, ante el no
cumplimiento de lo sefialado, todo ello, dentro del marco legal y penal.

Ley general de los residuos sélidos n° 27314

Los residuos sélidos, son aquellos elementos que llegan a ser generados en cada
accion o labor que se desarrolla en alguna actividad, tanto publica como privada, desde
el mero hecho de llegar a emplear un bien o materia prima. Asi mismo, es que, al ser
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generados estos elementos, se pretende ofrecer una adecuada disposicién final, con el
objetivo de que se no se genere una elevada contaminacion, por acumulacion de
residuos no tratados.

Ley general de salud (n° 26842)

La ley general de salud, sefiala que toda organizacion, debera de contar con un
conjunto de medidas, con el objetivo de salvaguardar la calidad de vida de los
colaboradores, en el desarrollo de sus actividades diarias.

Ley del sistema nacional de gestién ambiental (n° 28245)

Respecto al marco legal, se tiene que la finalidad de esta ley, corresponde a que
se pueda coordinar, orientar, integrar, supervisar y garantizar, el desarrollo de las
actividades, propias de la organizacion, respecto a la conservacion y aprovechamiento
de los recursos naturales, de forma sostenible.

6.10 Mano de obra

En relacion a la mano de obra, se puede decir que, dentro de las instalaciones,
tanto el personal de seguridad, como el personal administrativo, contara con los EPP’s
correspondientes, en miras de que se pueda realizar un proceso adecuado de
evacuacion, ante la ocurrencia de desastres.

Plan de capacitacion

Con respecto al plan de capacitacion, se puede sefialar que este seréd
desarrollado en un promedio de tres veces anuales, en donde no sélo se veran
involucrados al personal administrativo, sino a los comerciantes que laboran dentro de
las instalaciones. Asi mismo, es pertinente sefialar el hecho que esta charla serad
ofrecida por un ingeniero de seguridad, con la finalidad de que no sélo se encargue de
brindar capacitacién a todo el personal de planta, sino que pueda detectar las
deficiencias, en cuanto a medidas de seguridad, con respecto a las instalaciones con
las que cuenta el mercado de abastos. El costo de cada capacitacion, sera de S/1000.00
nuevos soles.

Retencion y desarrollo del trabajador

No solo se piensan desarrollar capacitaciones de seguridad, sino contar con un
adecuado programa de incentivos, en base a dias feriados y/o reconocimiento del buen
rendimiento laboral. Esto se vera complementado, con un adecuado clima
organizacional y desarrollo organizativo. En base a ello, es que se podra alcanzar el
desarrollo del personal de trabajo, mediante las adecuadas capacitaciones laborales,
generando su desarrollo personal y, por ende, la proyeccion a quedarse laborando
dentro de la empresa.
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Plan de gestion de conocimiento y gestion del conocimiento

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 d 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, serén 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.

6.11 Viabilidad técnica

El proyecto de inversion para la construccion de un mercado de abastos
minorista en el distrito de Pimentel es viable porque contara con todas las medidas
sanitarias, Instalaciones adecuadas para asegurar la correcta comercializacion, equipos
tecnoldgicos e innovador que permitiran prestar el servicio de abastecimiento a la
poblacién creciente de Pimentel. Cabe resaltar que brinda un desarrollo territorial y
social que aportara a mejorar la calidad de vida de los pimentelefios.
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Cuadro OMEM Técnico
ESTUDIO TECNICO )
OBJETIVO - META -ESTRATEGIA Y MEDICION DE LA META (OMEM)

VENTAJA
ESTRATEGICA
DE
INNOVACION

ESTRATEGIAS OBJETIVO OBJETIVO ESTRATEGIA INDICADORES | MEDICION DEL
DEL ESTUDIO | ESTRATEGICO | ESPECIFICO | MKT 5 P DE INDICADOR
TECNICO (META) OPERACIONEYS) PARA VERIFICAR
EL
CUMPLIMIENTO
DEL OBJETIVO
ESPECIFICO
Corto plazo Aumentar el | Alcanzar el | Producto: el  servicio | Cantidad de | Conteo de contratos

alquiler de stands

alquiler  del
50% de los
stands

deberd de garantizar los

estdndares minimos de
calidad y limpieza
Proceso: Se debera de

ofrecer bonos de descuento
en la etapa de contrato, por
los dos primeros meses.

Produccion: Se debera de

ofrecer un servicio de
calidad
Planta: Se tendrd que

contar con la construccion
de mas del 50% del mercado
Personas: Se debera de
capacitar  al  personal
administrativo, para brindar
facilidades de contrato a los
comerciantes

stands ocupados

cerrados y stands
ocupados de forma
diaria.
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Mediano plazo | Mejorar el | Alcanzar el | Producto: se debera de | Cantidad de | Conteo de contratos
rendimiento de | alquiler ~ del | contar con  ambientes | stands ocupados | cerrados Yy stands
los servicios | 100% de los | limpios, tanto de forma | Cantidad de | ocupados de forma
ofrecidos stands interna y externa contratos diaria.

Alcanzar el | Proceso: se deberd de |cerrados para|Conteo de las
contrato para | garantizar el pago oportuno | publicitar en el | reuniones y tipos de
publicitar més | de las mensualidades Yy | mercado estas, desarrolladas
de 50 | ofrecer bonos de descuento | Cantidad de | de forma anual
anuncios, para las empresas que | reuniones
dentro ylo | desean publicitar anuales
fuera del | Produccion: ofrecer un
mercado servicio de calidad

Planta: Se tendrd que

contar con la construccion

del 100% del mercado

Personas: Se deberan de

desarrollar reuniones

mensuales de

confraternidad y

capacitaciones de SST

Largo plazo Aumentar la | Alcanzar 164 | Producto: se deberd de | Cantidad de | Conteo de contratos
capacidad  del | anunciantes en | caracterizarse el servicio, | stands ocupados | cerrados Yy stands
mercado las por mantener la limpieza y | Cantidad de | ocupados de forma

instalaciones | la seguridad dentro de los | contratos diaria.
del mercado ambientes cerrados  para | Conteo de las
Construir el | Proceso: se debera de | publicitar en el | reunionesy tipos de
segundo piso | iniciar con la preventa de los | mercado estas, desarrolladas
del mercado stands del segundo piso Cantidad de | de forma anual
Produccion: ofrecer un | reuniones
servicio de calidad anuales
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Planta: se deberd de
empezar con el disefio para
el segundo nivel del
mercado

Personas: Se deberan de
desarrollar reuniones
mensuales de
confraternidad y

capacitaciones de SST

Estado del
proyecto de
disefio del
segundo  nivel
del mercado

% de avance en el
disefio del segundo
nivel del mercado
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VIl. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

7.1 Misién
Somos un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel, encargados
de brindar 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.

7.2 Vision
Para el afio 2025 ser 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.

7.3 Valores

Integridad: Ejercemos nuestras actividades de abastecimiento basandonos en
acciones transparentes, justas y veraces, para cumplir con los principios éticos de la
funcion pablica.

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

Responsabilidad: Comprometidos en disponer un alto grado de
responsabilidad cumpliendo con satisfacer las necesidades de los clientes.

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.

7.4 Modelo y estructura organizacional

El tipo de estructura, que ha conformado a la presente organizacion, ha
correspondido a ser lineal, debido a que se ha basado en un proceso de jerarquias, la
cual promueve el desarrollo de una comunicacion transversal y longitudinal, por parte
de los colaboradores.
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7.5 Modelo de organizacion
Organigrama

Gerencia

Administracion

Recepcionista

— Vendedores

— Guardianes

— Limpieza

llustracion 7 Organigrama de la futura empresa

Fuente: Elaboracion propia

Administrador:
Objetivo del Puesto:
Planificar la rentabilidad y crecimiento de la empresa.
Desarrollar la estrategia adecuadas y liderar la realizacion de los objetivos de la
organizacion.
Funciones:
Conseguir oportunidades de negocio e incrementar los ingresos.
Monitorear el correcto desempefio de las diferentes gerencias.
Analizar todos los reportes de los resultados de la empresa.
Garantizar el crecimiento y rentabilidad de la empresa.

Participar de comités comerciales.
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Perfil y competencias:
Formacion:
Egresado de Administracion de Empresas
Experiencia minima de 5 afios desempefiando el puesto.
Maestria de preferencia.
Dominio de Microsoft Office nivel intermedio.
Competencias:
Liderazgo.
Pensamiento critico y estratégico.
Innovacion y creatividad.
Construccion de relaciones de negocios.

Franqueza, confiabilidad e integridad.

Recepcionista

Objetivo del Puesto:

Encargado de atender la central telefonica y a clientes, en forma presencial o virtual.
Funciones:

Manejo de central telefonica.

Recibir y organizar documentos.

Coordinacion de reuniones.

Atencién de quejas y reclamos de los usuarios.

Perfil y Competencias

Formacion:

Egresado de la Carrera de Secretariado, Administracion o Marketing.
Experiencia minima de un afio desempefiando el puesto.

Dominio de Microsoft Office nivel intermedio.

Competencias:

Proactividad.

Capacidad de trabajo en equipo.

Colaboracion.

Aprendizaje continuo.

Busqueda de informacion.

Manejo de relaciones de negocio.

Orientacidn al servicio.



Orientacién al cliente.

Vendedores
Objetivo del Puesto:
Encargado de colocar los puestos comerciales
Funciones:
Confirmar la venta del puesto comercial generados por las 6rdenes de clientes.
Coordinacion permanente con los agentes de servicio.
Cobrar los alquileres a los comerciantes.
Perfil y Competencias:
Formacion:
Estudios técnicos y superiores de preferencia.
Experiencia minima de un afio desempefiando puestos similares.
Competencias
Trato amable.
Proactividad.
Comunicacion.
Colaboracion.
Trabajo en equipo.

Orientacion de servicio.
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7.6 Requerimiento del personal

Tabla 28 Requerimiento del puesto
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|IREQUERIMIENTO DEL PUESTO

Nombre del puesto

Gerente Administrativo

Reporta a: Apoderado
Planificar el crecimiento y rentabilidad de la
Objetivo: empresa, desarrollar la estrategia y liderar la

realizacion de los objetivos organizacionales

COMPETENCIAS

Grado de Instruccion

Titulo Profesién

Educacion superior

Lic. Administrador de empresas

Experiencia Minimo 5 afios
Otros. Dominio de Microsoft Office nivel intermedio
Habilidades Liderazgo Trabajo en equipo Orientacion a

resultados Visidn estratégica

CONDICIONES DE PUESTO

Tipo de contrato

Contrato Indeterminado

Remuneracion S/.
Ubicacion Fijacion Administrativa
Beneficios sociales Si
Jornada Diurna
Horario 10:00 — 13:00/ 16: 00 - 18:00 Horas (L-V)/

10:00 - 13:00 Horas (S)

Tipo de sueldo

Pago fijo mensual




Tabla 29 Requerimiento del puesto 2
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|REQUERIMIENTO DEL PUESTO

Nombre del puesto

Recepcionista

Administrativo Reporta a:

Apoderado

Objetivo:

Encargado de atender la central telefonicay a

clientes, en forma presencial o virtual.

COMPETENCIAS

Grado de Instruccion

Titulo Profesién

Educacion superior

Técnico — Egresado de la Carrera de
Secretariado, Administracion o Marketing

Experiencia Minimo 1 afio
Otros. Conocimiento MS Office nivel intermedio
Capacidad de negociacion.
Proactividad.
Budsqueda de informacion.
Habilidades Capacidad de trabajo en equipo.

Tolerancia a la presion.
Manejo o de relaciones de negocio.

Orientacion al servicio. Orientacion al cliente

CONDICIONES DE PUESTO

Tipo de contrato

Contrato Indeterminado

Remuneracion S/.
Ubicacién Fijacion Atencién al cliente
Beneficios sociales No
Jornada Diurna
Horario 10:00 — 13:00 / 16: 00 - 18:00 Horas (L-V) /

10:00 - 13:00 Horas (S)

Tipo de sueldo

Pago fijo mensual
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Tabla 30 Requerimiento del puesto 3

|REQUERIMIENTO DEL PUESTO

Nombre del puesto Vendedor
Administrativo Reporta a: Apoderado
Objetivo: Encargado de colocar los puestos comerciales

COMPETENCIAS

Grado de Instruccion Titulo Profesion
Educacion superior Técnico — Egresado de la Carrera de cocina
Experiencia Minimo 1 afio

Proactividad, trato amable, comunicacion,

colaboracion, orientacion de servicio y trabajo en

equipo.
Habilidades
CONDICIONES DE PUESTO
Tipo de contrato Contrato Indeterminado
Remuneracion S/.
Ubicacién Fijacion cocina
Beneficios sociales Si
Jornada Diurna
Horario 10:00 — 13:00 / 16: 00 - 18:00 Horas (L-V) /
10:00 - 13:00 Horas (S)
Tipo de sueldo Pago fijo mensual

7.7 Estrategias de reclutamiento
7.7.1 Seleccion

La seleccion del talento humano, corresponde a ser desarrollado por la
secretaria/ contadora, en donde los requerimientos del personal deberadn de ser
establecidos por el sub director del mercado y el director del mercado. Para ello, se
emplearan los medios de marketing del establecimiento, tales como los
estacionamientos para los anuncios o los anuncios internos. Asi mismo, el contratar
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personal para el mercado, generard un impacto social positivo, en cuanto a las personas
que laboran en la zona. Como parte del reclutamiento, corresponde a establecer
medidas de capacitacion y evaluacion del desenvolvimiento dentro del trabajo.

Induccién

Como proceso de induccidn, este sera realizado por el personal que cuente con
mas tiempo dentro de la organizacion, con la finalidad de que se realice un recorrido
por el mercado, que dure un promedio de 30 minutos. Asi mismo, se procedera con
realizar una charla de induccion, para poder informar acerca de las labores que tendran
que ser realizadas por el nuevo personal contratado. Como medida final, estos seran
escogidos por el sub director del mercado.

7.7.2 Integracion

En relacion a la integracion, se puede decir que seran realizados 12 reuniones
de confraternidad, en el transcurso de un periodo anual, con la finalidad de que se
puedan desarrollar mejores lazos y mejorar de esta forma, la comunicacion transversal
y longitudinal.

2.1.1. Desarrollo

Con respecto al plan de capacitacion, se puede sefialar que este serd
desarrollado en un promedio de tres veces anuales, en donde no sélo se veran
involucrados al personal administrativo, sino a los comerciantes que laboran dentro de
las instalaciones. Asi mismo, es pertinente sefialar el hecho que esta charla serad
ofrecida por un ingeniero de seguridad, con la finalidad de que no sélo se encargue de
brindar capacitacién a todo el personal de planta, sino que pueda detectar las
deficiencias, en cuanto a medidas de seguridad, con respecto a las instalaciones con
las que cuenta el mercado de abastos. El costo de cada capacitacion, sera de S/1000.00
nuevos soles.

2.1.2. Retencion del capital humano

En relacion a los incentivos, correspondera a ofrecer aumentos de suelo,
cuando se hayan realizado horas extra dentro del establecimiento o cuando se haya
requerido trabajar en dias festivos. Asi mismo, una de las estrategias de marketing
interno que se pretenden emplear, es el hecho de reconocer el esfuerzo del mejor
colaborador del mes, mediante un dia libre, el cual podra ser escogido por el
colaborador y podran ser acumulativos, aparte de sus vacaciones correspondientes. De
igual forma, esto se vera complementado con un regalo que serd ofrecido por la
secretaria, al colaborador y el reconocimiento de colocar su imagen a la entrada del
establecimiento.
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2.1.3. Flujograma general de la creacion

lustracion 8 Verificacion y registro de la futura empresa

Verificacion y registro de la futura empresa:

El nombre de la empresa, debera de ser reservado, con la finalidad de que se pueda evitar
algun inconveniente, en cuanto al registro del nombre de la misma. Ademas de ello, este
tramite no resulta ser obligatorio; sin embargo, es recomendable. Esta verificacion es
desarrollada por el registrador publico, y tendra la finalidad de detectar semejanzas, en
cuanto al nombre.

Minuta:

Sefior notario

Sirvase usted extender en su registro de escrituras publicas una de constitucién de
empresa individual de responsabilidad limitada, que otorga: Karla Lucia Quevedo

Quiroz, de nacionalidad Peruana, con documento de identidad nimero 73960218

ocupacion: Licenciado en administracion de empresas, estado civil: Soltera, sefialando
domicilio para efectos de este instrumento en Avenida Unién #091 Urbanizacion

Quifionez, en los términos siguientes:

Primera. - por el presente, Karla Lucia Quevedo Quiroz: constituye una empresa
individual de responsabilidad limitada bajo la denominacion de: Nuevo mercado de

abastos del distrito de Pimentel S.R.L, con domicilio en Av. Miguel Grau, provincia

ra

' Inscripc

| ion del

k.

RUC de
| persona
juridica |

Y

A
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de Pimentel, departamento de Lambayeque, que inicia sus operaciones a partir de su
inscripcion en el registro mercantil con una duracion indeterminada, pudiendo establecer
sucursales en todo el territorio nacional.

Segunda.- el objeto de la empresa es: Venta de productos comestibles y no comestibles,
se entienden incluidos en el objeto, los actos relacionados con el mismo, que coadyuven
a la realizacion de sus fines empresariales. Para cumplir dicho objeto, podré realizar todos
aquellos actos y contratos que sean licitos, sin restriccion alguna.

Tercera.- el capital de la empresa es de s/. 100,000.00 s/. (Cincuenta mil y 00/100 nuevos
soles), constituido por el aporte en efectivo del titular.

Cuarta.- son 6rganos de la empresa, el titular y la gerencia. El régimen que le corresponda
estd sefialado en el decreto ley n® 21621, articulos 39 y 50 respectivamente y demas
normas modificatorias y complementarias.

Quinta.- la gerencia es el 6rgano que tiene a su cargo la administracion y representacion
de la empresa. Serd desempefiada por una 0 mas personas naturales. El cargo de gerente
es indelegable. En caso de que el cargo de gerente recaiga en el titular, éste se denominara
titular gerente.

Sexta.- la designacion del gerente sera efectuada por el titular, la duracion del cargo es
indefinida, aunque puede ser revocado en cualquier momento.

Séptima.- corresponde al gerente:

1. Organizar el régimen interno de la empresa.

2. Celebrar contratos inherentes al objeto de la empresa, fijando sus condiciones;
supervisar y fiscalizar el desarrollo de las actividades de la empresa.

3. Representar a la empresa ante toda clase de autoridades. En lo judicial gozara de las
facultades generales y especiales, sefialadas en los articulos 74°, 75°, 77°y 436° del cddigo
procesal civil. En lo administrativo gozara de la facultad de representacion prevista en el
articulo 115° de la ley n° 27444 y demés normas conexas y complementarias. Teniendo
en todos los casos facultad de delegacion o sustitucion. Ademas, podréa constituir personas
juridicas en nombre de la empresa y representar a la empresa ante las personas juridicas
que crea conveniente y demas normas complementarias. Ademas, podra someter las
controversias a arbitraje, conciliaciones extrajudiciales y demas medios adecuados de
solucion de conflicto, pudiendo suscribir los documentos que sean pertinentes

4. Cuidar los activos de la empresa.

5. Abrir y cerrar cuentas corrientes, bancarias, mercantiles y
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Girar contra las mismas, cobrar y endosar cheques de la empresa, asi como endosar y
descontar documentos de crédito. Solicitar sobregiros, préstamos, créditos o
financiaciones para desarrollar el objeto de la empresa celebrando los contratos
respectivos.
6. Solicitar toda clase de préstamos con garantias hipotecaria, prendaria y de cualquier
forma, ademas conocimiento de embarque, carta de poder, carta fianza, péliza, letras de
cambio, pagares, facturas conformadas y cualquier otro titulo valor.
7. Suscribir contratos de arrendamiento y subarrendamiento.
8. comprar y vender los bienes sean muebles o inmuebles de la empresa, suscribiendo los
respectivos contratos.
9. Celebrar, suscribir contratos de leasing o arrendamiento financiero, consorcio,
asociacion en participacion y cualquier otro contrato de colaboracion empresarial,
vinculados al objeto de la empresa.
10. Autorizar a sola firma, la adquisicion de bienes, contratacion de obras y prestacion de
servicios personales.
11. Nombrar, promover, suspender y despedir a los empleados y servidores de la empresa.
12. Conceder licencia al personal de la empresa.
13. Cuidar de la contabilidad y formular el estado de pérdidas y ganancias, el balance
general de la empresa y los demas estados y andlisis contables que solicite el titular.
14. Solicitar, adquirir, transferir registros de patentes, marcas, nombres comerciales
conforme a ley, suscribiendo cualquier clase de documentos vinculados, que conlleve a
la realizacion del objeto de la empresa.
15. Participar en licitaciones, concursos publicos y/o adjudicaciones, suscribiendo los
respectivos documentos, que conlleve a la realizacion del objeto de la empresa.
Octava. - para todo lo no previsto rigen las disposiciones contenidas en el d.l. n° 21621 y
aquellas que las modifiquen o complementen.
Disposicion transitoria. —Karla Lucia Quevedo Quiroz identificada con DNI n°
73960218 ejercera el cargo de titular gerente de la empresa, peruano, con domicilio
sefialado en la introduccién de la presente.
Asi mismo, se nombra como apoderado a Isis Aynett Quiroz Guevara, identificado con
documento de identidad DNI, con nimero: 73960218 quien tendra las mismas facultades
que el gerente.

Pimentel, 13/ 11 /2020
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Estructura de Constitucion

Mediante esta, se tiene la posibilidad de poder seleccionar a los socios de la
empresa, con respecto a un documento legalizado y acreditado, con la finalidad de que
se puedan enmendar, mediante una escritura publica, siendo complementada con un
informe detallado y valorizado.

Escritura

Corresponde a ser desarrollada, después de que se ha procedido con la
constitucién de la empresa. Asi mismo, se procedera a asistir a un notario, con la
finalidad de que esta sea verificada. De esta manera, es como se podrd conformar la
escritura pablica de constitucion, mediante la cual, el documento deberd de estar
firmado y sellado por un notario.

Registro de SUNARP

Con el apoyo de este organismo, es que se podra registrar a una empresa, con
un asiento registral de inscripcion de la misma. En un plazo no mayor a las 24 horas,
es que se procedera a contar con la inscripcion de la empresa, como persona juridica.

Legalizacion de los libros contables

Antes de proceder con la legalizacion de los libros contables, es que se tendra
que contar con un RUC, lo que llega a identificar a una persona juridica, como aquella
que desarrollar alguna actividad econdmica. Este es emitido por la SUNAT.

Autorizacion del libro de planillas

Después de la legalizacion de los libros contables de planillas, se procederd a
asistir a la Direccién Regional de Trabajo y Promocién del Empleo, con las hojas
enumeradas, con la constancia de pago por tasa y con una copia de la inscripcion del
RUC.
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2.2. Estrategias para el desarrollo y direccion del capital humano y gestion de
conocimiento

Para poder desarrollar las estrategias de desarrollo y direccion del capital
humano, se ha procedido a analizar de forma inicial a la organizacion, con la finalidad
de que se pueda ofrecer una mejora en el clima organizacional, es de esta forma, en la
que, al evaluar las competencias de los colaboradores, se analizara la seleccion que se
ha tenido de los mismos y sera contrastado con la gestion de las retribuciones salariales
de estos. En base a ello, es que se procedera a evaluar el rendimiento mensual que han
tenido estos, con la finalidad de proceder con una seleccion de ascensos y descensos
dentro de la organizacién, de forma anual y en base al rendimiento de los mismos.
Posterior a ello, se procederd a formar a todos los colaboradores, dentro de las
reuniones de confraternidad que seran desarrolladas cada mes y en las capacitaciones
de seguridad, en la que cada uno recibira su certificado de charla o capacitacion. Esto
se vera complementado con el mantenimiento de la comunicacién interna, tanto
transversal como longitudinal.

2.2.1. Sistema de retribucion e incentivos al trabajador

Plan de reconocimientos e incentivos. Dentro de los reconocimientos que se
esperan ofrecer, se encuentra el hecho de que los colaboradores con mejor rendimiento,
recibirdn un dia libre, un regalo sorpresa y una imagen enmarcada, que sera colgada a
la entrada del mercado.

Plan de escala salarial. Al contar con una estructura de tipo transversal, la
escala salarial, depende del puesto en el que se encuentre el colaborador, dependiendo
del cronograma de la empresa. Sin embargo, existe la posibilidad, dentro de los puestos
administrativos, que se pueda alcanzar un ascenso, siendo evaluado ello, de forma
anual.

2.2.2. Estrategia de administracion del 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 d 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 contratacién
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.
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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.

2.3. Viabilidad estrategica

El presente proyecto, 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 mejorara
la calidad de la comunicacion interna.
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Cuadro OMEM organizacional
ESTUDIO ORGANIZACIONAL
OBJETIVO - META - ESTRATEGIA Y MEDICION DE LA META

OMEM)

VENTAJA
ESTRATEGICA DE
INNOVACION

Este centro recreativo

contara con un
invernadero donde se
muestran diversas
especies de flores vy
plantas de todos los
de

aromas esto hara que

tipos colores 'y

los visitantes
experimenten diferentes
sensaciones, como este
proyecto estara ubicado
en la sierra podran
escuchar el sonido de la

cascada, el viento y oler

ESTRATEGIA | OBJETIVO OBJETIVO ESTRATEGIAS INDICADORES | MEDICION DEL
DEL ESTRATEGICO | ESPECIFICO | ORGANIZACIONALES INDICADOR PARA
ESTUDIO (META) VERIFICAR EL
TECNICO CUMPLIMIENTO DEL
OBJETIVO
ESPECIFICO
Corto plazo Reclutar Reclutar a la | Estrategias de | Estrategias de | Cantidad de trabajadores
trabajadores totalidad de | administracion de | administracion | foraneos
comprometidos trabajadores del | personas:  reclutar a | de personas:
medio local personal de la zona, | contar como
mediante anuncios | preguntar ~ mas
publicitarios dentro de la | primordial, el
misma localidad hecho de que

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

Responsabilidad  social
de la organizacién: El
personal contratado local,

sean de la zona
local

Estrategias de
direccion de
personas:
Desarrollar
programas de

capacitacion

Responsabilidad
social de la
organizacion:

Cantidad
capacitaciones anuales

de

Matriz de impacto socio
economico
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flores de la vegetacién

y al
podran hacer uso de las

mismo tiempo
canchas deportiva
donde podréan realizar
distintas  actividades
fisicas en medio de la
naturaleza que rodea el

lugar .

corresponde a un aporte
econdémico positivo

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

Cantidad de charlas
Gestion por procesos: | Gestion por | técnicas
ofrecer charlas de | procesos: al
capacitacion  social y | menos dos a tres
destacar la importancia de | charlas, deberan
la valoracion de contratar | de ser realizadas
personal local respecto al aporte
social de la
empresa
Mediano plazo | Mejorar la | Desarrollar Estrategias de | Estrategias de | Cantidad de charlas
capacidad técnica | charlas técnicas | administracion de | administracion | desarrolladas en cuestion
de los |y personas: recolectar | de personas: | de temas expuestos por
colaboradores organizacionales | informacion acerca de los | aplicar las | los colaboradores}
temas que se esperan tratar | recomendaciones
en las reuniones de | del personal,
confraternidad respecto a las
reuniones de

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

confraternidad

Estrategias de
direccion de
personas:
Desarrollar

charlas para la
capacitacion
interna

Medir el nivel de
comunicacion  interna,
por medio de encuesta
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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

Largo plazo

Mejorar la
capacidad técnica
de los alquilantes

Desarrollar
charlas técnicas

y
organizacionales

Estrategias de
administracion de
personas: recolectar

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

Estrategias de
administracion
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

Gestidn por procesos: las
charlas deberan de contar
con asistencia de la
totalidad del personal

Estrategias de
direccién 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
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El proyecto de inversion para la construccion de un nuevo mercado de abastos
minorista en el distrito de Pimentel va dirigido a la poblacion 49,183 habitantes de
dicho distrito, por medio de comerciantes que deseen adquirir por medio del alquiler
los 176 puestos disponibles.

3.1. Proyecciones: Produccion del servicio a 5 afios

Tabla 31 Produccion del servicio a 5 afios

PROYECCION DE VENTAS

SERVICIOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
S/ S/ S/ S/ S/
Alquiler de stand 2040000.0 | 2040000.0 | 2040000.0 | 2040000.0 | 2040000.0
0 0 0 0 0
Alquiler de S/ S/ s/ s/ S/
ller de 2336000.0 | 2803200.0 | 3118560.0 | 3118560.0 | 3118560.0
estaclonamiento
0 0 0 0 0
. s/ S/ S/ S/ S/
Alquiler de SS.H.. 584000.00 | 700800.00 | 876000.00 | 876000.00 | 876000.00
Alquiler de anuncios S/ S/ S/ S/ S/
publicitarios 360000.00 | 480000.00 | 600000.00 | 600000.00 | 600000.00
s/ S/ S/ S/ S/
3280000.0 | 3984000.0 | 4594560.0 | 4594560.0 | 4594560.0
0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia
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3.2. Costos directos, indirectos, fijos y variables

Tabla 32 Costos directos

COSTOS DIRECTOS
SERVICIOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
s/ s/ s/ s/ s/
SRV. DE ALQUILER DE STAND | 612000. | 612000. | 612000. | 612000. | 612000.
00 00 00 00 00
s/ s/ s/ s/ s/
EF;}/'AEIEO'?\'LAQ,\%E'SEODE 233600, | 280320, | 311856. | 311856. | 311856.
00 00 00 00 00
s/ s/ s/ s/ s/
SRV. DE ALQUILER DE SS.HH. | 175200. | 210240. | 262800. | 262800. | 262800.
00 00 00 00 00
s/ s/ S/ s/ s/
SRV. DE ALQUILER DE
NI oG NI 36080.0 48080.0 600(())0.0 600(())0.0 600(())0.0
s/ S/ S/ S/ S/
Personal 390000. | 390000. | 390000. | 390000. | 390000.
00 00 00 00 00
s/ S/ s/ s/ s/
1446800 | 1540560 | 1636656 | 1636656 | 1636656
00 00 00 00 00

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 33 Costos indirectos
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COSTOS INDIRECTOS

Fuente: Elaboracién propia

SERVICIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto de ventas
publicidad S/ S/ S/ S/ S/
24000.00 | 24000.00 | 24000.00 | 24000.00 | 24000.00
Afiches S/ S/ S/ S/ S/
1500.00 | 1500.00 | 1500.00 | 1500.00 | 1500.00
Volantes S/ S/ S/ S/ S/
1980.00 | 1980.00 | 1980.00 | 1980.00 | 1980.00
Otros servicios
. . S/ S/ S/ S/ S/
Gestion ambiental (SST) | 15000 00 | 12000.00 | 12000.00 | 12000.00 | 12000.00
Charlas de capacitacion S/ S/ S/ S/ S/
3000.00 | 3000.00 | 3000.00 | 3000.00 | 3000.00
Reuniones de S/ S/ S/ S/ S/
confraternidad 1200.00 | 1200.00 | 1200.00 | 1200.00 | 1200.00
Mantenimiento
Energia de servicios S/ S/ S/ S/ S/
generales 60000.00 | 60000.00 | 60000.00 | 60000.00 | 60000.00
Reparaciones S/600.00 | S/ 600.00 | S/600.00 | S/600.00 | S/ 600.00
Mantenimiento de equipos S/ S/ S/ S/ S/
1800.00 | 1800.00 | 1800.00 | 1800.00 | 1800.00
Servicios basicos
Compra de bienes S/ S/ S/ S/ S/
administrativos 6000.00 | 6000.00 | 6000.00 | 6000.00 | 6000.00
S/ S/ S/ S/ S/
112080.0 | 112080.0 | 112080.0 | 112080.0 | 112080.0
0 0 0 0 0




Tabla 34 Costos de produccion del bien
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COSTOS DE PRODUCCION DEL BIEN
SERVICIOS ANO 1
SRV. DE ALQUILER DE STAND S/ 850.00
SERVICIOS (20%) S/ 170.00
LIMPIEZA (10%) S/85.00
GANANCIA (70%) S/595.00
SRV. DE ALQUILER DE ESTACIONAMIENTO S/2.00
LIMPIEZA (10%) S/0.20
GANANCIA (90%) S/1.80
SRV. DE ALQUILER DE SS.HH. S/1.00
SERVICIOS (20%) S/0.20
LIMPIEZA (10%) S/0.10
GANANCIA (70%) S/0.70
SRV. DE ALQUILER DE ANUNCIOS PUBLICITARIOS S/ 1000.00
LIMPIEZA (10%) S/ 100.00
GANANCIA (90%) S/900.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 35 Proyeccién del mantenimiento preventivo
PROYECCION DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO
SERVICIOS ANO 1| ANO 2 | ANO 3| ANO 4 | ANO 5
S/ S/ S/ S/ S/
SRV. DE ALQUILER DE STAND 1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0
0 0 0 0 0
S/ S/ S/ S/ S/

SRV. DE ALQUILER DE
ESTACIONAMIENTO

1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0

SRV. DE ALQUILER DE ANUNCIOS
PUBLICITARIOS

0 0 0

0 0 0 0 0
S/ S/ S/ S/ S/
SRV. DE ALQUILER DE SS.HH. 1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0
0 0 0 0 0
S/ S/ S/ S/ S/

1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0 | 1200.0

0 0

S/ S/ S/

0 0 0

3600.0 | 3600.0 | 3600.0 | 3600.0 | 3600.0

S/ S/

0 0

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 36 Proyeccion de los activos fijos
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PROYECCION DE LOS ACTIVOS FIJOS
SERVICIOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
S/ S/ S/ S/ S/
SRV. DE ALQUILER DE STAND 23900. | 25100. | 25100. | 25100. | 25100.
00 00 00 00 00
S/ S/ S/ S/ S/
2§¥ A2F0|A\|LAQ|\/l|J|Ié_|5$oDE 11200. | 12400. | 12400. | 12400. | 12400.
00 00 00 00 00
S/ S/ S/ S/ S/
SRV. DE ALQUILER DE SS.HH. 11160. | 12360. | 12360. | 12360. | 12360.
00 00 00 00 00
S/ S/ S/ S/ S/
SRV. DE ALQUILER DE 11140. | 12340. | 12340. | 12340. | 12340.
ANUNCIOS PUBLICITARIOS 00 00 00 00 00
S/ S/ S/ S/ S/
33500. | 37100. | 37100. | 37100. | 37100.
00 00 00 00 00
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 37 Proyeccion de la gestion ambiental
PROYECCION DE LA GESTION AMBIENTAL
SERVICIOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5S
GESTION AMBIENTAL
S/ S/ S/ S/ S/
COMRA DE EPP 1200.00 | 1200.00 | 1200.00 | 1200.00 | 1200.00
COMPRA DE S/ S/ S/ S/ S/
SENALIZACION 1200.00 | 1200.00 | 1200.00 | 1200.00 | 1200.00
DISPOSICION FINAL DE S/ S/ S/ S/ S/
RESIDUOS 9600.00 | 9600.00 | 9600.00 | 9600.00 | 9600.00
S/ S/ S/ S/ S/
12000.0 | 12000.0 | 12000.0 | 12000.0 | 12000.0
0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia



3.3. Presupuesto

Tabla 38 Inversion fija tangible
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Inversion Fija Tangible Cantidad P.U. Monto Total
Terreno S/ 3823000.00
Estudio de suelos S/10000.00 | S/ 10000.00
Demolicion 2500 S/45.00 | S/112500.00
Trazo y nivelacién 2500 S/30.00 S/ 75000.00
Nueva construccion 5000 S/200.00 |S/1000000.00
CO”S”“;nCt'roegi‘ii losa de 2500 | S/300.00 | S/750000.00
Instalacion de drenajes S/ 30000.00| S/30000.00
Instalacion agua potable S/ 65000.00 | S/65000.00
Instalacion eléctrica S/30500.00 | S/30500.00
Acabados 5000 S/350.00 |S/1750000.00
Maquinaria S/ 80000.00
Congeladora industrial 8 S/10000.00 | S/80000.00
Otros S/ 65000.00
Herramientas y equipos S/ 20000.00 | S/20000.00
Mobiliario S/ 30000.00 | S/30000.00
Equipo de computo 3 S/5000.00 | S/15000.00
S/ 3968000.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 39 Inversion activo intangible
Inversién Activo Intangible Cantidad P.U. Monto Total
Asesoria de abogado 1 360 S/ 360.00
Elaboracion de la minuta 1 S/48.00 | S/48.00
Escritura publica 1 S/250.00 | S/250.00
Ingresos a registros publicos 1 S/50.00 | S/50.00
Registro de marca 1 S/ 1200.00| S/ 1200.00
Inscripcion en registros pablicos 1 S/80.00 | S/80.00
licencia de funcionamiento 1 S/602.50 | S/602.50
legalizacion de libro contable 1 S/34.80 | S/34.80
Sistema informatico y pagina web 1 S/ 2400.00 | S/ 2400.00
S/5025.30

Fuente: Elaboracién propia
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FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -3973025.3 960014.94 1573854.94 2088318.94 2088318.94 2088318.94
IMPTO. (28%) 1112447.084 268804.1832 440679.3832 584729.3032 584729.3032 584729.3032
PRESTAMO 1072957.9

AMORTIZACION PRESTAMO 312696.4237 350219.9946 392246.3939 439315.9612 492033.8765
INTERESES 210210.0243 172686.4534 130660.0541 83590.48679 30872.57144
ESCUDO FISCAL POR INTERESES 58858.80679 48352.20696 36584.81514 23405.3363 8644.320005
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3.4. Balance inicial

Tabla 40 Balance inicial

PERIODO 0

INGRESOS 0

VENTAS

VALOR RESIDUAL ACTIVOS FIJOS

VALOR RESIDUAL CAPITAL DE TRABAJO

EGRESOS 3973025.3
INVERSION: 3973025.3
TANGIBLES 3968000
INTANGIBLES 5025.3
CAPITAL DE TRABAJO 0

DEPRECIACION TANGIBLES

AMORTIZACION INTANGIBLE

COSTOS DIRECTOS

COSTOS INDIRECTOS

GASTOS OPERATIVOS
FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -3973025
IMPTO. (28%) 1112447.1
FLUJO ECONOMICO -5085472
DEPRECIACION 0
AMORTIZACION 0
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -5085472
PRESTAMO 1072957.9
AMORTIZACION PRESTAMO

INTERESES

ESCUDO FISCAL POR INTERESES

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

ACUMULADO -4012514



3.5. Estructura de inversion

Tabla 41 Depreciacion de tangible
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DEPRECIACION DE TANGIBLE

BIEN

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Terreno

Estudio de suelos

S/2000.00

S/2000.00

S/2000.00

S/2000.00

S/2000.00

Demolicién

S/ 22500.00

S/ 22500.00

S/ 22500.00

S/ 22500.00

S/ 22500.00

Trazo y nivelacién

S/ 15000.00

S/ 15000.00

S/ 15000.00

S/ 15000.00

S/15000.00

Nueva construccién

S/ 200000.00

S/ 200000.00

S/200000.00

S/ 200000.00

S/200000.00

Construccion de losa de
entrepiso

S/ 150000.00

S/ 150000.00

S/ 150000.00

S/ 150000.00

S/ 150000.00

Instalacion de drenajes

S/ 6000.00

S/ 6000.00

S/ 6000.00

S/ 6000.00

S/ 6000.00

Instalacion agua potable

S/13000.00

S/13000.00

S/13000.00

S/13000.00

S/13000.00

Instalacion eléctrica

S/ 6100.00

S/ 6100.00

S/ 6100.00

S/ 6100.00

S/ 6100.00

Acabados

S/ 350000.00

S/ 350000.00

S/ 350000.00

S/ 350000.00

S/ 350000.00

Maquinaria

Congeladora industrial

S/16000.00

S/16000.00

S/16000.00

S/16000.00

S/16000.00

Otros

Herramientas y equipos

S/ 4000.00

S/ 4000.00

S/ 4000.00

S/ 4000.00

S/ 4000.00

Mobiliario

S/6000.00

S/6000.00

S/6000.00

S/6000.00

S/ 6000.00

Equipo de computo

S/'3000.00

S/'3000.00

S/'3000.00

S/'3000.00

S/ 3000.00

S/ 793600.00

S/ 793600.00

S/ 793600.00

S/ 793600.00

S/ 793600.00

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 42 Depreciacion de intangible

DEPRECIACION DE INTANGIBLE

BIEN

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Asesoria de abogado

S/

72.00

S/ 72.00

S/ 72.00

S/ 72.00

S/ 72.00

Elaboracion de la minuta

S/9.60

S/9.60

S/9.60

S/9.60

S/9.60

Escritura publica

S/50.00

S/50.00

S/50.00

S/50.00

S/50.00

Ingresos a registros publicos

S/10.00

S/10.00

S/10.00

S/10.00

S/10.00

Registro de marca

S/ 240.00

S/ 240.00

S/ 240.00

S/ 240.00

S/ 240.00

publicos

Inscripcion en registros

S/16.00

S/16.00

S/16.00

S/16.00

S/16.00

licencia de funcionamiento

S/120.50

S/120.50

S/120.50

S/120.50

S/120.50

legalizacion de libro contable

S/6.96

S/6.96

S/ 6.96

S/ 6.96

S/ 6.96

web

Sistema informatico y pagina

S/ 480.00

S/ 480.00

S/480.00

S/480.00

S/480.00

1005.06

S/ S/

1005.06

S/
1005.06

S/

1005.06

1005.06

S/

Fuente: Elaboracién propia
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3.6. Estado de ganancias y pérdidas proyectadas

Tabla 43 Estado de ganancias y pérdidas proyectadas

PERIODO | 0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 ]

ACUMULADO -4012514.484 -4858309.268 -3735640.311 -2243818.066 -753407.9085 735420.712

Fuente: Elaboracion propia

El estado de ganancias y pérdidas, especifica que hasta el afio 4 de operacion,
se estara contando con pérdida por parte del establecimiento, en el que para el afio 5,
se estaria recuperando la totalidad de la inversion, pagando el préstamo en su totalidad,
y alcanzado una ganancia total de S/ 735 420.71



3.7. Balance inicial proyectado a un afio

Tabla 44 Balance inicial proyectado a un afio
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PERIODO 0 1
INGRESOS 0| 3313500
VENTAS 3280000
VALOR RESIDUAL ACTIVOS FIJOS 33500
VALOR RESIDUAL CAPITAL DE TRABAJO

EGRESOS 3973025.3| 2353485.1
INVERSION: 3973025.3 0
TANGIBLES 3968000
INTANGIBLES 5025.3

CAPITAL DE TRABAJO 0

DEPRECIACION TANGIBLES 793600
AMORTIZACION INTANGIBLE 1005.06
COSTOS DIRECTOS 1446800
COSTOS INDIRECTOS 112080
GASTOS OPERATIVOS | o | 1558880
FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -3973025 | 960014.94
IMPTO. (28%) 1112447.1 | 268804.18
FLUJO ECONOMICO -5085472 | 691210.76
DEPRECIACION 0 793600
AMORTIZACION 0 1005.06
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -5085472 | 691210.76
PRESTAMO 1072957.9
AMORTIZACION PRESTAMO 312696.42
INTERESES 210210.02
ESCUDO FISCAL POR INTERESES 53858.807
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 464047.64
ACUMULADO 4012514  -4858309

Fuente: Elaboracién propia

Al analizar la realidad expuesta, al periodo de un afio, se alcanzara a contar con

una deuda total de S/6 098 639.19 nuevos soles.



3.8. Servicio de la deuda método francés
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TEA 12.00% BCP
NPER 5 afios
NPER ACTUAL 60 meses
IM 0.95% TEM
ANO AMORTIZACION | INTERES
1 S/382,507.99 S/257,140.82
2 S/428,408.95 S/211,239.86
3 S/479,818.03 S/159,830.79
4 S/537,396.19 S/102,252.62
5 S/601,883.73 S/37,765.08
Tabla 45 Servicio de la deuda método francés
PERIODO CUOTA INTERES | AMORTIZACION SALDO
0 S/1,986,512.65
1 S/43,575.54 | S/18,849.61 S/24,725.93 S/1,961,786.72
2 S/43,575.54 | S/18,614.99 S/24,960.55 S/1,936,826.17
3 S/43,575.54 | S/18,378.14 S/25,197.39 S/1,911,628.78
4 S/43,575.54 | S/18,139.05 S/25,436.49 S/1,886,192.29
5 S/43,575.54 | S/17,897.69 S/25,677.85 S/1,860,514.44
6 S/43,575.54 | S/17,654.04 S/25,921.50 S/1,834,592.94
7 S/43,575.54 | S/17,408.07 S/26,167.46 S/1,808,425.47
8 S/43,575.54 | S/17,159.77 S/26,415.76 S/1,782,009.71
9 S/43,575.54 | S/16,909.12 S/26,666.42 S/1,755,343.29
10 S/43,575.54 | S/16,656.09 S/26,919.45 S/1,728,423.85
11 S/43,575.54 | S/16,400.66 S/27,174.88 S/1,701,248.96
12 S/43,575.54 | S/16,142.80 S/27,432.74 S/1,673,816.23
13 S/43,575.54 | S/15,882.50 S/27,693.04 S/1,646,123.18
14 S/43,575.54 | S/15,619.72 S/27,955.82 S/1,618,167.37
15 S/43,575.54 | S/15,354.46 S/28,221.08 S/1,589,946.29
16 S/43,575.54 | S/15,086.67 S/28,488.87 S/1,561,457.42
17 S/43,575.54 | S/14,816.35 S/28,759.19 S/1,532,698.23
18 S/43,575.54 | S/14,543.46 $/29,032.08 S/1,503,666.15
19 S/43,575.54 | S/14,267.98 S/29,307.56 S/1,474,358.59
20 S/43,575.54 | S/13,989.88 S/29,585.65 S/1,444,772.93
21 S/43,575.54 | S/13,709.15 S/29,866.39 S/1,414,906.55
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22 S/43,575.54 | S/13,425.76 S/30,149.78 S/1,384,756.77
23 S/43,575.54 | S/13,139.67 S/30,435.87 S/1,354,320.90
24 S/43,575.54 | S/12,850.87 S/30,724.67 S/1,323,596.23
25 S/43,575.54 | S/12,559.33 S/31,016.21 S/1,292,580.02
26 S/43,575.54 | S/12,265.02 S/31,310.51 S/1,261,269.51
27 S/43,575.54 | S/11,967.93 S/31,607.61 S/1,229,661.90
28 S/43,575.54 | S/11,668.01 S/31,907.53 S/1,197,754.37
29 S/43,575.54 | S/11,365.24 S/32,210.29 S/1,165,544.08
30 S/43,575.54 | S/11,059.61 S/32,515.93 S/1,133,028.14
31 S/43,575.54 | S/10,751.07 S/32,824.47 $/1,100,203.68
32 S/43,575.54 | S/10,439.60 S/33,135.93 S/1,067,067.74
33 S/43,575.54 | S/10,125.18 S/33,450.35 S/1,033,617.39
34 S/43,575.54 | S/9,807.78 S/33,767.76 $/999,849.64
35 S/43,575.54 | S/9,487.37 S/34,088.17 S/965,761.46
36 S/43,575.54 | S/9,163.91 S/34,411.63 S/931,349.84
37 S/43,575.54 | S/8,837.39 S/34,738.15 S/896,611.69
38 S/43,575.54 | S/8,507.76 S/35,067.77 S/861,543.91
39 S/43,575.54 | S/8,175.01 S/35,400.53 S/826,143.39
40 S/43,575.54 | S/7,839.10 S/35,736.43 S/790,406.95
41 S/43,575.54 | S/7,500.01 S/36,075.53 S/754,331.42
42 S/43,575.54 | S/7,157.69 S/36,417.84 S/717,913.58
43 S/43,575.54 | S/6,812.13 S/36,763.40 S/681,150.18
44 S/43,575.54 | S/6,463.29 S/37,112.24 S/644,037.93
45 S/43,575.54 | S/6,111.14 S/37,464.39 S/606,573.54
46 S/43,575.54 | S/5,755.65 S/37,819.89 S/568,753.65
47 S/43,575.54 | S/5,396.79 S/38,178.75 S/530,574.90
48 S/43,575.54 | S/5,034.52 S/38,541.02 S/492,033.88
49 S/43,575.54 | S/4,668.81 S/38,906.73 S/453,127.15
50 S/43,575.54 | S/4,299.63 S/39,275.91 S/413,851.24
51 S/43,575.54 | S/3,926.95 S/39,648.59 S/374,202.65
52 S/43,575.54 | S/3,550.73 S/40,024.81 S/334,177.84
53 S/43,575.54 | S/3,170.94 S/40,404.59 S/293,773.25
54 S/43,575.54 | S/2,787.55 S/40,787.98 S/252,985.27
55 S/43,575.54 | S/2,400.52 S/41,175.01 S/211,810.26
56 S/43,575.54 | S/2,009.82 S/41,565.71 S/170,244.54
57 S/43,575.54 | S/1,615.42 S/41,960.12 S/128,284.42
58 S/43,575.54 | S/1,217.26 S/42,358.27 S/85,926.15
59 S/43,575.54 | S/815.34 S/42,760.20 S/43,165.94
60 S/43,575.54 | S/409.59 S/43,165.94 S/0.00

Fuente: Elaboracion propia



3.9. Presentacion del flujo de caja

Tabla 46 Presentacion del flujo de caja
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PERIODO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 0 3313500 4021100 4631660 4631660 4631660
VENTAS 3280000 3984000 4594560 4594560 4594560
VALOR RESIDUAL ACTIVOS FIUJOS 33500 37100 37100 37100 37100
VALOR RESIDUAL CAPITAL DE TRABAJO

EGRESOS 3973025.3| 2353485.1| 2447245.1| 2543341.1| 25433411 2543341.1
INVERSION: 3973025.3 0 0 0 0 0
TANGIBLES 3968000

INTANGIBLES 5025.3

CAPITAL DE TRABAJO 0

DEPRECIACION TANGIBLES 793600 793600 793600 793600 793600
AMORTIZACION INTANGIBLE 1005.06 1005.06 1005.06 1005.06 1005.06
COSTOS DIRECTOS 1446800 1540560 1636656 1636656 1636656
COSTOS INDIRECTOS 112080 112080 112080 112080 112080
GASTOS OPERATIVOS 0 1558880 1652640 1748736 1748736 1748736
FLUJO NETO ANTES DE IMPTO. -3973025 960014.94 | 1573854.9 | 2088318.9 | 2088318.9 2088318.9
IMPTO. (28%) 1112447.1 268804.18 | 440679.38 584729.3 584729.3 584729.3
FLUJO ECONOMICO -5085472 691210.76 | 1133175.6 | 1503589.6 | 1503589.6 1503589.6
DEPRECIACION 0 793600 793600 793600 793600 793600
AMORTIZACION 0 1005.06 1005.06 1005.06 1005.06 1005.06
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -5085472 691210.76 | 1133175.6 | 1503589.6 | 1503589.6 1503589.6
PRESTAMO 1072957.9

AMORTIZACION PRESTAMO 312696.42| 350219.99| 392246.39| 439315.96 492033.88
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INTERESES 210210.02| 172686.45| 130660.05| 83590.487 30872.571
ESCUDO FISCAL POR INTERESES 58858.807 | 48352.207 | 36584.815 | 23405.336 8644.32

FLUJO DE CAJA FINANCIERO 464047.64| 474554.24| 486321.63| 499501.11 514262.13
ACUMULADO -4012514 -4858309 -3735640 -2243818  -753407.9 735420.71

Fuente: Elaboracion propia

Como sea podido apreciar, para el afio 5, se estaria llegando a recuperar la inversién realizada, alcanzando una ganancia para el afio 5,
de S/7335 420.71 nuevos soles.

3.10. Viabilidad financiera y econdémica

La viabilidad financiera y econdmica, ha sido demostrada al alcanzar una ganancia aproximada al afio 5, de S/ 735 420.71, después de
haber pagado la totalidad de la deuda, del 50% con una TEA del 12%.
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3.11. Matriz marco légico
OBJETIVOS INDICADORES MEDIOS DE SUPUESTOS
VERIFICACION
FIN Mejora de la calidad de Mejora del entorno Estadistica de los Canales de ventaen mejor estado
vida de las personas, en urbano establecimientos de
cuanto a nivel socio Mejora de la percepcion venta de productos
econdmico de Pimentel del orden y desarrollo Encuesta socio
social de los ciudadanos  econdmica del sector
PROPOSITO Adecuacion  de  los Reduccién de mas del Registro de ventas Interés de las autoridades para poder
servicios de 90% de salubridad en la Registro de los mejorar las condiciones socio econémicas
comercializacion de los poblacion usuaria del comerciantes en el del area local
productos de primera mercado mercado
necesidad Reduccion de la merma
de productos
Reduccion del comercio
ambulatorio de la zona
COMPONENTES Componente 1. El 100% de los Informes de Disposicion de una adecuada
Suficiencia en comerciantes debera de funcionamiento infraestructura que podra gozar de equipos

infraestructura para la
atencidn al pablico
Componente 2.
Equipamiento y
mobiliario en  buen
estado, para ofrecer un
mejor servicio
Componente 3.
Organizacion y
conocimiento sobre la
atencion, buenas préacticas
de salubridad y seguridad

disponer de una
infraestructura de calidad
El 100% de los equipos y
mobiliario estara
instalado de  forma
adecuada, y ofreciendo un
servicio continuo

El 100% de los
comerciantes se organiza
para poder mejorar sus
capacidades de gestion

Informes de calidad
de servicio

Informes de
mantenimiento

y mobiliario adecuado, usado de forma
eficiente por las habilidades técnicas de los
comerciantes, con la implementacion de un
nuevo mercado de abasto y una adecuada
administracion y gestion, del éarea de
gerencia




ACTIVIDADES

Accion 1.1 Construccion
adecuada del mercado de
abasto

Accién 1.2. Adquisicion
de mobiliario y equipo
Accidn 1.3. Capacitacion
de los comerciantes

Elaboracion
expediente técnico

del

Ficha de inventario de

mobiliario
Ficha registro
capacitaciones

de

Informe
supervision
monitoreo  de
unidad ejecutora

de

y
la
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Voluntario 'y aceptacion de los
comerciantes 'y ambulantes, en la
reubicacién de los puestos

Gestion eficiente de los recursos humanos
y financieros para la construccion del
nuevo mercado
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Tabla 47 Equilibrio del proyecto

DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A|qui|er de stand 850 850 850 850 850
Alqu!ler de_ 2 2 2 2 2
estacionamiento

c.U. Alquiler de SS.H.. 1 1 1 1 1

Alquiler de anuncios 1000 1000 1000 1000 1000
publicitarios
A|qui|er de stand 2400 2400 2400 2400 2400
Alquiler de 1168000 1401600 1559280 1550280 | 1559280
estacionamiento

PRODUCCION | ajquiler de SS.H.. 584000 700800 876000 876000 876000
Alquiler de anuncios 360 480 600 600 600
publicitarios

COSTOS FlJOS 112080 112080 112080 112080 112080
Alquiler de stand 28020 28020 28020 28020 28020
Alquiler de
estacionamiento 28020 28020 28020 28020 28020
Alquiler de SS.H.. 28020 28020 28020 28020 28020
Alquiler de anuncios
publicitarios 28020 28020 28020 28020 28020

COSTOS

VARIABLES

(TOTAL) 2005235.289 | 2410844.11 2917855.14 3551618.92 | 4343823.65
Alquiler de stand 519.65 514.36 539.81 657.05 803.61
Alquiler de
estacionamiento 1.22 1.21 1.27 1.55 1.89
Alquiler de SS.H.. 0.61 0.61 0.64 0.77 0.95
Alquiler de anuncios
publicitarios 611.35 605.13 635.07 773.01 945.43

P.E. EN

UNIDADES
Alquiler de stand 85 83 90 145 604
Alquiler de
estacionamiento 36048 35480 38391 61719 256723
Alquiler de SS.H.. 72096 70960 76781 123439 513446
Alquiler de anuncios
publicitarios 72 71 77 123 513

‘ P.E. EN SOLES 72096.12817 | 70960.3421 76781.2954 123438.969 | 513445.99
Fuente: Elaboracion propia

Como se ha podido evidenciar, el punto de equilibrio en unidades, ha sefialado
el hecho de gue se esta vendiendo mucho mas de lo que se tiene que producir de forma
anual, demostrando de esta forma, que se pueda alcanzar la posibilidad de rentabilizar
el negocio.
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4.1. Evaluacion econémica y financiera

4.1.1. Tasa de descuento econémica

COK Costo de oportunidad del capital COK (tasa de interés pasiva) 1.12% 0.0112
Se elige la mejor Tasa anual pasiva del banco segun la SBS

ra Se elige la tasa de interés anual activa del Banco mas conveniente 2.99% 0.0299
segun la SBS

R Tasa de Riesgo (Se elige la tasa de riesgo 241 % 0.0241

Ka Representa la proporcion de la inversion financiada por terceros 0.5

Kp Representa la proporcion de la inversion financiada con aporte propio 0.5

T Impuesto a la renta 29% 0.29

Asi mismo, la tasa de descuento econdmico es:

dF 0.028414 Tasa de descuento econdmico
dF 2.84%

De igual forma, la tasa de descuento financiero es:

dE 0.0326 Tasa de descuento financiero
dE 3.26%

4.1.2. Evaluacion econdmica

VANE

VANE | S/ 4027169.66 nuevos soles

Debido a que el VANE ha superado el valor de 0, es conveniente invertir en el
proyecto.
El proyecto es rentable y esta dado para generar rentabilidad

TIRE



TIRE

Df = 2.84%
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31.55%

Debido a que el TIRE es mayor que la tasa de descuento econdmica, el proyecto es
rentable econémicamente.
El proyecto tiene un rendimiento porcentual de 15.76% por un periodo de 5 afios.

El VANE resulta cero, cuando la TIRE es 15.76%.

BENEFICIO / COSTO ECONOMICO

B/CE

2.32

El B/CE es mayor que uno, por lo que el proyecto es rentable econémicamente.
El valor presente de los ingresos supera al valor presente de los egresos
Por cada dolar que se invierte, se gana 1.32 soles

PERIODO DE RECUPERO DE CAPITAL ECONOMICO

ANO UNIDAD

Nuevo sol
Nuevo sol
Nuevo sol
Nuevo sol
Nuevo sol
Nuevo sol

g b~ W NP

PROYECTO RECUPERACION PRC ANOS MESES DIAS
-S/3973025.30| -S/3973025.30

S/ 1234954.76 | -S/2738070.54

S/1706353.16 | -S/1031717.39 | 2.49 | 2.00| 5.00 |26.00]
S/2120917.64 | S/1089200.25

S/1900165.64 | S/ 2989365.89

S/1900165.64 | S/ 4889531.52

El tiempo requerido para recuperar el capital en el proyecto es de 2 afios, 5 meses y

26 dias.

INDICE DE RENTABILIDAD ECONOMICO

1.12

Si el indice de rentabilidad es mayor que uno, significa que, por cada nuevo sol
invertido, se estd generando al proyecto una mayor rentabilidad de 1.12 nuevos soles.
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4.1.3. Evaluacion financiera

VANF

VANF S/ 2213557.81 nuevos soles

Como el VANF es mayor que cero, entonces es conveniente invertir en el
proyecto.

El proyecto es rentable dado que genera rentabilidad por si mismo
TIRF

TIRF | 7.12%

TASA DE DESCUENTO FINANCIERO = 3.26%

Como la TIRF es mayor que la tasa de descuento financiera, el proyecto es rentable
financieramente.

El proyecto tiene un rendimiento porcentual del 7.12% por un periodo de 5 afios.

El VANF resulta cero, cuando el TIRF es 7.12%

BENEFICIO/COSTO FINANCIERO

B/CF | 2.88

El B/CF es mayor que uno, por lo que el proyecto es rentable financieramente
El valor presente de los ingresos supera el valor presente de los egresos

Por cada sol invertido, se recupera 1.88 nuevos soles

PERIODO DE RECUPERO DE CAPITAL FINANCIERO

ANO UNIDAD PROYECTO RECUPERACION PRC ANOS MESES DIAS
Nuevo sol | -S/ 1986512.65 | -S/1986512.65
Nuevo sol | S/ 464047.64 | -S/1522465.01
Nuevo sol | S/ 474554.24 -S/ 1047910.77
Nuevo sol | S/ 486321.63 -S/561589.13
Nuevo sol | S/499501.11 | -S/62088.02 |4.12| 4.00| 1.00 |14.00|
Nuevo sol | S/514262.13 S/ 452174.10

g B~ W DN

El tiempo requerido para recuperar el capital es de 4 afios, 1 mes con 14 dias

INDICE DE RENTABILIDAD FINANCIERO
| 2.23

El indice de rentabilidad es mayor que uno, significa que, por cada sol
invertido, se estd generando al proyecto una mayor rentabilidad de 2.23.



4.1.4. Analisis de sensibilidad

Andlisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD ECONOMICA

Tabla 48 Analisis de sensibilidad econémica
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Porcentaje VAN TIR B/C IR PRE

DISMINUCION DE -5% S/ 26.94% 221 097 2.68
VENTAS 3682004.49

SIN VARIABILIDAD 0% S/ 31.55% 2.32 1.12 249
4027169.66

AUMENTO DE VENTAS 5% S/ 36.03% 244 132 232
4743622.33

Tabla 49 Andlisis de sensibilidad financiera

ANALISIS DE SENSIBILIDAD FINANCIERA

Porcentaje VAN TIR B/C IR PRE

DISMINUCION DE -5% S/ 7.12% 2.88 3.89 4.12
VENTAS 1160948.33

SIN VARIABILIDAD 0% S/ 7.12% 2.88 2.23 4.12
2213557.81

AUMENTO DE VENTAS 5% S/ 7.12% 2.88 250 4.12
2313316.26

4.2. Viabilidad econémica y financiera

En base a los resultados que se han alcanzado a tener, se ha llegado a demostrar
que el negocio ha resultado ser rentable econdmica y financieramente, llegando a
recuperar la inversion en dos afios y cuatro afos, respectivamente, con todos los
indicadores econdmicos y financieros que lo han demostrado.

Conclusiones

e Se hallegado a la conclusion que el proyecto de inversion para la construccion de

un mercado de abastos minorista en el distrito de Pimentel, ha demostrado contar

con viabilidad técnica, debido a que se ha contado con la presencia de un nivel de



109

tecnologia que va acorde con las exigencias del mercado alquilante, en cuanto a
servicio que se ofrecerd, para mantener las existencias de los mercaderes. Asi
mismo, se contard con un tamafio de planta que satisface la demanda actual del
mercado. Mientras que, se implementaran medidas preventivas de control covid,

para poder mejorar el servicio ofrecido, en cuanto a bioseguridad.

Se ha concluido que el presente proyecto de inversion contara con viabilidad
organizacional, debido a que se alcanzara a desarrollar charlas de capacitacion,
tanto para el personal, como para los alquilantes, con la finalidad de que se pueda
ahondar en desarrollar las habilidades que les permitird ofrecer un mejor
rendimiento laboral. Asi mismo, se contara con la aplicacién de técnicas de
administracion interna, en donde se mejorara la calidad de la comunicacién

interna.

Se ha concluido que se contard con viabilidad econdmica financiera, ha sido
demostrada al alcanzar una ganancia aproximada al afio 5, de S/ 735 420.71,
después de haber pagado la totalidad de la deuda, del 50% con una TEA del 12%.

Se ha concluido que se han alcanzado a tener, se ha llegado a demostrar que el
negocio ha resultado ser rentable econdmica y financieramente, llegando a
recuperar la inversion en dos afios y cuatro afios, respectivamente, con todos los

indicadores econdmicos y financieros que lo han demostrado.
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Recomendaciones

o Se recomienda invertir en la ampliacion oportuna del area de stands, con la
finalidad de incrementar el &rea local de beneficiarios y contribuir con el reordenamiento

de Pimentel.

o Se recomienda invertir en la capacitacion técnica continua de los comerciantes,

para desarrollar emprendimientos locales.

o Se recomienda procurar diversificar los servicios ofrecidos, en donde se pueden

establecer areas de restauracion dentro del establecimiento.

o Se recomienda incrementar las ventas proyectadas, en base al desarrollo de
estrategias de marketing que empiecen 5 meses antes del inicio de operaciones, con la

finalidad de mejorar los indicadores financieros.



111

Referencias bibliogréficas

Defensoria del Pueblo (2019) Condiciones de salubridad en mercados de abastos,
supermercados y bodegas para prevenir la enfermedad de covid-19. Obtenido de:
https://www.defensoria.gob.pe/wp-content/uploads/2020/04/IA-N%C2%BA-
01_Mercados-Supermercados-y-Bodegas.pdf

Expansion  (2019) Datos Macro  Peru  Inmigracién.  Obtenido  de:
https://datosmacro.expansion.com/demografia/migracion/inmigracion/peru

Garcia, Gaby (2019) La importancia del internet en las marcas. Obtenido de :

https://www.revistaneo.com/index.php/articles/2019/05/22/la-importancia-de-internet-

en-las.marcas.

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2017) Censos Nacionales. Obtenido de:

http://censo02017.inei.gob.pe/resultados-definitivos-de-los-censos-nacionales-2017/

Crespy, M y Dominguez, M ( 2015) Los mercados de abastos v las ciudades turisticas.
Obtenido de: https://www.redalyc.org/jatsRepo/881/88145251007/index.html

Ministerio de Economia y Finanzas (2019) Guia General para la Identificacion,

Formulacion 'y Evaluacion de Proyectos de Inversion. Obtenido de
https://www.mef.gob.pe/contenidos/inv publica/docs/Metodologias Generales PI/GUI
A EX ANTE InviertePe.pdf

Ministerio de la Produccion (2016) Resolucion Ministerial 196- 2016- Produce. Obtenido
de: http://www2.produce.gob.pe/dispositivos/publicaciones/rm196-2016-produce.pdf

Municipalidad Distrital de Pimentel (2018) Resolucion de Alcadia. Obtenido de:
http://munipimentel.gob.pe/documentos_gestion/normasmunicipales/resolucionalcadia/
ResolucionAlcaldia%20N%20110%202018.pdf


https://www.defensoria.gob.pe/wp-content/uploads/2020/04/IA-N%C2%BA-01_Mercados-Supermercados-y-Bodegas.pdf
https://www.defensoria.gob.pe/wp-content/uploads/2020/04/IA-N%C2%BA-01_Mercados-Supermercados-y-Bodegas.pdf
https://datosmacro.expansion.com/demografia/migracion/inmigracion/peru
https://www.revistaneo.com/index.php/articles/2019/05/22/la-importancia-de-internet-en-las.marcas
https://www.revistaneo.com/index.php/articles/2019/05/22/la-importancia-de-internet-en-las.marcas
http://censo2017.inei.gob.pe/resultados-definitivos-de-los-censos-nacionales-2017/
https://www.mef.gob.pe/contenidos/inv_publica/docs/Metodologias_Generales_PI/GUIA_EX_ANTE_InviertePe.pdf
https://www.mef.gob.pe/contenidos/inv_publica/docs/Metodologias_Generales_PI/GUIA_EX_ANTE_InviertePe.pdf
http://www2.produce.gob.pe/dispositivos/publicaciones/rm196-2016-produce.pdf

112

Municipalidad Provincial de Chiclayo (2019) Diagnostico Urbano. Obtenido de:
https://www.munichiclayo.gob.pe/Documentos/PDF PDUA/PDUA _CAP Il

Joaquin Rey — Gestion (2020 ) Aglomeraciones en tiempo de COVID. Obtenido de :

https://gestion.pe/blog/evidencia-para-la-gestion/2020/06/aglomeraciones-en-tiempos-

de-covid-19.html/?ref=gesr



https://www.munichiclayo.gob.pe/Documentos/PDF_PDUA/PDUA_CAP_III
https://gestion.pe/blog/evidencia-para-la-gestion/2020/06/aglomeraciones-en-tiempos-de-covid-19.html/?ref=gesr
https://gestion.pe/blog/evidencia-para-la-gestion/2020/06/aglomeraciones-en-tiempos-de-covid-19.html/?ref=gesr

113

Anexos

ENTREVISTA AL ACTUAL DIRECTOR DEL MERCADO DE ABASTOS DEL
DISTRITO DE PIMENTEL

Nombre: Roberto Carlos Garan Espinoza
Fecha: 15/10/2020

1. ¢Cuantos puestos existen en el actual mercado de abastos?

El actual mercado cuenta de 168 puestos, dentro de ellos existen puestos de
venta de mariscos, carnes, verduras, frutas, abarrotes, jugueria, puesto de comida,
venta de cosmético y ropa.

2. ¢Cual es el horario de funcionamiento del mercado de abastos?

Los comerciantes y los clientes pueden entrar desde las 6 am hasta la 1 pm en
estos tiempos de pandemia, pero lo ordinario era de 6 am a 3 pm.

3. ¢Cuantos comerciantes son propietarios de los actuales puestos?

81 comerciantes son duefios de sus propios puestos.

4. (A raiz de la pandemia existio nuevas medidas sanitarias, como lo
lograron?

Si, lo primero que se realizo fue la reubicacidon a tres mercados temporales que
duro del mes de marzo a septiembre, luego de eso hubo una reingenieria, ya que
algunos comerciantes eran duefios de dos a mas puestos, existia un comercio
ambulatorio dentro de las instalaciones, es por eso que con la reversion de puestos
pudimos ingresar a 25 comerciantes ambulantes del exterior para que inicien su
comercio legal dentro del mercado. De igual manera durante ese tiempo acomodamos
las instalaciones del mercado para poder cumplir la Meta 1 que fue de mayo a junio,
el mercado quedo en el segundo puesto a nivel regional, esta meta trata de la regulacion
del funcionamiento de los mercados de abastos para la prevencion y contencion del
COVID-19.

5. ¢Como fue la interaccion con los nuevos comerciantes?

Los nuevos comerciantes que antes vendian en los exteriores, se mostraron
muy dispuestos a seguir las nuevas 6rdenes y comprometidos a cumplir con el nuevo
estilo de comercializacién que tendran, los cuales ya estamos gestionando todos los
contratos.

6. ¢Como logro retirar el comercio ambulatorio que existia dentro del
mercado?

Se logro retirarlos debido a la existencia de la ordenanza 089 — 2017 la cual
dicta que no debe ocuparse los espacios en los que se transita, deber existir un orden,
no existir la contaminacion.
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7. ¢Cémo lograron que los comerciantes antiguos mejoren la
comercializacion?

Exigiéndoles el uso de implementos que se requiere por la pandemia, también
por las capacitaciones semanales que ain seguimos dandoles, 30 comerciantes por dia
y la revision diaria de los puestos.

8. ¢En la pagina web de la Municipalidad de Pimentel se puede
visualizar 3 puestos certificados como buen comercio en el 2018, como lograron
esto?

Claro, eso se realizd mediante un concurso en el afio 2018 dirigido por la
municipalidad, fue un incentivo para que lograran la certificacion.

9. ¢Desde cuando es director del mercado de abastos?

Desde el 6 de enero del presente afio, luego de mi entrada empezamos a realizar
un plan de mejora del mercado, y para el mes de marzo con las restricciones del estado
en cuanto adaptarnos a las nuevas medidas sanitaria, ayudo definitivamente para lograr
esta impactante mejora.

10. ¢Cree usted que seria apropiado un nuevo mercado de abastos en el
distrito de Pimentel?

Por supuesto que si, ya que este afio se analiz6 construir un segundo piso para
expandir el mercado, pero no es factible ya que los ingenieros y arquitectos que
analizaron las instalaciones determinaron que solo 1 o 2 afios resistiria la construccion.
Debo decir que Pimentel esta avanzando de una manera notoria y la poblacién es
creciente por eso que se deberia proponer la creacién de un nuevo mercado, por otro
lado, también deberia ser en una zona céntrica ya que los pobladores estan
acostumbrados a venir a este mercado.
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ANEXON° 04: AUTORIZACION PARA
PUBLICACIONDE LA VERSION ELECTRONICA
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USAT

AUTORIZACION PARA PUBLICACION DE LA VERSION
ELECTRONICA DE OBRAS INTELECTUALES EN EL
REPOSITORIO USAT

El objetivo del Repositorio USAT es preservar y difundir en modo de
acceso abierto la produccion intelectual de Ila actividad
investigadora de la Universidad Catodlica “Santo Toribio de
Mogrovejo”.

Para que el Repositorio de la USAT pueda almacenar y distribuir la obra,
es necesario que Ud. lea y acepte las condiciones establecidas en
esta autorizacion.

1. DATOS PERSONALES

AUTOR 1

Apellidos y Nombres : Quevedo Quiroz Karla Lucia

D.N.l.: 73960218

Correo electronico: lucia_quevedo_17@outlook.com

Domicilio: Avenida Union 091 Urbanizacion Quifionez

Teléfono fijo: 074-600364 Celular: 997054853

2. DATOS ACADEMICOS

Facultad: Ciencias Empresariales

Escuela Profesional: Administracion de Empresas

Titulo profesional o grado académico al que opta(n): Egresado en administracion de empresas
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3. DATOS DE LA OBRA INTELECTUAL

DE PIMENTEL, 2020

Titulo: PROYECTO DE INVERSION PARA LA CONSTRUCCION DE UN MERCADO DE ABASTOS MINORISTA EN EL DISTRITO

Asesor: JORGE AUGUSTO MUNDACA GUERRA

Ao en que se registrara al repositorio: 2020

X Trabajo de investigacion

Tesis

Trabajo de suficiencia profesional

Trabajo académico

Elaborado por:
Vicerrectorado de Investigacion
Direccionde GestiondelaCalidad

Universitaria
Fecha:

Revisado por:
Rectorado

Fecha:

Aprobado por:

Asamblea General de Asociados
Decreto N° 055-2019-ASOC

Fecha:

4 . TIPO DE ACCESO QUE AUTORIZA DE LA OBRA INTELECTUAL
ELECTRONICA

MARCAR
CON
UNA X

TIPO DE
ACCESO

CARACTERISTICA

PERIODO
DE
RETRICCION

SE REQUIERE
JUSTIFICACION:

X PUBLICO

Autorizo a la Universidad Catoélica
Santo Toribio de Mogrovejo publicar,
por plazo indefinido, la version
electronica del texto completo de mi
obray sus anexos en el repositoriode
la universidad.

Acepto que se conserve mas de una
copia para garantizar la seguridady
preservacion del archivo.

Ninguna

RESTRINGIDO

En concordancia con el numeral 6.7
de la directiva N° 004-2016-
CONCYTEC DEGC autorizo que se
publique el texto completo después
del tiempo establecido en la directiva
indicada.

En este periodo de postergacion solo
se mostraralainformacion basicade
latesis mas no el texto completo.

Hasta 24
meses

Declaracion
jurada simple
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CONFIDENCIAL

En concordancia con el numeral 5.2
de la directiva N° 004-2016-
CONCYTEC DEGC solo se visualizara
el registro de la tesis.
Autorizo que se permita visualizar la
caratula y el resumen.

Carta notarial del
organismo
publico

Total

Firma de autor:

G

Fecha: 16/12/2020

1 El numeral 6.7 de la directiva N° 004-2016-CONCYTEC DEGC estable que:
- Los articulos divulgados en otra publicacion, pueden restringirse hasta 24

meses.

La patente de invencion, modelo de utilidad o disefo industrial,
puedenrestringirse hasta12 meses y podra ampliarse hasta 18
meses si el autor lo solicita.

2 E| numeral 5.2 de la directiva N° 004-2016-CONCYTEC DEGC estable
que son confidenciales los siguientes casos:
La informacion expresamente clasificada como secreta,
confidencial o reservada, que se sustente en razones de seguridad
nacional, en concordancia con la Constitucion Politica del Pera y
que tenga como base fundamental garantizar la seguridad de las
personas y cuya revelacion originaria riesgo para la integridad
territorial o subsistencia del sistema democratico.
La informacion respecto a las actividades de inteligencia y contrainteligencia, en concordancia con lo

establecido en la Ley N° 27806, Ley de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica

Elaborado por:
Vicerrectorado de Investigacion
Direccionde GestiondelaCalidad

Universitaria
Fecha: 09 / 05/ 2019

Revisado por:
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Fecha: 10 / 07 / 2019

Aprobado por:
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Fecha: 10 / 07 / 2019




