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RESUMEN

PLAN DENEGOCIOMULTISERVICIOS Y MINIMARKET ALES’S,
CIUDAD DE IQUITOS 2025

Nandy Mariana Vela Pasmifio

El plan de negocio se enmarca en el sector de comercio minorista, actividad
minimarket, dirigida a los estratos socioecondmicos medio y bajo; ofrece cercania
a las viviendas de los clientes, con productos pertenecientes a la canasta basica
familiar, atendidacon un buen trato y confianza en los contenidos, en un territorio
del distrito de lquitos. Se trabajaran programas de marketing y estrategias de
segmentacion, con promociones, y difusién a través de varias redes sociales,
eventos especiales y merchandising para posicionarse en el mercado local. Los
proveedores estan localizados en la misma ciudad, con rotacion deexistencia cada
30 dias. Esta organizada como una pequefia empresa, en funcion a las utilidades

(MyPE tributario), y reducida cantidad de personal.
El andlisis financiero proyecta una rentabilidad con indicadores del VAN
econdmico de S/. 12,673.71 y una TIR economica del 74 %, destacando su

viabilidad econémica y financiera.

Palabras claves: Plan deNegocio, Minimarket, lquitos.
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ABSTRACT

MULTI-SERVICE BUSINESS PLAN ANDMINIMARKET ALES'S, CITY
OF IQUITOS 2025

Nandy Mariana Vela Pasmifio

The business plan is in the retail sector, specifically in the minimarket
activity, targeting middle and lower socioeconomic strata. It offers proximity to
customers' homes, providing basic family products, with good service and trust in
the contents, in an area of the Iquitos district. Marketing programs and segmentation
strategies will be implemented, including promotions and dissemination through
social media, special events, and merchandising to position itself in the local
market. Suppliers are located in the same city, with inventory turnover every 30
days. The business is organized as a small enterprise, based on profits (tax-

registered MyPE), and has a limited number of staff.
The financial analysis projects profitability with indicators of an economic
NPV of S/. 12,673.71 and an economic IRR of 74%, highlighting its economic and

financial viability.

Keywords: Business Plan, Minimarket, lquitos.
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CAPITULO I: INFORMACION GENERAL

1.1. Nombre Del Negocio

Nombre Comercial: Multiservicios y Minimarket Ales’s E.I.R.L.

Localizacion: Se encontrara ubicado en lquitos, provincia de Maynas,

departamento de Loreto, Perd.

Sector: Comercio deabarrotes.
Graficol
Ubicacion Geogréfica del negocio
Hacia Plaza de
Armas
Mercado
Belén
Hagid el Minimarket Market Ales’s
Aeropuerto EILRL.

Fuente: https://invyctaretail.com/
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1.2. Actividad Empresarial

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de la Direccion
Nacional de Cuentas Nacionales del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

la actividad empresarial es la siguiente:

Seccion: G - Comercio al Por Mayor y al Por Menor

Division: 46 - Comercio al por mayor, excepto de los vehiculos automotores y
motocicletas

Grupo: 463 - Ventaal por mayor dealimentos, bebidas y tabaco

Clase: 4630 - Ventaal por mayor dealimentos, bebidasy tabaco

1.3. Idea del Negocio

Se satisfardn las necesidades indicadas a continuacion: primero, la
accesibilidad geografica y de la menor distancia posible al punto de ventas;
segundo, la necesidad de espacios para estacionamiento y con seguridad para los
vehiculos; tercero, encontrar variedad de productos de consumo diario con
frecuencias cortas decompra; y cuarto: el trato personalizado, agradable y familiar

en las transacciones diarias.

Los clientes identificados se clasifican en varios segmentos. Primero, los
transeuntes, quienes compran productos por impulso y al paso. Segundo, los nifios
y adolescentes que viven en viviendas cercanas. Tercero, las familias que compran
productos para el preparado desus alimentos diarios., o en algunos con frecuencias

semanales.

El negocio ofrecera variedad de productos con precios identificadosen cada
producto (las personas se deciden en base al precio ofertado). Permite pagos con
diversos medios, como los electrénicos (Plin, Yape, Bim, etc.). Se ofrecerd un trato
amable, personalizado y empatico para crear relaciones de confianza con los
clientes, con esto se lograra que el publico se sienta valorado y escuchado. Ademas,
se implementaran programas de fidelizacion y descuentos especiales para los

clientes frecuentes para lograr una mayor lealtad comercial.
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CAPITULO II: PLAN DE MARKETING

2.1. Identificacion de Las Necesidades de Los Clientes

Shelfic Soluciones (2025), portal de negocios, explica el concepto de tiendas
de conveniencia o llamados también “minimercados”, quienes se dedican a la
“venta de productos de consumo masivo e inmediato” y que se encuentran ubicados

en “zonas cercanas a residencias”, o denominados barrios.

Para Lopez (2020) “el cliente debe ser el centro de la estrategia de cualquier
entidad, por lo que sera necesaria la aplicacion de un adecuado marketing que

suponga la fidelizacion de la clientela.”

Un minimarket, ubicado en ciudades como lquitos siempre debera buscar
satisfacer todas las necesidades de sus clientes (Ver Grafico 2). Hemos identificado

esas necesidades y presentamos la siguiente categorizacion:

Necesidades basicas:

- Acceso a productos basicos: Los clientes requieren una amplia variedad
de productos basicos, desde alimentos no perecederos (arroz, dentifrico,
aceite, etc.) hasta productos de higiene personal y limpieza del hogar.
Rodriguez (2024), de la Universidad Complutense de Madrid, explica
que es un mercado decompra y venta de “bienes Yy servicios por parte de
los consumidores finales”, es decir, utilizados para satisfacer necesidades

personales.

- Frescuray buena calidad: Los productoscomo frutas, verduras, carnes
y lacteos deben ser de muy buena calidad, frescos y deben estar

disponibles de manera constante para que los clientes se sientan cémodos.
Segun el portal Poscosecha, los supermercados deben diferenciarse por

su stock de productos variados y frescos (carnes, pescados, frutas y
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verduras) y esto debidoa que los otros productos de consumo genéricos,
se encuentran en la mayoria de las tiendas y markets. Entonces, es
evidente es la frescura y variedad de los productos es algo muy
importante al momento de que el cliente elige un establecimiento
determinado.

- Precios competitivos: Los clientes siempre buscardn precios bajos o
accesibles que sean adecuadospara su presupuesto y que sean menores a
los de la competencia.

Al respecto, Assael (1999) explica que los clientes que perciben bajos
ingresos compran en las tiendas del barrio o de la cuadra por la cercania
a sus casas, la buena calidad, la variedad, el servicio céalido y amable,

precios competitivos, descuentos, financiacion.

- Comodidad: Horarios extendidos y diversas opciones de pago son
factores clave para los clientes.
Andradey Escalante (2015), indican que, los consumidores actualmente
no solo buscan buenos precios y productos de buena calidad, sino
también, que se les brinde una atencion amable y se genere confianza.
Esto tiene una relacion muy fuerte con los horarios ya que los
consumidores esperan poder adquirir productos en diferentes momentos
del dia.

Necesidades especificas del contexto de Iquitos:

- Adaptacion a la dieta local: Es muy importante ofrecer productos que

se ajusten a los habitos de los clientes y a sus preferencias cotidianas.

- Consideracion de la estacionalidad: La oferta de productos debe
adaptarse a las temporadas de produccion local pero también a la
producciodn de las diversas zonas de las cuales se compraran productos

naturales como manzanas de la ciudad de Lima, por ejemplo.
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Gréfico 2

Entendiendo Las Necesidades de Los Clientes

' -m;i?

Fuente: https://invyctaretail.com/

Necesidades de Los Proveedores:

- Relaciones comerciales estables: Los proveedores prefieren establecer
relaciones comerciales transparentes y de largo plazo con el minimarket

para podertener una mayor estabilidad comercial.

- Pagos puntuales a proveedores: Es importante garantizar que los pagos
sean puntuales para poder tener una buena relacion econdémica que

garantice un flujo normal de productos hacia el market.

- Condiciones de almacenamiento adecuadas: Los proveedores de
productos, sobre todo los que proveen productos frescos, necesitan tener
la seguridad de que sus productosse almacenaran en 6ptimas condiciones

que garanticen su calidad y posicionen positivamente su marca.


https://invyctaretail.com/
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Necesidades de Los Empleados:

- Capacitacion: Los empleados capacitados en atencion al cliente, manejo
decaja y conocimiento de los productosofreceran un mejor servicio a la

clientela.

- Condiciones laborales adecuadas: Un entorno laboral seguro y
saludable es un tema fundamental para la motivacion de los empleados,
un buen entorno laboral, ademas, debe ir acompafiado de sueldos justos y

puntuales.

Andlisis de la Cadenade Suministro:

La cadena de suministro de un minimarket en lquitos implica varios

retos, tales como:

- Logistica fluvial: Se depende casi totalmente del transporte fluvial

para la distribucion de productos desde otras regiones del pais.

- Infraestructura: La infraestructura insuficiente y/o deficiente en
algunas zonas de nuestra region puede hacer dificil el acceso en ciertos

momentos a productos determinados.

- Variabilidad de los precios: Siempre se debe tener presente que los
diversos productos que vendamos pueden sufrir variaciones en sus
costos debido a diversos factores: cambio de estaciones, oferta y

demanda, costos de transporte o flete, etc.

Para poder tener satisfechas estas necesidades, el minimarket debe tener
la suficiente capacidad para diversificar la oferta de sus productos, tambien
debe poder establecer y mantener relaciones sélidas con sus proveedores,
implementar buenos sistemas de gestion de inventarios, dar un excelente
servicio a los clientes y, sobre todo, debe lograr adaptarse a los cambios del

mercado oportunamente.
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Al abordar estas necesidades de manera integral, el minimarket podra
posicionarse como una la mejor opcion para los clientes en la ciudad de
Iquitos.

2.2. Demanda Actual y Tendencias

El mercado al cual se dirige el presente negocio esta constituido por las
siguientes consideraciones:

a. Poblacion totaldel distritode Iquitos (hombres y mujeres).

b. Poblacién perteneciente al area urbana de Iquitos (hombres y mujeres).
c. Estratos sociales medio y medio bajo.

Tabla 1:
Poblacién Total del Distrito de Iquitos

Personas al Tasa de Personas al
Distrito Objetivo 2015 Crecimiento 2025
Iquitos 150484 1.5% 174643
Fuente: INEI
Tabla 2:
Familiasy Estratos Sociales que Componen el Mercado Objetivo
Poblacion Urbana Total
Total Urbano

Poblacion deldistrito Iquitos al2025 174643 97 % 169404
Promedio Personas Por Vivienda 4
Viviendas Proyectadas Para el 2025 42351
Estratos Medio y Medio Bajo (Porcentaje) 9.5 %
Estratos Medio y Medio Bajo (Cant.de
Familias) 4023
Fuente: INEI

Ademas, es necesario entender que, segun el INEI, hay cuatro estratos segun
los ingresos mensuales en Iquitos: Alto (perciben desde 1298.74 soles mensuales a
mas), Medio Alto (perciben entre 938.91 y 1298.73 soles mensuales), Medio
(perciben entre 663.74 y 938.90 73 soles mensuales) y Medio Bajo (perciben entre
473.24 y 663.73 soles mensuales).
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2.3. La Oferta Competitiva

El mercado de los minimarket en Iquitos presenta un nivel de competencia
moderado a alto, caracterizado por una diversidad de establecimientos que buscan
satisfacer las necesidades de la poblacion local. La oferta existente se compone
principalmente de pequefios negocios familiares, cadenas de tiendas de
conveniencia a nivel nacional y algunos establecimientos mayoristas que también

ofrecen productos al por menor.

Los principales competidores de "Multiservicios y Minimarket Ales's
E.l.LR.L." tiene una diferencia competitiva basada en el tamafio de su local, la
ubicacion del mismo, la variedad de productos y los precios ajustados y
competitivos. Los negocios familiares tiendena ofrecer productos basicos a precios
competitivos, pero normalmente tienen limitaciones relacionadas con la variedad y
la calidad de los productosofrecidos. Las cadenas de tiendas de conveniencia, por
su parte, ofrecen una mayor cantidad de productos, pero con precios mas altos
normalmente. Finalmente, los establecimientos de venta al por mayor pueden

ofrecer productos al por menor a precios mas bajos.

Un asunto muy importante para competir en el mercado de los minimarket es
la ubicacion geogréafica. Los minimarket que logran ubicarse en zonas densamente
pobladas y que puedan ofrecer un acceso facil con diversos medios de transporte
suelen tener una mejor demanda por parte del pablico. Encontrarse ubicados cerca
amercados mayoristas y/o locales dedistribucion influye directamente en los costos

de compra y en la capacidad de ofrecer precios atractivos.

Desde una perspectiva social y econdmica, lquitos presenta ingresos
econdmicos muy variados y variables, esto se ve reflejado en la demanda de
diferentes de productos de consumo diario. Por un lado, existe una demanda de
productos basicos y econdmicos por parte de los sectores de menores ingresos VY,
por otra parte, se esta incrementando el interés por productos que sean saludables,
organicos y demejor calidad que lo convencional, esta necesidad estd aumentando

entre los sectores de mayores ingresos econémicos.

10
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Para diferenciarse de sus competidores Multiservicios y Minimarket Ales's
E.I.R.L. ofrecera una combinacion de productos genéricos de la canasta béasica,
productos frescos locales y nacionales ademas de los productos denominados
“saludables” a precios competitivos. Ademas, el principal pilar de nuestra estrategia
de posicionamiento sera la atencién al cliente, ofreciendo un servicio personalizado,
empatico y amigable. La combinacion de estos elementos permitird al minimarket
posicionarse como una alternativa ideal para los consumidores de la zona, buscando
satisfacer sus necesidades y superando las expectativas que los clientes tienen en

los competidores.

2.4. Programa de Marketing

2.4.1. El Producto

La propuesta es ser mucho mas que un minimarket comun, ya que nuestro
negocio se posicionara como un centro deservicios completo y eficiente, esto se
lograra ofreciendo una amplia variedad de productos y soluciones para el
quehacer diario. Ademas de los productos basicos de la canasta familiar, como
alimentos, bebidasy articulos de limpieza, nuestro minimarket contara con una
seccién de ropa y accesorios, asi como una linea de utiles de oficina. La
combinacion de un minimarket con la variedad de un pequefio supermercado nos
convertird enel aliado ideal para nuestros clientes, quienes podréan realizar todas

sus compras en un solo lugar, ahorrando tiempo y esfuerzo.

a. Categorias de Los Productos

Entre los productos que se comercializaran tendremos: articulos de primera
necesidad, articulos de limpieza, abarrotes, golosinas y snacks, utiles de

oficina, licores y bebidas diversas.
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b. La Marca

Para lograr una diferenciacion efectiva, Multiservicios y Minimarket Ales's
E.I.R.L., contar& con una imagen Unica y exclusiva que genere en los clientes

unasensacion de confianzay fidelidad.

Unadelas mejores formas de consolidar a la marca sera con la creacion deun
logo que identifique a la empresa y consolide su posicionamiento en el

mercado.

Gréfico 3:

Logo del Market

MULTISERVICIOS
— ALESS—

Fuente: Elaboracién Propia
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2.4.2. El Precio

Para los precios de los productosse consideraran los 10 principales
items que se venderan en el minimarket; con esos datos se tendra una

idea bastante cercana al precio.

Tabla 3:
Precio de Venta (Soles) Por Unidad de Medida
Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027
Arroz (kilos) 4.00 4.00 4.00
Azucar (kilos) 450 450 450
Aceites (litros) 8.00 8.00 8.00
Leche (lata) 4.70 4.70 4.70
Papel higiénico (rollo) 1.50 1.50 1.50
Pan (kilos) 15.00 15.00 15.00
Mantequilla (kilos) 30.00 30.00 30.00
Café (kilos) 10.00 10.00 10.00
Sal (kilos) 3.00 3.00 3.00
Queso (Kilos) 20.00 20.00 20.00

Fuente: Elaboracion Propia

2.4.3. La Promocion

Para dar a conocer el minimarket y fidelizar a nuestros clientes, se realizara un plan de
promocidn integral que incluye actividades tanto online como offline.
Desde promociones especiales hasta una activa presencia en redes
sociales, nuestro objetivo es crear una conexion duradera con nuestra

comunidad y convertirnos en su tienda de confianza.

Al Inicio de la Empresa:

- Volanteo y perifoneo: Distribuir  volantes y anunciar por
megéfono las ofertasy promociones del local en las zonas cercanas.
- Muestras gratis: Ofrecer pequefios espacios de degustacion de

productosnuevos o populares para incentivar las compras.
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- Redes sociales: Generar perfiles en al menos tres redes sociales y
compartir contenido interesante sobre el minimarket, como

promociones, eventosy novedades.

Luego de un Afo de Existencia:

- Programa de fidelizacion: Mediante un programa de puntos y/o
descuentos para premiar la fidelidad de los consumidores.
- Eventos especiales: Organizar eventos con diversas tematicas,

concursos y promociones especiales en fechas especificas.

Promocion en Fechas Especiales:

- Navidad: Decorar el local con motivos navidefios, ofrecer canastas
navidefias personalizadas y promociones especiales en productos
tipicos de la temporada.

- Afio Nuevo: Organizar una fiesta o reunion de fin de afio para los
clientes, con sorteos y descuentos especiales.

- Fiestas patrias: Celebrar las fiestas patrias con promociones en
productos nacionales y actividades culturales.

- Diade la madre: Crear paquetes especiales con productos para el

cuidado personal y el hogar.

Parte de la promocion de la empresa comprende el merchandising que se daré a los
clientes en busca defidelizarlos. Uno de los obsequios que se brindara

a los clientes sera el polo de la empresa.
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Grafico 4:
Polo con el Logo del Minimarket

o

/x‘
™
=

— ALESS—
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Fuente: Elaboracion Propia

2.4.4. La Cadenade Distribucién

Para Soret (2006) “la cadena de suministro es la union detodaslas
empresas que participan en la produccion, distribucion, manipulacion,

almacenaje y comercializacion.”

La cadenadedistribucion no es méas que el recorrido que tienen los
productos desde los almacenes del fabricante o productor hasta llegar al
consumidor final en el mimimarket. Alser un negocio de menor tamafio
que un gran supermercado, la cadena de distribucion es mas corta y

directa.

Debido a la ubicacion del minimarket la recepcion de productos
de los distribuidores y proveedores sera eficiente y esto permitird

mantener el stock necesario parta satisfacer a los clientes.
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CAPITULO Ill: PLAN DE OPERACIONES

3.1. Estudio de la Fuente de Aprovisionamiento

Se realizaran contratos con las empresas mayoristas ya que seran la fuente
de obtencion de las provisiones en lquitos, ciudad en la que se han

identificado las siguientes empresas:

- Backus: bebidas, gaseosas y cervezas

- Coca Cola: Gaseosas

- Kola Real: Gaseosas

- Distribuidora San Juan: Abarrotesy otros
- Distribuidora CSM: Abarrotes y otros

- Pragsa: Licores y otros

Las ventas seran al contado (efectivo, tarjetas decrédito o transferencias
automaticas). Mientras que para las compras se buscara tener proveedores que

otorguen productos a crédito y con facilidades de pago.

3.2. El Proceso de Operaciones Comerciales

a. Planificacion de pedidos de los productos que ofrecera el minimarket
segun la demanda proyectada que se tenga.

b. Consolidacion del aprovisionamiento mediante la busqueda de
proveedores (productos y servicios), negociacién y obtencion de los
mejores precios y con la recepcion de los productos y servicios
contratados.

c. Almacenamiento de los productos segin categorias; se etiquetan los
productos;se realiza el registro deinventarios en el sistema informatico.

d. Gestion de los multiservicios como coordinacion con terceros y

capacitacion en la prestacion de servicios.
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Exhibicion y preparacion de los productos, ubicacion de productosen los
respectivos estantes y vitrinas, verificacion de precios y promociones,
implementacion de sefializacién y publicidad interna.

Atencidn al cliente en la recepcion del establecimiento, asistencia en la
seleccion de productosy servicios, la provision de servicios especificos
solicitados.

Facturacion y registro de ventas, gestion de pagos (efectivo, tarjetas;
transferencias) y entrega de productos y/o servicios al cliente.

Servicio de postventay retroalimentacion en la gestion de devoluciones
o reclamos. Realizacién de encuestas desatisfaccion delcliente y andlisis
de los resultados para la implementacién de mejoras.

Cierre diario, se desarrollara la revision de inventarios, el cierre decajay
conciliaciéon de ingresos y el reporte diario de ventas y servicios
prestados.

Finalmente, se hara una evaluacion de analisis de desempefio (ventas,
servicios, satisfaccion) y la implementacion de mejoras en procesos y

estrategias.

Eldiagrama de procesos se puede ver en el siguiente grafico.
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Gréfico 5:

Proceso de Operaciones Comerciales

Inicio: Planeacidén

i

Aprovisionamiento

i

Almacenamiento

i

Gestion de Multiservicios

i

Exhibicién y Preparacion de los
Productos

i

Atencidén al Cliente

l

Procesos de venta

l

Postventa y Retroalimentacion

l

Cierre Diario

l

Fin: Evaluacién y Mejora

Fuente: Elaboracién Propia
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3.3. El Proceso de Operaciones de la Empresa

a. Elproceso inicia cuando el cliente ingresa al local, listo para explorar los
servicios o productos disponibles, desplazandose al sector o sectores de
su interes.

b. Elcliente se dirige por los pasillos observa y selecciona los productosde
los estantes, buscando el productodeacuerdo con la necesidad que tenga
en ese momento.

c. El cliente toma la decision de compra, la cual puede ser afirmativa o
negativa.

d. Enel casode que el cliente no encuentre los productos que necesita o que
no desee comprarlos, se retira sin comprar.

e. Enel casode que el cliente encuentre el producto que buscaba y se decida
a comprarlo, continda el proceso hacia la seleccion de productos.

f. Luego deque el cliente selecciona los productos que comprara, se dirigira
a la caja (en su canasta o carrito).

g. Unavez en la caja, el cliente realiza el pago respectivo del total de los
productos que desea, el pago puede ser en efectivo, billeteras digitales
(Yape, Plin, etc.) o tarjeta de crédito.

h. Luego del pago se entrega el comprobante depago deacuerdo con lo que
necesite el cliente.

i.  Se entregan delos productosal cliente, ya sea en bolsa o directamente.

J.  Elpersonal agradece al cliente porsu compra y lo despide cordialmente.

k. Elcliente se retira del establecimiento.

Las operaciones delMinimarket se ven al detalle en el siguiente gréfico.
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Grafico 6:

Procesos de Operaciones del Minimarket

[ Ingreso del Cliente ]

[ Se dirige a los estantes ]

l

¢ Realizara
Si una compra? \ No

El Cliente Elige los
Productos

El Cliente se Dirige a la
Caja y Realiza el Pago

Se Empaquetan sus
Productos

l

Se Entregan sus Productos
y el Comprobante de Pago

Y
Se Agradece Por la
Compra

Y

El Cliente se Retira

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO IV: PLAN DE RECURSOS HUMANOS.

4.1. La Organizacién

La estructura organizacional de Multiservicios y Minimarket Ales’s

E.I.R.L.sera puede apreciar en el siguiente grafico:

Gréafico 7:

Procesos de Operaciones del Minimarket

Contador /
Administrador

‘ Almacenero ’

‘ Cajeros |

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2. Puestos y Funciones

a.

Contador / Administrador

Funciones del contador/Administrador

- Gestion dela contabilidad y elaboracion dereportes financieros.

- Cumplimiento deobligaciones fiscales y laborales.

- Control de presupuesto y flujo de caja.
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Perfil Profesional del Contador:
- Titulo Universitario en Contabilidad.
- Experiencia de03 afios en puestos similares.

- Conocimiento desoftware contable.

b. Almacenero
Funciones del Almacenero:
- Control deinventario y manejo del almacén.
- Verificacion deentradasy salidas de productos.

- Organizacion y limpieza delalmacén.

Perfil Profesional del Almacenero:
- Secundaria completa o técnico en logistica.
- Experiencia de01 afio en manejo deinventarios.

- Conocimientos bésicos en sistema de inventarios.

c. Cajeros
Funciones de los Cajeros:
- Cobro y registro dela entrada dedinero productodelas ventas.
- Cumplimiento de metas individuales.

- Mantenimiento del area decajas limpia y organizada.

Perfil Profesional de los Cajeros:
- Secundaria completa.
- Experiencia de 06 meses en ventas o atencion al cliente.

- Facilidad de comunicacion y orientacion al cliente.

4.3. Condiciones Laborales

Multiservicios y Minimarket Ales’s E.I.R.L, ha establecido para la

empresa las siguientes condiciones laborales:
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a. Los colaboradores, para empezar, deberdn emitir recibos por
honorarios por los primeros tres meses (periodo de prueba), luego de ese
tiempo podran tener un contrato laboral.

b. Se trabajard con dos horarios repartidos en dos turnos: de 07:00 a
15:00 horas y de15:00 a 23:00 horas con la finalidad de cumplir con las
exigencias de la clientela.

c. Los colaboradores contardn con un salario competitivo en el
mercado, contaran, también, con bonos econdmicos por lograr cumplir

los objetivos que la empresa establezca.
d. Los colaboradores contardn con prestaciones sociales, tiempo de

descanso durante la jornada y uniformes proporcionados por la empresa.
e. Se brindard a los colaboradores capacitaciones en el manejo de
equipos y resolucion de conflictos.

f. Se estableceran los protocolos para la atencion al cliente y se
capacitara a todo el personal sobre dichos protocolos.

g. Los colaboradores gozaran de los beneficios laborales que otorga

una miniempresa.

4.4. Regimen Tributario

Multiservicios y Minimarket Ales’s E.I.R.L., por el nivel deventa debera
acogerse al Régimen MyPE tributario. Este régimen requiere pagos a cuenta

del 1% mensuales y del 10 % anual.

Se contarad con tres libros contables obligatorios: registro de compras,
registro deventay libro diario de formato simplificado. La contabilidad dela
empresa sera encargada a una empresa 0 contador externo en esta primera
etapa (tercerizacion); el contador contratado por la empresa se encargara del

cumplimiento del pago de los impuestos calculados por la empresa contratada.
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CAPITULO V:PLAN ECONOMICOY FINANCIERO.

5.1. Estudio Econémico

5.1.1. Mercado y Ventas

Tabla 4

Cantidades de Ventas Anuales Segin Demanda Proyectada
(Unidad de Medida)

Precio de venta (Soles) por unidad de medida

Arroz (soles)
Azucar (soles)
Aceites (soles)
Leche (soles)

Papel higiénico (soles)

Pan (soles)

Mantequilla (soles)

Café (soles)
Sal (soles)
Queso (soles)

Afio 2025 Afo 2026 Afio 2027
Arroz (kilos)
36.210 36.572 37.121
Azucar (kilos)
18.105 18.286 18.560
Aceites (litros)
1.811 1.829 1.856
Leche (lata)
36.210 36.572 37.121
Papel higiénico (rollo)
18.105 18.286 18.560
Pan (kilos)
18.105 18.286 18.560
Mantequilla (kilos)
3.621 3.657 3.712
Café (kilos)
724 731 742
Sal (kilos)
362 366 371
Queso (Kkilos)
3.621 3.657 3.712
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 5:
Procesode venta
Afo 2025 Afio 2026
4,00 4,00
4,50 4,50
8,00 8,00
4,70 4,70
1,50 1,50
15,00 15,00
30,00 30,00
10,00 10,00
3,00 3,00
20,00 20,00

Afio 2027
4,00
4,50
8,00
4,70
1,50
15,00
30,00
10,00

3,00
20,00
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Tabla 6:

Ventas Totales Anuales (Soles) Segun Precio y Demanda Proyectada

Ventas Totales Anuales (Soles) Segun Precio y

Demanda Proyectada Afio 2025 Afo 2026 Ano 2027
Arroz (kilos) 144.840,17 146.288,57 148.482,90
Azucar (kilos) 81.472,60 82.287,32 83.521,63
Aceites (litros) 14.484,02 14.628,86 14.848,29
Leche (lata) 170.187,20 171.889,07 174.467,41
Papel higiénico (rollo) 27.157,53 27.429,11 27.840,54
Pan (kilos) 271.575,32 274.291,08 278.405,44
Mantequilla (kilos) 108.630,13 109.716,43 111.362,18
Café (kilos) 7.242,01 7.314,43 7.424,15
Sal (kilos) 1.086,30 1.097,16 1.113,62
Queso (kilos) 72.420,09 73.144,29 74.241,45
Ventas Totales del Minimarket 899.095,37 908.086,32 921.707,62

Fuente: Elaboracién Propia
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5.1.2. Compras, Costo de Ventas y Gastos

Tabla 7:
Costo de Venta al Por Mayor - Adquisicion
Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027
Arroz (soles) 3.60 3.60 3.60
Azlcar (soles) 3.20 3.20 3.20
Aceites (soles) 6.70 6.70 6.70
Leche (soles) 4.10 4.10 4.10
Papel higiénico (soles) 1.20 1.20 1.20
Pan (soles) 13.00 13.00 13.00
Mantequilla (soles) 27.00 27.00 27.00
Café (soles) 8.50 8.50 8.50
Sal (soles) 2.50 2.50 2.50
Queso (soles) 17.00 17.00 17.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 8:
Costo de Venta al Por Mayor
Arroz (kilos) 130.356 131.660 133.635
Azucar (kilos) 57.936 58.515 59.393
Costo de
Venta al Por Aceites (litros) 12.130 12.252 12.435
Mayor segun
% de la Leche (lata) 144.840 146.289 148.483
Demanda del
Mercado Papel higiénico (rollo) 21.726 21.943 22.272
(Cuando el
Market Pan (kilos) 217.260 219.433 222.724
Adquiere el
Producto) Mantequilla (kilos) 90.525 91.430 92.802
Café (kilos) 6.156 6.217 6.311
Sal (kilos) 905 914 928
Queso (kilos) 61.557 62.173 63.105
COMPRA TOTAL DE LA
EMPRESA 743.392 750.826 762.088

Fuente: Elaboracion Propia
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Gastos Administrativos — Colaboradores de la Empresa

Tabla 9:

Puesto Sueldo Dedicacion Subtotal fSr%ri‘I(i)a Total
Contador/Administrador [1.800 100,00% | 1.800,00 115|1.915
Almacenero 1.200 50,00% [ 600,00 115|715
Cajero 1 1.130 100,00% | 1.130,00 115(1.245
Cajero 2 1.130 100,00% | 1.130,00 115(1.245

5.120

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 10:

Gastos Administrativos Generales

GASTO ADMINISTRATIVO 2025 2026 2027
Remuneraciones del personal S/.5.120 S/.5.120 S/.5.120
Costo laboral 4,17% 4,17% 4,17%
Remuneracion total mensual S/. 5.333 S/. 5.333 S/. 5.333
Servicios publicos S/. 250 S/. 370 S/. 390 | DECISION
Utiles oficina S/. 100 S/.130 S/. 150 | DECISION
Otros S/. 80 S/. 100 S/.120| DECISION
Total mensual S/.5.763 S/. 5.933 S/. 5.993
TOTAL ANUAL S/.69.160 S/.71.200 S/.71.920
Fuente: Elaboracion Propia
Tablal1l:
Gastos Comerciales
GASTO COMERCIAL 2025 2026 2027
Publicidad S/. 600,00 S/. 650,00 S/.700,00| DECISION
Alquiler local S/. 700,00 S/. 800,00 S/. 900,00 | ENTORNO
Promociones S/. 100,00 S/. 400,00 S/. 800,00 | DECISION
Otros S/. 50,00 S/. 100,00 S/.200,00| DECISION
Total mensual S/. 1.450,00 S/. 1.950,00 S/. 2.600,00
TOTAL ANUAL S/.17.400,00 S/.23.400,00 S/.31.200,00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla12:
Gastos Preoperativos
Gasto pre operativo Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3
Estudio de mercado S/. 2.000,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/.0,00 | DECISON
Tramites diversos S/. 500,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 | DECISON
Total S/. 2.500,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00

Fuente: Elaboracion Propia

29


PC 08
Texto tecleado
29


5.2. Estudio Financiero

5.2.1. Inversiones

Tabla 13:

Activos Fijos del Minimarket
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Valor Tiempo Depreciacion
Activo fijo adquisicion | Cantidad Valor total | vida anual
Local S/.0|1 S/.0 20 S/.0
Terreno S/.0|1 S/.0 0 S/.0
Equipos S/.12.000 |1 S/. 12.000 5 S/. 2.400
Vehiculos S/.5.000(1 S/. 5.000 5 S/. 1.000
Muebles S/.3.000(1 S/. 3.000 5 S/. 600
Total S/. 20.000 S/. 4.000
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 14:
Depreciacionde Los Activos Fijos Del Minimarket
Valor inicial Afo 1 Ao 2 Afo 3 Residual
Depreciacion activo fijo S/.20.000,00( -S/.4.000,00| -S/.4.000,00 | -S/.4.000,00 S/.8.000,00
Amortizacion activo
intangible S/.2.500,00 -S/.500,00 -S/.500,00 -S/.500,00 S/.1.000,00
TOTAL S/.22.500,00( -S/.4.500,00| -S/.4.500,00 | -S/.4.500,00 S/.9.000,00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 15:
Costos Laborales Del Minimarket

Mediana Pequefia Mediana Pequefa Micro

empresa empresa | Micro empresa | empresa | empresa | empresa
Gratificacion 30 15 0 8,33% 4,17% 0,00%
Aguinaldo 30 15 0 8,33% 4,17% 0,00%
Vacaciones 30 15 15 8,33% 4,17% 4,17%
Subtotal 25,00% 12,50% 4,17%
CTS 30 15 0 8,33% 4,17% 0,00%
SIS 0,00%
ESSALUD 9,00% 9,00% 0,00%
Total 42,33% 25,67% 4,17%

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2.2. Financiamiento

Tabla 16:

Programade Endeudamiento Del Minimarket

Deuda a
tomar S/. 10.000
44,25% Anual 3,1% Mensual
48 Meses

Cuota
n Capital inicial Interés Amortizacion total
1 10000,00 310,00 208,33 518,33
2 9791,67 303,54 208,33 511,88
3 9583,33 297,08 208,33 505,42
4 9375,00 290,63 208,33 498,96
5 9166,67 284,17 208,33 492,50
6 8958,33 277,71 208,33 486,04
7 8750,00 271,25 208,33 479,58
8 8541,67 264,79 208,33 473,13
9 8333,33 258,33 208,33 466,67
10 8125,00 251,88 208,33 460,21
11 7916,67 245,42 208,33 453,75
12 7708,33 238,96 208,33 447,29

3.294 2.500
CUOTA FIJA 403,11
Capital Cuota
n inicial Interés | Amortizacion total

13 7500,00 232,50 208,33 440,83
14 7291,67 226,04 208,33 434,38
15 7083,33 219,58 208,33 427,92
16 6875,00 213,13 208,33 421,46
17 6666,67 206,67 208,33 415,00
18 6458,33 200,21 208,33 408,54
19 6250,00 193,75 208,33 402,08
20 6041,67 187,29 208,33 395,63
21 5833,33 180,83 208,33 389,17
22 5625,00 174,38 208,33 382,71
23 5416,67 167,92 208,33 376,25
24 5208,33 161,46 208,33 369,79
2.364 2.500
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Capital Cuota
n inicial Interés | Amortizacion total
25 5000,00 155,00 208,33 363,33
26 4791,67 148,54 208,33 356,88
27 4583,33 142,08 208,33 350,42
28 4375,00 135,63 208,33 343,96
29 4166,67 129,17 208,33 337,50
30 3958,33 122,71 208,33 331,04
31 3750,00 116,25 208,33 324,58
32 3541,67 109,79 208,33 318,13
33 3333,33 103,33 208,33 311,67
34 3125,00 96,88 208,33 305,21
35 2916,67 90,42 208,33 298,75
36 2708,33 83,96 208,33 292,29
1.434 2.500
Fuente: Elaboracion Propia
tabla 17:
Estado de Situacion Financiera del Minimarket
Balance Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3
Activo corriente 8.990,95 68.912,70 121.611,11 169.430,80
Caja Bancos 8.990,95 35.440,54 87.804,22 135.116,82
Cuentas por cobrar 2.497,49 2.522,46 2.560,30
Inventarios 30.974,67 31.284,42 31.753,69
Activo no corriente 22.500,00 18.000,00 13.500,00 9.000,00
TOTAL 31.490,95 86.912,70 135.111,11 178.430,80
Pasivo corriente 2.064,98 2.085,63 2.116,91
Pasivo No Corriente 10.000,00 7.500,00 5.000,00 2.500,00
TOTAL PASIVO 10.000,00 9.564,98 7.085,63 4.616,91
Patrimonio
Capital 21.490,95 21.490,95 21.490,95 21.490,95
Utilidades retenidas 43.251,35 82.587,86
Resultado del ejercicio 43.251,35 39.336,51 35.648,59
TOTAL PATRIMONIO 21.490,95 64.742,31 104.078,81 139.727,40
TOTAL 31.490,95 74.307,28 111.164,44 144.344,31
0,00 12605,42 23946,66 34086,49

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 18:

Calculo de la Tributacion del Minimarket

CALCULO DE LA TRIBUTACION

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Participacion utilidades 0% 0% 0%
Tasa tributaria (TAX) primer tramo 10,0% 10,0% 10,0%
Restricciones
uIT 5.350,00 5.350,00 5.350,00
Cantidad UIT 15 15 15
Utilidad maxima 80.250,00 80.250,00 80.250,00
Tasa tributaria (TAX) segundo tramo 29,50% 29,50% 29,50%

Afo 1 Afio 2 Afio 3

Margen operativo 64.643,18 58.160,22 51.999,12
Gastos financieros (Cuadro 17) (3.293,75) (2.363,75) (1.433,75)
Margen antes de tributos 61.349,43 55.796,47 50.565,37
Impuesto a la renta (18.098,08) | (16.459,96) |(14.916,78)
Utilidad neta 43.251,35 39.336,51 35.648,59

Tabla 19:

Estado de Resultados Integrales Del Minimarket

PARA INFORME A
ACCIONISTAS
EGP Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingresos por ventas (Tabla 5) 899.095,37 908.086,32 | 921.707,62

Costo ventas (Tabla 7)

(743.392,18)

(750.826,10)

(762.088,50)

Margen Bruto 155.703,18 157.260,22 | 159.619,12
Gastos administrativos (Tabla 9) (69.160,00) (71.200,00) (71.920,00)
Depreciacion (Tabla 13) (4.500,00) (4.500,00) (4.500,00)
Gastos comerciales (Tabla 10) (17.400,00) (23.400,00) (31.200,00)
Margen operativo 64.643,18 58.160,22 51.999,12
Gastos financieros (3.293,75) (2.363,75) (1.433,75)
Margen antes de tributos 61.349,43 55.796,47 50.565,37

34


PC 08
Texto tecleado
34


Tributos (18.098,08) (16.459,96) (14.916,78)
Margen neto 43.251,35 39.336,51 35.648,59
Fuente: Elaboracién Propia
5.2.3. Flujo de Caja e Indicadores de Rentabilidad
Tabla 20:
Flujo de Caja del Minimarket

PARA ‘EL FLUJO DE CAJA

ECONOMICO

EGP Ao 1 Ao 2 Ao 3
Ingresos por ventas (Tabla 5) 899.095,37 908.086,32 921.707,62
Costo ventas (Tabla 7) (743.392,18) (750.826,10) (762.088,50)
Margen Bruto 155.703,18 157.260,22 159.619,12
Gastos administrativos (Tabla 9) (69.160,00) (71.200,00) (71.920,00)
Depreciacion (Tabla 13) (4.500,00) (4.500,00) (4.500,00)
Gastos comerciales (Tabla 10) (17.400,00) (23.400,00) (31.200,00)
Margen operativo 64.643,18 58.160,22 51.999,12
Tributos primer tramo -S/ 6.464 -S/ 5.816 -S/ 5.200
Tributos segundo tramo S/0 S/0 S/0

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 21:
VAN, TIRy B/Cdel Minimarket

VAN Econémico 113.601,09
Tasa de descuento (CAPM) 11,92%
TIR Econ6mica 134%
Indice B/C 4,61
VAN Financiero 87.257,13
Tasa de descuento (WACC) 22,18%
TIR Financiero 172%
Indice B/C 5,06

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 21:

Flujo de Caja Anual del Minimarket

FLUJO DE CAJA Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Liquidacion
Ingresos por ventas 899.095,37 [908.086,32 |921.707,62
Inversién inicial
(22.500,00
Activo fijo ) 9.000,00
Capital de trabajo (8.990,95) |(31.497,09) | (586,50) (475,82) 41.550,36
(743.392,18 | (750.826,10 |(762.088,50
Compras ) ) )
Gastos administrativos
(Tabla 9) (69.160,00) | (71.200,00) |(71.920,00)
Gastos comerciales
(Tabla 10) (17.400,00) | (23.400,00) |(31.200,00)
Pago impuestos (6.464,32) (5.816,02) (5.199,91)
Flujo Caja Econémico (31.490,95
(FCE) ) 31.181,77 56.257,70 50.823,39 50.550,36
Préstamo recibido 10.000,00 (2.500,00)
Amortizacion (2.500,00) (2.500,00) (2.500,00)
Gastos financieros (3.293,75) (2.363,75) (1.433,75)
Escudo fiscal 971,66 697,31 422,96
Flujo Caja Financiero (21.490,95
(FCF) ) 26.359,68 52.091,25 47.312,60 48.050,36
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CONCLUSIONES

Respecto al estudio de mercado, el mimimarket tiene un alto potencial en el
sector urbano, en el cual se tendra una participacion del 2.5 %. EI mercado
objetivo estd conformado por familias de estratos socioeconémicos medio y
medio-bajo; esto representa una base estable de clientes potenciales. Se debe
tener en cuentaque, la competencia entre minimarket en Iquitoses moderada a
alta, esto demandauna diferenciacion fuerte en lo referido a servicio al cliente,

variedad de productosy precios competitivos.

Respecto al estudiotécnico tenemos que, los proveedores se encuentran en la
ciudad de lquitos. Esto indudablemente facilita la logistica y reduce los gastos
de transporte algo que termina siendo una ventaja competitiva importante.
También facilita la rotacion eficiente del inventario y permite dar una

respuesta rapida a las demandas de los clientes.

En lo referido al aspecto organizacional, la estructura propuesta es adecuada
para una empresa de este tipo, es decir, un minimarket; los roles estan
claramente definidosy la jerarquia laboral es simple lo cual facilita la toma de
decisiones, el trabajo diario y la cadenade mando. La contratacion de personal
especifico con experiencia demostrada en atencion al cliente y control de
inventarios dara un gran valor a la empresa; esto impactara positivamente en

la satisfaccion del consumidor y mejorara la eficiencia de las operaciones.

En cuanto al estudio econémico y financiero, el andlisis proyecta una
rentabilidad con un VAN econémico de S/. 12,673.71 y una TIR econémica
del 74 %. El negocio, por lo tanto, es viable desde el puntode vista econémico
y financiero. Es necesario, también, tener en cuenta que estas proyecciones
tienen altas probabilidades de variacion debido a factores externos que
influyen, entre los principales tenemos a la inflacion, los cambios en los

costos de los insumos y el posible surgimiento de nueva competencia.
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