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Resumen

La presente investigacion se trata de un proyecto de inversion privada para la construccion y
arrendamiento de un centro comercial en la Provincia de Tocache. Este proyecto esté dirigido a

los habitantes del Tocache que deseen entretenimiento.

En el analisis y evaluacion del proyecto, la inversion total determinada es de S/ 22,027,466.77,
de la cual S/ 15,419,226.74 sera un aporte de capital propio lo que representa el 70%, y lo
restante representa el 30% serda financiado por el Banco del Comercio equivalente a
S/6,608,240.03. Por ultimo, mediante los indicadores financieros del VAN, TIR, entre otros, los
resultados obtenidos para poder realizar el proyecto indican que es viable, obteniendo un VAN
economico de S/10,948,021.99 y un VAN financiero de S/ 11,278,842.07, siendo el resultado

final superior a cero, lo que indica que el proyecto es totalmente viable.

Palabras clave: Proyecto de inversién, centro comercial, arrendamiento.



Abstract

The present investigation is about a private investment project for the construction and leasing of
a shopping center in the Province of Tocache. This project is aimed at the inhabitants of Tocache

who want entertainment.

In the analysis and evaluation of the project, the total investment determined is S/ 22,027,466.77,
of which S/ 15,419,226.74 will be a contribution of own capital, which represents 70%, and the
remaining 30% will be financed by Banco del Trade equivalent to S/6,608,240.03. Finally,
through the financial indicators of the NPV, IRR, among others, the results obtained to be able to
carry out the project indicate that it is viable, obtaining an economic NPV of S/10,948,021.99
and a financial NPV of S/ 11,278,842.07, with the final result being higher to zero, indicating
that the project is fully viable.

Keywords: Investment project, shopping center, leasing.



CAPITULO: ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO DE INVERSION PRIVADO

1.1. Introduccion

Como es de conocimiento, durante los Ultimos afios, las ciudades del Perd han tenido un
crecimiento en cuanto a los lugares de distraccion y compras, como un ejemplo de esto
actualmente tenemos centros comerciales ya funcionando, otros en proyectos y otros a punto de
concluirse. Esta conclusion llevo a cabo el tema seleccionado para el estudio de la construccion

de un centro comercial.

En Latinoamérica, PerQ es el pais con menor nimero de centros comerciales se sabe que el
digito de centros comerciales por millén de sociedades es de 2.7, mientras que el promedio en la
region es 3.9 por millén de habitantes. Como el Banco Central de Reserva del Perd (2019)
menciona que el Perd ha tenido un crecimiento econdmico alcanzando un 6.1% en promedio
entre los afios 2002 y 2013, desde el 2014 hasta el 2018 un promedio de 3.1%. Segun el BCRP
(2019) el crecimiento peruano no llego a la meta esperada de 4% si no a la de 2.3% esto se debe

a que la situacion politica del pais en los Gltimos dos afios y la coyuntura externa.

Hoy en dia los centros comerciales se mantienen como la forma mas importante para realizar
compas, debido a que se encuentra una gran variedad de productos en un mismo lugar y la
comodidad con la que se pueden realizar las actividades. Un centro comercial puede convertirse
en algo muy atractivo ya que tiene el poder de movilizar una grande masa de gente, esto genera

una enorme afluencia de visitantes.

Segun Direccion Regional de Comercio Exterior y Turismo (2021) menciona que Tocache se

suma a los destinos turisticos seguros a nivel nacional e internacional en San Martin.

La ciudad de Tocache cruza un asunto de impulso financiero y de decididos cambios, por lo
que sus poblaciones tienen nuevas necesidades y la demanda de ciertos bienes crece. Existe un
cliente atractivo como son los estudiantes universitarios, donde se puede ofertar nuevos
productos y servicios que estan posicionados a nivel nacional pero aun son inexistentes

localmente.

La cadena causal considera a las personas que quieren consumir nuevos productos y servicios
en las ciudades, pero sus necesidades no son satisfechas porque no encuentran lo que buscan, y el

resultado es la migracion a otras ciudades del pais. Satisfacer sus necesidades creando efectos



secundarios como la fuga de capitales. La falta de campos de entrenamiento modernos es una de
las razones por las que los centros comerciales existentes se han vuelto mondétonos, lo que

convierte a la ciudad de Tocache en un lugar poco atractivo para la recreacion.

La creciente demanda de los productos y servicios de las empresas ubicadas a nivel nacional
cred las necesidades de la gente de la ciudad de Tocache que buscaba entretenimiento,
recreacion, ocio, lugares de comida répida, centros de conferencias, etc., o que resultd en el
desarrollo de un plan de negocios, proponiendo construir un centro comercial en la ciudad de

Tocache, utilizar su ubicacion y el mercado potencial que contiene.

Se esfuerza por satisfacer a cabalidad estas necesidades ofreciendo productos y servicios que
ya estan posicionados y posicionados como lideres en el mercado para que la comunidad de
Tocache pueda obtenerlos sin tener que viajar a otras ciudades. De esta forma, el recurso tiempo

se aprovecha al maximo y al mismo precio.

La industria de centros comerciales en Tocache es ain muy joven, por lo que los vecinos
estaran interesados en crear un nuevo centro comercial en la ciudad con productos y servicios
innovadores. Las ventajas de desarrollar este plan de negocios son: 1) Los habitantes de Tocache
tendrén acceso a nuevos productos y servicios 2) La construccion del nuevo centro comercial
contribuird al desarrollo econdémico y turistico de la ciudad de Tocache, y al aumento de la

poblacién.

Esta investigacion ayudard a enriquecer mi conocimiento como estudiante y aplicar todo lo
que he aprendido durante mi carrera universitaria como requisito previo para obtener mi titulo de
bachiller en Administracion de Empresas testimoniando que es factible la realizacién de este

proyecto investigativo.

ANO DEMANDA | OFERTA BRECHA

2018 12757 10560 2197
2019 26166 23101 3065
2020 36586 30689 5897

2021 69394 65743 3651




1.2. Metodologia
Disefio de la investigacion

El desarrollo del presente trabajo corresponde a una investigacion proyectiva, porque
busca solucién a una necesidad de tipo organizacional, en especial a cubrir una necesidad ya que
desde el 2018 la ciudad de Tocache tiene mas acogida turistica como poblacion flotante
alrededor de 106,780; objetivo de ello se aprovechara esta poblacion de la Ciudad de Tocache,
analizando las ventajas que tiene la poblacion. Involucrando asi procesos, disefio, elaboracion de
proyecto como una propuesta basada en un proceso sistematico de blsqueda e indagacion, dar a
conocer las cualidades, ventajas, beneficios, etc. que conllevara tener un centro comercial,
logramos diagnosticar este problema (evento a solucionar), explicamos a qué se debe (proceso

causal) y lograremos desarrollar la propuesta del proyecto a base de informacion.
Linea de investigacion

Gestion empresarial e Innovacién

Objetivos

Objetivo general:

e Determinar la viabilidad del proyecto de inversion para la instalacién de un centro
comercial en la ciudad de Tocache, San Martin 2022.

Obijetivos especificos:
e Desarrollar el modelo de negocio del proyecto de inversion
e Determinar la viabilidad estratégica del proyecto de inversién
e Determinar la viabilidad de mercado del proyecto de inversion
e Determinar la viabilidad organizacional del proyecto de inversion

e Determinar la viabilidad economica-financiera del proyecto de inversion



Operacionalizacion de variables
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VARIABLE DIMENSION SUBDIMENSION INDICADOR INSTRUMENTO
EMPRENDIMIENTO  Ideay modelode . ’:Ef:rgss
E INNOVACION negocio P
Modelo canvas
Entorno Cadena de valor de
Empresarial Porter
AnallsFli)(Ii:;a)lAsector Viabilidad estrategia Diamante de
) del sector Porter
Estrategias .
(basadas en Matriz SEPTE
estrategias FODA cruzado
competitivas) -Matriz EFI
-Costos y precios e - i
VIABILIDAD -Diferen)c/igcién Competitividad del m:::; Eelz:Eerfil
DEL PLAN ESTRATEGIO _Enfoaue seamento sector titi P
PROYECTO que seg competiivo
DE Ventajas
INVERSION Competitivas
(eficiencia,
eficacia, calidad e Obieti ¢ Axioloaia de |
innovacion) t Jf[a |\{os, me,a?%y xiologia de la
Vision estrategias geneéricas empresa
Misidn
Valores
Obijetivos
Investigacion de
mercado: L
Mer
Demanda/Oferta, ercado (_)bjetlvo Metodologia de
Necesidad . R
Mercado investigacion de
. Ingresos
consumidor Gastos mercados
Mercado Pronésticos Variables
ESTUDIO DE competidor Otras variables Estudio de
MERCADO Mercado de mercado con
. mercados . L
productos sustitutos -, informacién
Poblacion, Muestra y .
Mercado de secundaria
Muestreo
productos
complementarios
Plan de marketing Objetivos, metas y Matriz ONEM

operativo: Mezcla

estrategias de corto,

Plan de marketing
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comercial

mediano y largo
plazo

Plan de marketing
estratégico:
Plan de
posicionamiento

(Factores criticos de
éxito)
Ventajas
competitivas a
desarrollar con:
Definicion del
producto
Definicion de la
demanda objetiva
Estrategia comercial:

Plan de
posicionamiento

4Ps
., L, Matriz de
Localizacion Ubicacion .,
localizacién
Requerimientos
técnicos para el Casita de |
asita de la
Producto producto calidad QFD
Satisfactor de la
necesidad
Tecnologia de los ) .
Procesos g Diagrama de flujos

procesos/operaciones

Indicadores del

roducto y del . o
P rocesi/) Ficha técnica del
Calidad y control P producto y
- rocesos
ESTUDIO Condiciones de P
TECNICO trabajo
Mano de obra en Capacidad tedrica o .
. P . Mercado Objetivo
operaciones instalada
Capacidad del
negocio
Cafje_na de Plan de
suministros y . .
. aprovisionamiento:
logistica
. . Proveedores,
-Flujo de materiales  Factores clave de
: o compras,
-Flujo de desempefio . .
. . inventarios,
informacién

-Flujo de dinero
-Flujo de

almacenes, mapeo,
procesos logisticos
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conocimiento

Fiabilidad -
. . . Objetivos del
Equipos/maquinaria Mantenimiento .
; servicio
Tecnologia
Ventas
., Produccion
Estimacion de
Gastos generales -
costos y o Contabilidad
resupuesto de Objetivos erencial
IOo er%ciones Metas ’
P Estrategias de corto
y medio plazo

Plan de
operaciones (5P
operaciones)

Matriz de ONEM
de operaciones

ESTUDIO Aspectos
ORGANIZACIONAL ambientales, Obijetivos, metas,
impactos estrategias y
ambientales y presupuestos
aspecto legal
Cultura
Modelo Funcional o organizacional,
organizacional Matricial tamafo y producto

de la empresa

Estructura organica

Por producto o por
proceso

Organigrama

Talento humano-

Indicadores gestion
del talento humano:
Reclutamiento

Herramientas de la

Gestion del Seleccion direccién de
conocimiento Integracion personas
Medicion
Desempefio
Politica de incentivos .
Matriz ONEM

Plan organizacional

Delegacion
Reconocimiento

Organizacional

ESTUDIO
ECONOMICO Y

Estudio economico y
financiero

Balance de apertura

Presupuestos
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FINANCIERO

Estructura econdmica
y financiera

Estado de ganancias
y perdidas

Objetivos, metas y
estrategias

Flujo de caja

Anélisis de
sensibilidad y de
riesgo
- - Apalancamiento
Disefo estrategico, VAN E/F po erativo
econdémico y financiero TIR E/F p : y
financiero
B -
. C Viabilidad
. - Periodo de .
Evaluacién econémica - econémico
. . recuperacion de . :
y financiera . financiero (del
capital
proyecto)

Punto de equilibrio
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CAPITULO II: RESULTADOS

2.1.  Arbol del problema

EFECTOS INSATISFACCION DE LA POBLACION LOCAL Y TURISTICA POR UN CENTRO COMERCIAL

TECNOLOGICO

CONSECUENCIAS

PROBLEMA EXISTE DEMANDA INSATISFECHA DEL CENTRO COMERCIAL POR LA

INSUFICIENTE OFERTA DE VALOR QUE SATISFAGA LA NECESIDAD DE LA FAMILIA

Crecimiento de la <
| omecras 7 . Gran acogida de fa et dento econddco
e . poblacion. : poblacion 7 ento econom

CAUSAS |

INDIRECTAS




2.2. Modelo de Negocio
L Socios : Actividades
' clave * | clave
// ________________ \\
| eSugerencia de los |
R . |1 clientes. I
' e Socio de \: . e ldentificar proveedores |
: saneamiento ' |1 confiables. :
, e Socio de i eCreacion de  redes i
| electronica. ' | sociales. )
' e Socio de i Semmmmmm e -
: seguridad. ' | @ . Recursos
| e Socio con ' [@7 clave
i constructora. N N
' Socio con | ® O.flc!nas” para la
| disefiadores. i : distribucion. :
\ s Socio con clinica. e Personal
N S capacitado. |
' e Infraestructura i
\ tecnoldgica. |
\ /7

4| Propuesta
A7 || de valor
/ RACIONAL:
- Construccion de un centro
comercial para las

necesidades o deseos de la
poblacion residente y
turistica.

- Requerimiento de la
poblacion flotante y turistica.
EMOCIONAL:

- Beneficio de las relaciones

sociales y la de trabajo

- Beneficio del compartir
familiar.

- Fortalecimiento de las
relaciones sociales (amicales
y de trabajo)

- Entretenimiento

Relaciones
con clientes

¢ Garantia.

¢ Productos de calidad.

e Buena atencion al cliente.

e Servicio  adecuado
optimo.

—

——— " ——————————

)
@
3
o
m
en

: e Facebook.

i e Gigantografia.
: e Volantes.

. e Instagram.

i e Whatsapp.

| e Instagram.
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1 Segmentos de

- oL

=
L

Oeliente

-,

\

El centro comercial va
dirigido a hombres y
mujeres de todo tipo de
niveles socioeconémicos
B, C, Dy E, de las
edades de 13 afios a mas
ya que los jOvenes
buscan consumir
alimentos, asistir al cine
y realizar sus compras
que se encuentran en la
ciudad de Tocache y en
diferentes distritos 'y
caserios aledafios.

e e e e e e e e e e e e e e e e e e e -

N e e —————————

-
.+ . Estructura de costos

e Salarios
e Pago de tributos

e Costo del terreno

e Costo variable: Marketing

e Costo fijo (luz, agua, marketing, gastos administrativos)

e Costo de instalacion y materiales para el centro comercial | .

b p——
. L :

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - — - -,

Fuentes de ingresos

Alquiler de locales
Convenio con empresas

Un % de la ganancia si sobre pasa las ventas.

Ingreso por publicidad

— e —————

e o e = = = - - - - - - - - ————
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2.3.  Andlisis del entorno - Plan Estratégico

LA INDUSTRIA O SECTOR - ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR
Cadena de valor del sector

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
El sector en el Perd, si cuenta con planificacion ya sea financiera, contable o estratégica, ya que invierten hasta 38millones
de dolares para poder crear un centro comercial para la alta demanda que existe nacional e internacional.

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
El sector enfrenta un déficit de profesionales para la industria, la concentracion de estudios universitarios se da en las
carreras de Administracion de empresas, Contabilidad y Finanzas, Derecho. Mientras que las carreras relacionadas a las
disciplinas STEM (Ciencia, Tecnologia, Ingenieria y Matematica) son mas escasas, a pesar de ser las mas requeridas por
los empleados.
No obstante, se cuenta con la asistencia técnica del gobierno a través de una serie de programas de capacitaciones.

DESARROLLO TECNOLOGICO
Las caracteristicas mas importantes del sector, es el uso de equipo de alto avance tecnoldgico. Por lo que no existe
ninguna tecnologia artesanal para poder construir un edificio de alta calidad y resistencia.

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS
INTERNA -Zona de EXTERNA -Eventos -Base de datos
-Alquiler  de entretenimiento -Limpieza recreativos -Alquiler
locales -Patio de comidas -Seguridad -Eventos

-Atencion al culturales

arrendatario -Promocion en

-Sistema de paginas web

parqueo

-Locales

-Oficinas



LA INDUSTRIA O SECTOR - ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

Cinco fuerzas competitivas de Porter

-

~

PROVEEDORES

-Las entidades que me van a

ayudar,

a que mi centro

comercial siempre este con
una buena infraestructura y al
cuidado de los visitantes.

.

/
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COMPETIDORES POTENCIALES

-Requerimiento de capital
-Politica gubernamental

COMPETIDORES EN
EL SECTOR
-Real plaza
-Mall aventura

-

-Las entidades que

para que asi

kproductos

COMPRADORES

~

deseen

comprar un puesto o local

puedan

expandir a todo el Peru sus

)

SUSTITUTOS
-Mercados
-Nuevos emprendedores

LA INDUSTRIA O SECTOR - ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Matriz SEPTED

FUERZAS ECONOMICAS

FUERZAS SOCIALES

FUERZAS POLITICAS

-Inflacién
-Impuestos sobre sector
-Crisis financieras.

-Actitudes y opiniones del
inquilino
-lmagen cooperativa
-Habitos y tendencias

-Gobierno
-Politicas gubernamentales del
sector empresarial

FUERZAS FUERZAS ECOLOGICAS FUERZAS
TECNOLOGICAS DEMOGRAFICAS

-Tecnologias emergentes -Cultura de reciclaje -Ocupacién

-Infraestructura fisica -Politicas medio ambientales -Ubicacion
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MEGATENDENCIAS
v" CAMBIOS ECONOMICOS

El estado es promovedor de las politicas que ayudan de manera positiva al
crecimiento de la ciudad involucrados en la construccion del centro comercial, con lo que

son animados constantemente aprovechar los recursos de crecimiento y desarrollo.
v' URBANIZACION ACELERADA

Las urbanizaciones no afectan en la construccién del centro comercial, ya que eso
quiere decir que la poblacién va en aumento, también se involucran con la demanda

actualmente y buscan contribuir de cierta manera.
v CAMBIO CLIMATICO

El cambio climatico conmueve a todo el mundo, pero actualmente también ha
Ilegado afectar las casas de los pobladores de Tocache, ya que habido ocasiones donde hacia
demasiado sol y en otras ocasiones habia demasiadas lluvias con ventarrén que afectaba a la

infraestructura de los domicilios.
v AVANCES TECNOLOGICOS

Generar y facilitar la produccién, cosecha y procesamiento del café organico,
manteniendo o aumento su calidad y caracteristicas que lo hacen Unico beneficia en gran
parte a todo el proyecto, ademas de difundir una linea de investigacion, innovacién y

tecnologia.
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VIABILIDAD ESTRATEGICA

. FODA
FORTALEZA OPORTUNIDADES
-Ubicacion estratégica. -Demanda de nuevas tiendas
-Propuestas de sucursales. -Alto indice de afluencia
-Equipo de trabajo idéneo. -Crecimiento demografico de la zona
-Infraestructura tecnoldgica. -Demanda del mercado en crecimiento
-Entorno laboral adecuado. -Posibilidad de crecer
-Equipamiento de calidad. -Acceso a nueva tecnologia
FODA

DEBILIDADES : ~ AMENAZAS
-Infraestructura reducida _Delincuencia
-No posee un supermercado _Euertes lluvias
-Poca experie_ncia administrativa en este -Incertidumbre por la situacion politica
tipo de negocio y econémica
-Inexperiencia de la empresa en el -Nuevos competidores

mercado -Competidores muy bien posicionados
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e Matriz EFI
MATRIZ EFI= Evaluacion de factores internos s=sm | viriem | FeNEERATS
Fortalezas
1.Ubicacion estrategia. 0.14 3 0.42
2.Propuestas de sucursales 0.14 3 0.42
3.Equipo de trabajo iddneo. 0.15 4 0.60
4.Infraestructura tecnoldgica 0.10 3 0.30
5.Entorno laboral adecuado 0.10 3 0.30
6.Equipamiento de calidad 0.10 4 0.40
Debilidades
1.Infraestructura reducida 0.10 2 0.20
2.No posee un supermercado 0.08 2 0.16
3.Poca experiencia administrativa en este tipo de negocio 0.10 1 0.10
4.Inexperiencia de la empresa en el mercado 0.10 1 0.10
TOTAL 1.11 3.30

Valores de las clasificaciones:

1=Debilidad mayor, 2=Debilidad Menor, 3=Fortaleza Menos, 4=Fortaleza Mayor

e MATRIZ EFE

MATRIZ EFE- Evaluauc_)n de factores externos PESO | VALOR | PONDERACION
Oportunidades
1.Demanda de nuevas tiendas 0.12 4 0.48
2.Alto indice de influencia 0.12 3 0.36
3.Crecimiento demogréfico en la zona 0.10 3 0.30
4.Demanda del mercado en crecimiento 0.10 3 0.30
5.Posibilidad de crecer 0.14 4 0.56
6.Accesos a nuevas tecnologias 0.12 4 0.48
Amenazas

1.Delincuencia 0.08 1 0.08
2.Fuertes lluvias 0.10 1 0.10
3.Incertidumbre por la situacién politica y econdmica 0.70 1 0.70
4.Nuevos competidores 0.05 2 0.10
5.Competidores muy bien posicionados en el mercado 0.09 1 0.09

Total 1.72 3.55

Valores de las clasificaciones:

1=Debilidad Mayor, 2=Debilidad Menor, 3=Fortaleza Menos, 4=Fortaleza Mayor
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IDENTIFICACION DE VIABILIDAD ESTRATEGICA

Tomando en cuenta los resultados podemos afirmar que existe una viabilidad estratégica,
ya que el andlisis de la Fuerzas de Porter, la Matriz SEPTED, la Cadena de Valor y el FODA
revelan que el proyecto es viable, sugiriendo que el proyecto cuenta con una gran oportunidad en
el mercado. Ademas, se puede apreciar que el resultado de las matrices EFI y EFE son
favorables, ya que sus puntuaciones son 3.30 y 3.55 respectivamente, lo que sefiala un sentido

muy favorable para la empresa.
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
e COSTOSY PRECIOS

La estrategia considera para la fijacion de precios del alquileres o ventas que oscila con

los precios de acorde a las competencias
e DIFERENCIACION
Brindar una excelente infraestructura del Centro Comercial
Solucién inmediata a cualquier emergencia
Brindar una buena seguridad y calidad al cliente
e ENFOQUE SEGMENTO
Ciudad del proyecto: Ciudad de Tocache/Provincia de Tocache/ Distrito San Martin
Género: Masculino y Femenino
Edad: 13 afios a mas
Grado de educacion: Formar y no Formal
e TECNOLOGICA

Con la finalidad de cubrir la demanda y poder satisfacerla ofreciendo la mejor
calidad, es necesario adquirir y garantizar tecnologia de punta para el procesamiento de la

infraestructura para distraccion del cliente.

e Infraestructura de cableado mejorada para garantizar un rendimiento éptimo de las

comunicaciones y el uso de sistemas redundantes para cumplir con los requisitos de
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tolerancia a fallas, lo que permite al dispositivo o conexién de fibra Optica esta

desconectado, la red tiene otro método de comunicacion y permanece activa.

o Electronica de red de Gltima generacion con los componentes de montaje necesarios para

asegurar la mayor velocidad que permite la tecnologia actual.
o Infraestructura para Wi-Fi inteligente.

o El sistema de seguridad de la red evita accesos maliciosos y protege los servicios activos del

centro comercial.
o Censos y analisis relacionados
VENTAJAS COMPETITIVAS
e EFICIENCIA

La actividad de construir el centro comercial mediante paredes con diferentes tipos
de paneles, cielos suspensivos, terrazos, pisos, etc; seran construidos eficientemente para su
respectiva distribucion con la finalidad de satisfacer a los clientes a través de una
infraestructura de alta calidad y distinguido.

e EFICACIA

El procesamiento de la construian de la infraestructura ayuda a que la poblacién
tenga un lugar de entretenimiento, ya que este es la forma mas descente de entretener tanto a

personas mayores, como a nifios. Con lo que otorga mayores beneficios a quienes asisten.
e CALIDAD

Se destaca la gran tecnologia ya que es esta zona del Perd no existe lo que es la fibra
Optica o infraestructura de cableado de ultima generacion, por lo que se garantiza su alta

calidad, ademas de trabajar ayudando a la poblacién en la calidad de cableado.
e INNOVACION

La planta del centro comercial cuenta con una estructura organizada, al poseer
actitud proactiva, ademas de preocuparse por la innovacion y el desarrollo; es por eso que

todo el esfuerzo se enfocara en brindar el mejor servicio y al mejor precio.



23

PRINCIPIOS AXIOLOGICOS

e Vision

Ser una de las mejores areas de compras, entretenimiento y servicio para los

consumidores en Tocache, disefiada para satisfacer las necesidades y expectativas de los

clientes de la ciudad y region con influencia.

e Mision

Lograr beneficios econdmicos para nuestros inversionistas a través de programas

continuos de capacitacion e incentivos para que los grupos de trabajo responsables de la

gestion trabajen con é€tica, creatividad, eficiencia y disciplina. Garantizar condiciones

comerciales favorables y competitivas para nuestros franquiciados. Cuidar la calidad del

local, la seguridad de los usuarios, manteniendo un buen ambiente de negocios y comodidad.

e Valores
v Responsabilidad: Con esfuerzo ejecutaremos cada una de nuestras propuestas creadas.
v Honestidad: Es necesario ser claros hacia el usuario en cada una de nuestras acciones.
v Respeto: Los consumidores tendran un trato de perfeccion y de igual manera se espera
lo mismo por parte de ellos.
v’ Creatividad: Ideas Unicas enfocadas al mejoramiento constante.
v' Confianza: Ganarse la confianza del cliente sera nuestra responsabilidad, con actos
predecibles y claros.
e Objetivos
v Lograr en el primer afio a satisfacer la demanda del 10%
v' Compactar en el primer afio de trabajo con la infraestructura como una empresa

responsable, seria y conseguir el posicionamiento en el mercado y en la mente del

cliente.
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ANALISIS MATRICIAL

Se considerara los resultados de las matrices EFI y EFE, los cuales seran combinados y
evaluados, con la finalidad de obtener el tipo de estrategia mas adecuada y Optima. La
combinacion de las matrices resulta en la parte céntrica del cuadrante, lo que significa que se
encuentra en el escenario de ATAQUE, esto quiere decir, que el centro comercial es rentable ya

gue puede atacar al mercado con mi servicio.

L

4

ATAQUE ATAQUE RESISTIR
3.30

3 MATRIZ
ATAQUE RESISTIR DESPOSEER MEFI

2
RESISTIR DESPOSEER DESPOSEER

4 355 3 2 1

MATRIZ MEFE
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FODA CRUZADO
FASE 01
Formulacion de
estrategias

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Ubicacion estratégica.

F2. Propuestas de sucursales.
F3. Precios competitivos.

F4. Infraestructura tecnoldgica.
F5. Entorno laboral adecuado.
F6. Equipamiento de calidad.

D1. Infraestructura reducida

D2. No posee un supermercado

D3. Poca experiencia administrativa en este tipo
de negocio

D4. Inexperiencia de la empresa en el mercado

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Ol1. Demanda de
tiendas

02. Alto indice de afluencia
03. Crecimiento demografico
de la zona

0O4. Demanda del mercado en
crecimiento

O5. Posibilidad de crecer

0O6. Acceso a nueva tecnologia

nuevas

F3+04: Trabajar con los precios competitivos y
aprovechar el mercado en crecimiento, para
poder entrar directamente al mercado y hacer
frente a la competencia.

F6+06: Un buen equipamiento de calidad y
tecnologia nueva, obtendremos asi méas acogida
de parte de la poblacion, ya que podrian realizar
sus actividades virtuales desde el centro comer.

D4+05: Conseguir la mejor impresion posible
para poder crear fidelidad y crecer rapidamente
en el mercado.

D2+05: Trabajar para que la ciudad crezca en
supermercados ayudandose de la tecnologia para
contar con un portal de facil acceso, informacion
répida y eficiente, para lograr acogida por medio
de la web.

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIAS DA

Al Delincuencia

AZ2. Fuertes lluvias

A3. Incertidumbre por la
situacion politica y econémica
A4. Nuevos competidores

A5. Competidores muy bien
posicionados en el mercado

A5+F3: Hacerles frente a los competidores ya
posicionados en el mercado en relacion a los
precios competitivos.

A4+F6: Ante la aparicion de nuevos
competidores contrarrestarlos con el
equipamiento de calidad que se tendra en la
empresa ya que brindara una alta calidad del
producto

D1+A4: Si el proyecto no tiene una buena
infraestructura,  podrian  ingresar  nuevos
competidores con una infraestructura mas amplia;
podria no favorecer a nuestro proyecto y que los
pobladores tengan un interés minimo.

D3+A5: Al no contar con una buena experiencia
administrativa, podrian entrar competidores que
ya tengan afos y sepan muy bien cOmo manejar
este tipo de negocios; por ello el personal
administrativo constantemente deberia estar en
charlas.
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FODA CRUZADO
FASE 02
Definicion de los objetivos
estratégicos

FORTALEZA

DEBILIDADES

F1. Ubicacidn estratégica.

F2. Propuestas de sucursales.
F3. Precios competitivos.

F4. Infraestructura tecnoldgica.
F5. Entorno laboral adecuado.
F6. Equipamiento de calidad.

D1. Infraestructura reducida

D2. No posee un supermercado

D3. Poca experiencia administrativa en este tipo
de negocio

D4. Inexperiencia de la empresa en el mercado

OPORTUNIDADES

ESTUDIO TECNICO

ESTUDIO DE MERCADO

Ol1. Demanda de
tiendas

02. Alto indice de afluencia
0O3. Crecimiento demogréfico
de la zona

0O4. Demanda del mercado en
crecimiento

O5. Posibilidad de crecer

O6. Acceso a nueva tecnologia

nuevas

. Invertir en la infraestructura de ultima
tecnologia.
. Con el aumento de la demanda, se

seguira beneficiando con trabajo al personal que
perdié su empleo y que aln no consigue.

o Mejorar el control de calidad, capacitando
al personal y ofrecer un producto mas confiable.

AMENAZAS

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Al Delincuencia

AZ2. Fuertes lluvias

A3. Incertidumbre por la
situacion politica y econémica
A4. Nuevos competidores

A5. Competidores muy bien
posicionados en el mercado

o Generar alianzas estratégicas para que
empresarios peruanos apoyen la inversion
privada.

o Aprovechar los planes estratégicos y la
actual demanda que existe para impulsar y sea
mas competente.

o Alquilar los espacios a bajos costos,
ofreciendo un buen control de calidad y
salubridad.

o Captar inversionistas privados nacionales,
para que ofrezcan sus productos y asi competir
eficientemente con la competencia del sector
extranjero.
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FODA CRUZADO
FASE 03
Definicion de los objetivos
estrategias

FORTALEZA

DEBILIDADES

F1. Ubicacion estratégica.

F2. Propuestas de sucursales.
F3. Precios competitivos.

F4. Infraestructura tecnoldgica.
F5. Entorno laboral adecuado.
F6. Equipamiento de calidad.

D1. Infraestructura reducida

D2. No posee un supermercado

D3. Poca experiencia administrativa en este tipo
de negocio

D4. Inexperiencia de la empresa en el mercado

OPORTUNIDADES

OE ESTUDIO TECNICO

OE ESTUDIO DE MERCADO

Ol1. Demanda de nuevas
tiendas

02. Alto indice de afluencia
03. Crecimiento
demogréfico de la zona

0O4. Demanda del mercado
en crecimiento

O5. Posibilidad de crecer
0O6. Acceso a nueva
tecnologia

Posicionar al centro comercial como la
organizacion de mejor propuesta de valor
racional en cumplimiento del rol benefactor de la
propuesta de valor emocional del estudio de
mercado, con caracteristicas de calidad total e
innovacion y caracteristicas psicosociales que
demanda el mercado objetivo, cumpliendo,
también, con los pilares de la gestion de
operaciones, entregando valor a los grupos de
interés del proyecto, superando las expectativas
del cliente; estrechamente vinculado vy
relacionado a los objetivos estratégicos en los
estudios : de mercado, organizacional vy
econdmico - financiero.

Posicionar al centro comercial como la empresa de
maximo cumplimiento de la necesidad del
mercado, superando su satisfaccion y expectativas,
contando con un disefio de gestion de mercadeo
innovador para cumplir con una elevada propuesta
de valor emaocional en funcion del ciclo de vida del
producto, cumpliendo, también, con las estrategias
comerciales para entregar valor a los grupos de
interés del proyecto; estrechamente vinculado y
condicionante de los objetivos estratégicos de los
estudios : técnico, organizacional y econémico -
financiero.

AMENAZAS

OE ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

OE ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
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Al Delincuencia
A2. Fuertes lluvias

A3. Incertidumbre por la
situacion politica y
economica

A4. Nuevos competidores
A5. Competidores muy bien
posicionados en el mercado

Posicionar al centro comercial, como una
empresa con un modelo organizacional de
procesos, desarrollando de una cultura
organizacional orientada al mercado, y contar
con capital humano de excelencia, altamente
motivado, capacitado y con autonomia para el
desarrollo de la identidad, la innovacion y optima
calidad del negocio, con elevadas posibilidades
de desarrollo personal 'y  compromiso,
cumpliendo todas las normas legales, de
constitucion y de gestién, entregando valor a los
grupos de interés del proyecto, estrechamente
vinculado y relacionado a los objetivos
estratégicos de los estudios: de mercado, técnico
y econdémico — financiero

Posicionar al centro comercial, como una empresa
con Optima gestibn econémica (maximizando
beneficios de la estructura econdémica) y Optima
gestion financiera (maximizando beneficios de la
estructura financiera), con la finalidad de obtener
un flujo de ingresos de alto rendimiento que logren
cubrir todos los costos y gastos generados por la
empresa y generar una elevada rentabilidad,
entregando valor a los grupos de interés del
proyecto, estrechamente vinculado y relacionado a
los objetivos estratégicos de los estudios: de
mercado, organizacional y técnico.
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2.4. Estudio de Mercado: Disefio de la Funcion de Mercadotecnia del Proyecto
a) Segmentacion de mercado:

PROBLEMA DE MERCADO:

Demanda insatisfecha ante el aumento de la poblacién debido a que no encuentran lo que
desean.

NOMBRE DEL PROYECTO:

Proyecto de inversion privado para la construccion de un centro comercial en la provincia de
Tocache, San Martin 2022

PROPUESTA DE VALOR EMOCIONAL DEL MODELO DE NEGOCIO

Entre ellos se buscan lugares como recreacion y entretenimiento, esparcimiento, comida
rapida y centros de conferencias. Esto condujo al desarrollo de un plan de negocios que
proponia un centro comercial en Tocache, utilizando su ubicacion y mercado potencial.
SEGMENTO SEGUN EL MODELO DE NEGOCIO:

Género: Masculino y Femenino

Edad:13 afios a méas

Grado de educacién: Educacién formal y educacion no formal

Alcance de la atencion: Toda la ciudad de Tocache

BASES PARA SEGMENTAR

1. Nivel Socio | 2. Ubicacion/ 3. Valor de uso o
Econdmico/Tendencias de vida u | Segmentacion Geografica valor agregado
otros segmentos
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DESCRIPTORES

NIVEL
SOCIECONOMICO

SEGMENTACION
GEOGRAFICA

UTILIDAD BUSCADA

1. B

Ciudades que busquen
entretenimiento en el Pera

1.El  Dbeneficio de buscar
lugares con entretenimientos,
comida rapida, etc; como lo
gue es un centro comercial

2 C Ciudades que busquen | 2. El beneficio de buscar
entretenimiento en el Peru lugares con entretenimientos,
comida rapida, etc; como lo
que es un centro comercial
3 D Ciudades que busquen | 3. El beneficio de buscar
entretenimiento en el Peru lugares con entretenimientos,
comida rapida, etc; como lo
que es un centro comercial
4 E Ciudades que busquen | 4. El beneficio de buscar

entretenimiento en el Per(

lugares con entretenimientos,
comida rapida, etc; como lo
gue es un centro comercial

b) Determinacion de variables del estudio de mercado

o Variables del mercado consumidor:

VARIABLES INDICADORES
-Lugar de compra
Culturales -Frecuencia de asistir al centro
comercial.
Personales -Estilo de vida, gustos vy
MERCADO tendencias.
CONSUMIDOR Psicologicas -Motivacion.
-Estimulacion neuronal.
Sociales -Familias y grupos referenciales.
Demogréficas -Ubicacion actual.
-Capacidad de expansion.




o Variables del mercado competidor
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VARIABLES INDICADORES
Servicio Calidad
Precio Relacion precio/calidad
MERCADO Plaza Percepcion de la ubicacion y puntos
COMPETIDOR estratégicos
Promocion Promociones en la planta y punto de

ventas, anuncios y uso de redes sociales

o Variables del mercado de distribuciones

VARIABLES INDICADORES
Medios para llegar al cliente -Distribucion propia
MERCADO -Distribucion por terceros
CONSUMIDOR Precio -Relacion precio/calidad
Comercializacién -Minorista y mayoristas

c) Poblacién

La poblacion considerada seran todos los habitantes de la Ciudad de Tocache, ciudades y

caserios aledarios, pero el proyecto se centrara en personas de 13 afios a mas, ya que estas

son las que estan en la edad de tomar una decision de visitar o no el centro comercial.

d) Mercado Potencial

Segun el APEIM (2020) menciona que el Perd se encuentra dividido en 5 niveles

socioecondémicos que son A, B, C, D y E, representados en todas las regiones del Perq,

por otro lado, el proyecto de inversion esta enfocado en personas de 13 afios a mas, que

sean pertenecientes al nivel B, C, D y E. Ademas, la poblacion de 13 afios a mas

representan el 62,5% de la poblacion total y en relacion a los niveles B, C, D y E,

representan el 39% de los 62.5%, por lo tanto, la poblacion objetiva del proyecto estara
enfocado a 9°179,516 habitantes
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(%) Horizontal

o Lisce Luse Lueeo | Lo e 0

LAMBAYEQUE 100% 9.7% 343% 35.0% 21.0% 3.0%
LIMA 100% 256% 41.6% 25.9% 6.9% 4010 1.5%
LORETO 100% 6.7% 29.8% 26.3% 372% 865 3.3%
MADRE DE DIOS 100% 5.6% 31.0% 44.0% 19.4% 406 4.9%
MOQUEGUA 100% 15.3% 41.3% 27.4% 16.0% 749 3.6%
PASCO 100% 23% 16.2% 31.2% 503% 513 4.3%
PIURA 100% 5.9% 31.0% 37.1% 25.9% 1157 29%
PUNO 100% 38% 14.8% 35.9% 45 5% 433 4.7%
SAN MARTIN 100% 6.2% 28.8% 34.2% 30.8% 784 35%
TACNA 100% 14.7% 39.6% 36.8% B8.9% 1044 3.0%
TUMBES 100% 5.8% 33.1% 37.7% 235% 678 38%
UCAYALI 100% 5.9% 20.3% 38.1% 356% 810 34%

lustracion 1: APEIM 2020: Data ENAHO 2019

Demanda

Segun la Asociacion de Centros Comerciales del Pert (Accep 2022) afirma que el
Per0 los operadores de centros comerciales proyectan invertir S/388 millones en el 2022,
de los cuales el 53% se destinard para ampliaciones y remodelaciones y el 47%, para la
construccidn de nuevos malls. Por otro lado, el Ministerio de economia y Finanzas (MEF
2022) menciona que se estima que el mercado de las oficinas y centros comerciales se
recuperarian gradualmente en el segundo semestre del 2022 y 2023 ante la reduccién de

inventario (tasa de vacancia) en el mercado de oficinas y reactivacion del sector retail.

Ernesto Arambulo (director gerente de inversiones) la industria de centros
comerciales en el Perd tiene aln muchos espacios para crecer porque existe una demanda
insatisfecha, ya que en los ultimos afios indican que hay los siguientes déficits en lima un
mercado residual potencial de US$2.494 millones de inversion; mientras que en la
provincia es de US$13.539 millones. La clave en los desarrollos estara en la
diferenciacion, en la innovacion en cuanto a las tiendas que estan presentes, los rubros,
los disefios, etc. Sin embargo, hay muchas tendencias en cuanto a incorporar mucho

entretenimiento, lugares ocio, centros empresariales, centros de convenciones
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(En millones de soles)
MALL

8,985 E [Tl

1,820

2010

20M

2012 15,886

2013

18,219

2014 20,887

2015 22,879

2016

23,894

2017 25,647

2018 27,465

2019° 29,569

2020°

30,600

Si se mantiene el porcentaje de crecimiento de los tltimos afios , del 7%,
cerrariamos el 2020 con S/ 31,600 mlls. de soles en ventas.

FUENTE: Accep *Proyeccién GEST'ON

f) Oferta
Segun Per( retail (2019) menciona que las provincias con mas centros
comerciales son Lima, Piura 'y Arequipa, y se plantea construir un centro comercial en la
ciudad de Tocache que es la ciudad en donde pertenecera el proyecto. La Asociacion de
centros comerciales y entretenimiento del Perd (ACCEP) menciona que en la actualidad
existen 22 participantes en el mercado de los centros comerciales en el Peru que han

tenido un crecimiento interesante en los ultimos anos.
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Tabla 2. Principales operadores de centros comerciales en el Peri

Greps smpresart entss 2019 Visits —
G empresarisl — — Vet ._ul'.l |en In-ll.n Pt r!n ]
Operador Milk.| 1019 en milk.)!

Isercegy Rl Pl A 6,837 198
Tz e
Megaphiz
Mergaplers Express o
Lroease b
Parguc Acamo Tt MegoPlozn bi | v ] 62
Fl Quinde
Pl Jestis Maeia
Pasgue Lanbeamani
. Pl Norte W P e 3 ]
Grupo Wang Ml del S ¥ 18 09
OPE
Fakhell Opa Fen “rf_’_. . N 3,086 73
Altas Cunbees
Jockey Plara
- ] Y o
Adusistadors Jocley Pa e 2 199 34
Shopping Center
Peatificia Unvessadad Caidics s Y
il Pk sl v Pl San Mignel v 1 191 33
Fabbells | Aveniurs Plaza Makkoa 1.,_0) 3 1844 440
mallplaza
Ginpo Ripley | Mal Aventira Mal Aveniors A lihainie 2 1319 29
[Phza Lima Sue
Asquipa Centee ihia i w
Cencosnd : 1 X
o i Shopping Ll 3 1,00
La Rarsh
P e
(o Brera ! Urhasove Mol Pz va s 9 907 41
Toree ded panyue:
Tome del arie

Fuente: Asociacion de Centros Comerciales y eniretenimienio del Peri [ACCEP] {s. £)

g) Mercado Objetivo
En relacion al mercado objetivo el presente proyecto se estara centrando en los
sectores socioecondmicos B, C, D y E, ya que estos 4 sectores representan a un 95% de

los pobladores de la ciudad de Tocache. A partir de los 13 afios a mas.



h) Plan de mercadeo de corto, mediano y largo plazo. (OMEIM)
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PROBLEMA CENTRAL:

Existe demanda insatisfecha del centro comercial por la insuficiente oferta de valor que satisfaga la necesidad de la familia tocachina

PROPUESTA DE VALOR

Beneficio de las relaciones sociales y las de trabajo, ya que, en el Perd, los lugares para socializarse es un centro comercial. Ademas
de basarse en una excelente infraestructura.

NOMBRE DEL PROYECTO

Proyecto de inversion privado para la construccion de un centro comercial en la provincia de Tocache, San Martin, 2022

ESTRATEGIA PLAN OBJETIVO META U ESTRATEGIA MKT (4PS) INDICADORES MEDICION
Y VENTAJA MKT ESTRATEGICO | OBJETIVO DE CONTROL/ | CUMPLIMIEN.
COMPETITIVA OPERATIVO MEDICION INDICADORES
Producto:
Estrategia Centro comercial.
competitiva: _
Enfoque Precio:
Tecnoldgico El precio de los alquileres o ventas | .Cantidad de
(debido a la Poseer el 4% | de locales se establecera teniendo puestos Medicién
A de y Gietado, - un  porcentae | dcuilados o/ mensua
tecnologia de (P:I?;l rzt(()) gzrmﬁ:zﬂgn razonable y rentable en relacion a Végg;? dO;d de
pinta para poder | la ganancia. )
construir el centro INGresos
comercial ~ para Lograr el | pjaza: obtenidos.
satisfacer la 85% de | EI centro comercial se encontrara | -NUmero  de
demanda). satisfaccion | ubicado en la ciudad de Tocache, | Visitantes.
de los | San Martin. -NUmero de
clientes. solicitudes o

Promocion:
Dar a conocer el centro
comercial, las ofertas vy

descuentos que hay en ella,
mediante las redes sociales, e-

reclamos de
clientes.




commerce, etc. Por otra parte,
también contara con alianzas
estratégicas.

Producto:
Ventaja Centro comercial
Competitiva:
Precio: -Cantidad  de
-Eficacia Poseer el 8% | EI precio de los alquileres o | puestos
(debido a las de ventas de locales se establecerd | alquilados.
condiciones de participaciéon | teniendo en cuenta el costo de | -Cantidad  de
construir un de mercado construccion 'y disefiado, un | ingresos
centro porcentaje razonable y rentable | obtenidos.
comercial por la Lograr el | en relacion a la ganancia -Namero de
selva es baja) Mediano 90% de visitantes.
Plazo satisfaccion | Plaza: -NUmero de | Medicion
-Calidad de los | EI  centro comercial se | solicitudes o | Mensual
(debido a los clientes encontrara ubicado en la ciudad | reclamos de
cuidados en de Tocache, San Martin clientes.
construir la
infraestructura Promocion:
para un Dar a conocer el centro
ambiente comercial, las ofertas vy
climatico fuerte) descuentos que hay en ella,
mediante las redes sociales, e-
commerce, etc. Por otra parte,
también contara con alianzas
estratégicas.
Producto:
Posicionar a Poseer el | Centro comercial. -Cantidad  de
Largo 15% de puestos Medicion
Plazo participacién | Precio: alquilados. Mensual
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servicio al
cliente con la
finalidad de
satisfacer la
necesidad  del
mercado.

de mercado.
Lograr el
95% de
satisfaccion
de los
clientes en el
producto.

El precio de los alquileres o
ventas de locales se establecera
teniendo en cuenta el costo de
construccién 'y disefiado, un
porcentaje razonable y rentable
en relacion a la ganancia

Plaza:

El centro comercial se
encontrara ubicado en la ciudad
de Tocache, San Martin

Promocion:
Dar a conocer el centro
comercial, las ofertas vy

descuentos que hay en ella,
mediante las redes sociales, e-
commerce, etc. Por otra parte
también contara con alianzas
estratégicas.

-Cantidad
ingresos
obtenidos.
-NUmero
visitantes.
-NUmero
solicitudes
reclamos
clientes.

de

de

de

de
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2.5.  Estudio Técnico: Disefio de la Funcion de Produccién del Proyecto

ESTUDIO TECNICO
OBJETIVO-META-ESRATEGIA-INDICADORES Y MEDICION DE INDICADORES

CAPACIDAD O TAMANO DEL PROYECTO TAMANO DE MERCADO OBJETIVO Y CANTIDAD
Capacidad Inicial DEMANDA

El tamafio del centro comercial sera de mil novecientos treinta y dos metros | La comercializacion del centro comercial sera en la Ciudad de
cuadrados (1923 m2) y tendra 60 locales que estara dividido por ler, 2do y 3er piso | Tocache, pero también para ciudades o caserios aledafios, el proyecto
y tres islas comerciales. contara con una infraestructura de primera con la cual se pretende
Capacidad Instalada cubrir el 95% de la poblacién Tocachina.

La capacidad de 100 locales, que tendran un tamafio de 3.5mts x 6.75mts, tendran | El principal sector que se enfoca el profeto es B,C,D Y E, ya que
un tamafio de 3,2mts x 5mts. Contara con 3 islas comerciales las cuales estaran | estos 3 representan el 95% de la poblacion

ubicadas en la entrada de cada planta.

LOCALIACION (MACRO)

TOCACHE-SAN JUANJUI JUNIN
MARTIN
Sector Peso | Calificacion Peso | Calificacion Peso Calificacion Peso
Accesibilidad a 20% 4 0.8 3 0.6 2.5 0.5
materiales
Ubicacion cercana a 20% 4 0.8 2.5 0.5 3 0.6
materias primas
Cercania al mercado 30% 5 15 3 0.9 3 0.9
potencial
Disponibilidad de terreno | 30% 5 1.5 2.5 0.75 4 1.2
100% 4.6 2.75 3.2

Para determinar la localizacién del proyecto se han considerado cuatro factores importantes: La accesibilidad a materiales, la ubicacién
cercana a materiales primas, la cercania al mercado potencial y la disponibilidad del terreno. A esto se le coloco un peso, una calificacion y una
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ponderacidn, de la cual, después de haber multiplicado y sumar las cifras, se obtuvo como resultado la mejor alternativa.
Este analisis de localizacion ha permitido elegir a la ciudad de Tocache-San Martin como la mejor opcion de acuerdo con las necesidades que

el proyecto demanda.
Es por ello por lo que considerando lo anterior, se decidido por una zona central del distrito para la construccion del centro comercial, tal y

como lo muestran las siguientes imagenes.

ST W PTG

le Balsa Probana

Puente Jordan Q

@ ‘ Tocache g @ Mirador Toce

Imagenl: lugar donde se construira el centro comercial Imagen2: mapa de la ciudad de Tocache

PRODUCTO (DISENO):

El centro comercial esta equipado con alta tecnologia e infraestructura industrial, algunas de las maquinas con las que contara seran: placa
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compactadora o apisonadora, carretilla elevadora o montacargas, tractores bulldozer, motoniveladora, rodillo compactador, camién hormigero

PROCESO (DISENO)

Listado de materia Producto Disefio de locales
prima requerida terminado
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\ i }

Recepcion de [Construccién } [Almacenamiento ]

materia prima 'y de locales

almarenamientn
, f
Adquisicion de
— | maquinarias

Pesado de

materiales

PRODUCCION-MANTENIMIENTO PRODUCCION-GESTION AMBIENTAL

Los equipos utilizados para la construccion del centro comercial son | EI mantenimiento de la infraestructura de la edificacion del
principalmente maquinarias industriales y materiales para la infraestructura | centro comercial.

del centro, porque es indispensable disponer de un plan para llevar a cabo en | Razones:

forma correcta el mantenimiento a fin de reducir las averias y costes o Se utilizaran materiales reciclable en la
innecesarios por falta de cuidados. elaboracion del disefio de los locales, para que en el
Algunos de los procedimientos de mantenimiento seran: momento de desecharlos no sea amenazante para el

o Realizar un calendario con los momentos precisos para llevar medio ambiente.

a cabo el mantenimiento de cada equipo

o El mantenimiento sera realizado por los mecanicos

capacitados del centro comercial.

PRODUCCION-MANO DE OBRA
Se contara con personal capacitado en todas las areas, empezando con el gerente general que sera quien guie el funcionamiento del proyecto,
seguido de un asistente administrativo, contador, logistica, 3 jefes de mantenimiento, 2 jefes comerciales, 50 operarios quienes se encarguen de
promocionar el centro comercial, primeros auxilios.

1. Para la seleccion del personal de las areas administrativas y de marketing que estén capacitados y sean conocedores de centros
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comerciales, para poder brindar una atencion y una correcta informacion del alquiler o venta de locales.
2. Para la seleccion del personal operativo, se solicitara personal de perfil técnico y con experiencia minima de 1 afio. Para puestos
de primeros auxilias puestos de 2 afios, ingenieria electronica grado académico universitario a mas

Se plantea realizar capacitaciones constantes al personal operativo cada 3 meses

PRODUCCION-CADENA DE SUMINISTRO

La cadena de suministros estara representada por los siguientes procesos:
1. Proveedores/Fabricantes

Transporte

Centro de distribucion

Transporte

Tiendas

Comprador/consumidor

o gk whN
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Redactar la Estrategia | Obijetivo Estrat. Objetivo Estrategia Indicadores Indicadores para Medicion del
ventaja del Del Estudio especifico operaciones/ alta direccion para verificar
estratégica de estudio técnico (Meta) produccion (5P) cumplim.
innovacion técnico meta
Producto: PARA LAS 5 P
Innovacion: Tener la | El centro comercial | ELEMENTOS -Eficiencia total Medicién
(debido a que capacidad de | estara OPTIMIACION: diaria
sera la primera abastecer el | implementado con -Cumplimiento de
planta de 4% de la|locales de alta|1.Capacidad del | estandares Medicion
centro demanda calidad proyecto. diaria
Comercial Corto nacional y | Procesos: 2.Ind. de | -Mantenimiento
Tocache con la | Plazo hacer Establecer y | localizacion. Segun el ciclo
responsabilidad capacitaciones | cumplir protocolos | 3.Ind. disefio de | -Disefio y | de
de cubrir el 4% constantes del procesamiento, | locales. propuestas de | mantenimiento
de la demanda sobre las | respetando el | 4.Calidad de | capacitaciones e
nacional) buenas tiempo, secuencias | infraestructura. incentivos e mano | Preventivo
practicas de | y calidad 5.Tiempo de ciclo | de obra establecido
manejo Planta: de elaboracion.
Establecerse 6. Indicadores de | -KPI de
protocolos de | mano de obra. aprovisionamiento | Mensual
comunicacion y | 7.Indicadores KPI | primer nivel

orden de acceso a
las instalaciones.
Produccion:
Establecer el
maximo de pérdidas
de materiales
permitida a fin de
evitar sobre gastos.
Personas:

Buen clima laboral,
capacitaciones y
cultura orientada a
la mejora continua.

gestion cadena de
suministro  (nivel
estratégico del
modelo SCOR).
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Mediano
Plazo

Tener la
capacidad de
abastecer el
8% de Ila
demanda a
cubrir y hacer
capacitaciones

constantes
sobre las
buenas
practicas de
manejo y
manipuleo del
producto

Producto:

El centro comercial
estara
implementado con
locales de alta
calidad

Procesos:
Establecer y
cumplir protocolos
del procesamiento,

respetando el
tiempo, secuencias
y calidad

Planta:
Establecerse
protocolos de

comunicacion y
orden de acceso a
las instalaciones.
Produccion:
Establecer el
maximo de pérdidas
de materiales
permitida a fin de
evitar sobre gastos.
Personas:

Buen clima laboral,
capacitaciones y
cultura orientada a
la mejora continua.

PARA LAS 5 P

ELEMENTOS
OPTIMIACION:
1.Capacidad  del
proyecto

2.Ind. de
localizacion
3.Ind. disefio de
locales
4.Calidad de
infraestructura

5.Tiempo de ciclo
de elaboracién

6. Indicadores de
mano de obra
7.Indicadores KPI
gestion cadena de
suministro  (nivel
estratégico del
modelo SCOR)

-Eficiencia total

-Cumplimiento de
estandares

-Mantenimiento

-Disefio y
propuestas de
capacitaciones e
incentivos e mano
de obra

-KPI de
aprovisionamiento
primer nivel

Medicion
diaria
Medicion
diaria

Segun el ciclo

de
mantenimiento

Preventivo
establecido

Mensual

Producto:

PARA LAS 5 P
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Largo
Plazo

Posicionar a la
empresa como
la de mejor
propuesta  de

valor en
tecnologia e
innovacion,
ofreciendo
diversos  tipos

de
entretenimientos
de alta calidad

teniendo en
cuenta la
satisfaccion de
los

consumidores

Tener la
capacidad de
abastecer el
15 % de la
demanda a
cubrir y hacer
capacitaciones
constantes
sobre las
buenas
practicas de
manejo

El centro comercial
estara
implementado con

locales de alta
calidad

Procesos:
Establecer y

cumplir protocolos
del procesamiento,

respetando el
tiempo, secuencias
y calidad

Planta:
Establecerse
protocolos de

comunicacion y
orden de acceso a
las instalaciones.
Produccion:
Establecer el
maximo de pérdidas
de materiales
permitida a fin de
evitar sobre gastos.
Personas:

Buen clima laboral,
capacitaciones y
cultura orientada a
la mejora continua

ELEMENTOS
OPTIMIACION:
1.Capacidad  del
proyecto

2.Ind. de
localizacion

3.Ind. disefio de
locales

4.Calidad de
infraestructura
5.Tiempo de ciclo
de elaboracion

6. Indicadores de
mano de obra
7.Indicadores KPI
gestién cadena de
suministro  (nivel
estratégico del
modelo SCOR)

-Eficiencia total

-Cumplimiento de
estandares

-Mantenimiento

-Disefio y
propuestas de
capacitaciones e
incentivos e mano
de obra

-KPI de
aprovisionamiento
primer nivel

Medicion
diaria
Medicion
diaria

Segun el ciclo

de
mantenimiento

Preventivo
establecido

Mensual
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ESTUDIO ORGANIACIONAL

OBJETIVO-META-ESTRATEGIA-INDICADOR-MMEDICICON(OMEIM)

MODELO Y ESTRUCCTURA ORGANIZATIVA (PROPONER EL MODELO DE ORGANIZACION Y PRESENTAR EL

ORGANIGRAMA DE LA FUTURA EMPRESA)

ASESOR LEGAL | « GERENTE , SECRETARIA
" g e T T T I
» COORDINADOR DE CALIDAD |
DIRECTOR e
- +: ]
v ¥ v
DIRECTOR DIRECTOR DE CONSTRUCCCION DIRECTOR COMERCIAL DIRECTOR
DISENO 7 Y FINANCIERO
& RESIDENTE TECNICO
: : ! !
DISENADOR 1
7 RESIDENTE ADMINISTRATIVO ASESOR l RRHH
DISENADOR 2 \
RESIDENTE 1.5.0 CONTABILIDAD
J v Y
MAESTRO AUXILIAR COMPRA

!

ALMACENISTA

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

Estrategia de reclutamiento:
e Crear una pagina web
¢ Se publicara en redes sociales las vacantes que se necesitan

e Se empleara el reclutamiento 2.0

Estrategia de seleccion:
e Tener un especialista en gestion humana en el area de talento humano
e Aplicacion pruebas de capacidad y personalidad.
e Ofrecer entrevistas de manera virtual.
e Establecer un formato para la entrevista
e Seleccion de personal por LinkendIn

e Técnicas grupales de seleccién de personal

Estrategia de Induccidn e Integracion:
e Realizar una pre-induccion significativa
¢ Asignar mentores a los nuevos trabajadores
e Recreacion de cdmo seria un dia tipico de trabajo remoto

¢ Uso de la tecnologia para potenciar la motivacién

Estrategia de desarrollo:
el as primeras semanas de empleo constituyen un periodo decisivo, lo cual, la
organizacion debe iniciar el proceso de motivo a largo plazo del empleo y hacer
que el sentimiento de pertenencia sea primordial para el trabajador.
¢ Se realizaran eventos de orientacion y de alineacion durante la fase inicial para

lograr transmitir la  cultura de la empresa y el sentimiento.
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Retencion del capital humano:
eLa organizacion desarrollara y fomentara el compromiso de sus colaboradores,
creando un vinculo entre la organizacion y el colaborador, e involucrandolos en la
vision y misién de la empresa, con el fin de que encuentren sentido en su trabajo y

tengan el interés de contribuir significativamente.

FLUJOGRAMA GENERAL DE CREACION, ESTRUCTURA DE CONSTITUCION, VERIFICACION Y REGISTRO DE LA
FUTURA EMPRESAL INCLUIR EN EL FLUJOGRAMA LOS PROCESOS DE:

Reserva del
nombre (30 dias)

- | Pacto Social I
L Acta de 100
(por los bros)

I Estatuto l

L' L.ML Acas | [ Notno |

Ly sunarp )

Mignuta + firma de

abogado

Inscripeién en ¢l Regustro e
de Personas Juridicas Psunarp/' i

S SUNAT

Obtencién de RUC

m[ Licencia de funcionamiento ]
|

Permisos Municipales ]
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ESTRATEGIAS PARA EL DESARROLLO Y DIRECCION DEL CAPITAL HUMANO:
GESTION DEL CONOCIMIENTO COMO VENTAJA COMPETITIVA:
La gestion del conocimiento involucra a personas trabajando para el bienestar de una entidad. A

través de ella, las empresas pueden crear y difundir informacién vital de una manera sistematica
y eficiente con el fin de lograr un mejor desempefio de las areas de la organizacion, crear valor
para la organizacion y mejorar sus ventajas competitivas.

Estrategias:

o Agilizar los procesos internos de la gestion de capital humano
o Potenciar la formacion del capital humano

o Impulsar el coaching

o Motivar al capital humano de la empresa

o Fomentar el liderazgo

o Alinear los intereses del trabajo y la empresa

o Mejorar el engagement del capital humano

SISTEMA DE RETRIBUCIONES E INCENTIVOS AL TRABAJADOR PLAN DE
REMUNERACIONES E INCENTIVOS
Plan de retribuciones e incentivos:

o Incentivos laborales econdémicos: La empresa ofrece recompensas monetarias al
empleado por la consecucién de ciertos objetivos, de manera que aumenta la productividad y la
satisfaccion del profesional.

o Incentivos no econdmicos: Concediendo al trabajador una mayor flexibilidad horaria que
permita conciliar la vida laboral y familiar, el reconocimiento de los logros, la facilidad para

elegir las vacaciones y los dias libres.

Plan de escala salarial:

o A los recién ingresados se les pagara el sueldo minimo con toda la posibilidad e aumento
de sueldo a futuro, dependiendo de las funciones que cumplan y su desempefio.

o Se premiara el alto desempefio sostenido o reforzar el alcance del logro del plan

estratégico.
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o Se brindara un sueldo mayor a los profesionales con experiencia en el &mbito laboral.

ESTRATEGIAS DE ADMINISTRACION DE PERSONAL (Relacion al plan estratégico
de la institucion y desarrollo del trabajador)
Plan de capacitaciones:

Detectar las necesidades formativas o de capacitacion

Seleccionar a los empleados a los que ira dirigido el plan de capacitacion

Elegir las acciones de capacitacion necesarias

Encontrar un modelo de capacitacion que se adapte a las necesidades de los trabajadores
Comunicar el programa de capacitacion

Implementar el plan

N o o~ h e

Evaluar los resultados

Plan de Motivaciones: reconocimientos, delegacion, autonomia, participacion accionarial
Algunas de las técnicas para implementar e impulsar la motivacion laboral seran:

o Reconocer el trabajo: Recompensar o premiar los logros
o Promocidn laboral: Los trabajadores tendran la posibilidad de ir ascendiendo de puesto de
trabajo, ademas de sueldo.

o Optimo clima laboral: Un buen ambiente garantizara un mejor desempefio.

Plan de Incentivos: por productividad (mejora de la calidad)
o Recompensas por mejoras en el desempefio
o Orientar a los trabajadores hacia la consecucion de objetivos determinados, premiando

desempefios individuales

Plan de Proteccion de la vida y la Salud (SST, EPS y Seguros de Vida)

En el centro comercial se va a priorizar la implementacion y desarrollo de un Sistema de Gestion
de Seguridad y Salud en el trabajo, esto estard apoyando por la gerencia general velando por el
bienestar fisico, mental y social de cada uno de los colaboradores en zonas de trabajo seguras,

minimizando asi los accidentes, incidentes o enfermedades.




o1

Redactar la | Estrategia del Objetivo Medicion del
- . Estratégico del Objetivo . indicador para
ventaja estudio : . Estrategias . o
; o estudio especifico S Indicadores verificar el
estrategia de | organizacional o Organizacionales o
; o organizacional (Meta) cumplimiento
innovacion y legal y legal de la meta
1.ESTRATEGIA DE
Innovacion: 1.ESTRATEGIAS ADMINISTRACION DE
(debido a Primer Afo: ADMINISTACION | PERSONAS
que sera el Conseguir  la | DE PERSONAL
primer CORTO compenetracion | Cumplir  con  las | Medios de reclutamiento
centro PLAZO y confianza del | estrategias de | criterios:
comercial 100% de todo | reclutamiento y | -Conocimiento
en la el personal de | preseleccién y | -Experiencia )
Ciudad de la organizacion | preseleccién MEDICION
Tocache integracion, Capacidad intelectual: SEMESTRAL

induccién y retencién
plan de desarrollo
personal

-Inteligencia general
-Conceptualizacion

-Capacidad de analisis y
sintesis

Dimensiones personales:
-Estabilidad de
comportamientos
-Independencia de criterio
-Capacidad para tomar
decisiones

-Relacion interpersonal
Contratos laborales
seguridad y salud
ocupacional:

-Leyes laborales y

previsionales
-Seguimiento y control
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MEDIANO
PLAZO

Tercer Aino:
Mejorar el
clima laboral
enfocado en la
relacion de los
colaboradores a
un 80%

2.ESTRATEGIAS
DE DIRECCION
PERSONAS

-Gestion
conocimiento
-Motivos
-Motivaciones
-Liderazgo
compartido

DE

del

-Motivos

2. ESTRATEGIAS DE
DIRECCION DE
PERSONAS

Gestion del conocimiento:
-Almacenamiento

-Socio cultural
-Tecnoldgicos

Capital Intelectual:
-Capital humano
-Capital relacional
-Capital estructural

Cultura Organizacional

Capital social organizacional
interno

Motivaciones:

-Interés y expectativas
-Reconocimientos
-Clima laboral
-Promocion y
profesional.
-Delegacion
-Comunicacion eficaz
-Valoracion del trabajo del
empleado

crecimiento

MEDICION
BIMESTRAL

Posicionar a la

3.RESPONSABILIDAD

SOCIAL DE LA
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LARGO
PLAZO

empresa como
la de mejor
cultura
organizacional
y que su
personal
administrativo
desarrolle los
principios
axiologicos de
la
organizacion,
garantizando
el buen trato
al cliente y
superando las
expectativas
del mismo.

Quinto afio:
Reducir el nivel
de rotacion del
personal a un
80%

3.RESPONSABILI.
DE LA
ORGANIZACION

Calidad ética,
cumplimiento de la
ISO 26000

4.GESTION POR
PROCESOS
-Calidad total:
producto/servicio
procesos

-Principios de calidad
-Modelos normativos
-Modelos de
excelencia de la
calidad

ORGANIZACION
Derechos humanos:
-Respeto de las normas.
-Politicas de respeto.
-Promueve la diversidad.

Relaciones laborales:
-Politicas de estabilidad
laboral.

-Canal de comunicacién.
-Reconocimiento  de
extras.

horas

Précticas laborales
-Contratacién de personal.
-Satisfaccion laboral.
-Incentivos.

-Indicadores de desempefio.
-Programas de calidad de vida.

4.GESTION POR PROCESOS
-Macro procesos (mapa de

procesos)

-Procesos: estratégicos,
principales, de apoyo,
auxiliares.

-Perspectiva horizontal de la
organizacion por procesos

MEDICION
MENSUAL

MEDICION
MENSUAL




IV. Estudio Econdmico y Financiero

e Balance Inicial o de apertura (Afio cero)

BALANCE INICIAL O DE APERTURA

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE S/
Caja'y Bancos
Mercaderia S/

ACTIVO NO CORRIENTE S/21,860,207.57
Maquinaria y equipo
Intangibles S/

TOTAL ACTIVOS

167,025.60

167,025.60

S/21,851,700.00
8,507.57

S/22,027,233.17

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
deuda corto plazo

PASIVO NO CORRIENTE
deuda largo plazo

PATRIMONIO
Capital social

S/ -

S/ 6,608,240.03
S/ 6,608,240.03

S/15,419,226.74

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S/22,027,466.77

e Estructura econémica (Inversién)

54

INVERSIONES P.SIN IGV IGV P. CON IGV
TANGIBLE S/18,518,389.83 | S/ 3,333,310.17 | S/21,851,700.00
INVERSION FlIJA
INTANGIBLE S/ 7,209.81 | S/ 1,531.36 | S/ 8,741.17
INVERSION TOTAL TOTAL DE INVERSION FIJA S/ 18,525,599.64 | S/ 3,334,841.53 | S/21,860,441.17
CAPITAL DE TRABAJO S/ 141547.12 | S/ 25,478.48 [ S/  167,025.60
INVERSION TOTAL S/ 18,667,146.75 | S/ 3,360,320.01 | S/ 22,027,466.77
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e Estado de ganancias y pérdidas

Estado de Ganancias y Pérdidas Econémico

2023 2024 2025 2026 2027
1 2 3 4 5

Ingresos S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 33,327,225.60
Ventas S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00
Valor residual de activos fijos S/ 21,340,200.00
Valor residual de | capital de trabajo S/ 167,025.60
EGRESOS S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71 | S/  2,652,304.71
TANGIBLES
CAPITAL DE TRABAJO ADICIONAL
Mano de Obra Directa s/ 2,130,739.20 | S/ 2,130,739.20 | S/  2,130,739.20 | S/ 2,130,739.20 | S/ 2,130,739.20
Materia Prima S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Costos Indirectos S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00
Depreciacion S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00
Amortizacion S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51
UTILIDAD BRUTA S/ 9,167,695.29 | S/ 9,167,695.29 | S/ 9,167,695.29 | S/ 9,167,695.29 | S/ 30,674,920.89
GASTOS OPERATIVOS
Administracién S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44
Gastos de venta S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48
UTILIDAD OPERATIVA S/ 8,873,213.37 | S/ 8,873,213.37 | S/ 8,873,213.37 | S/ 8,873,213.37 | S/ 30,380,438.97
IMPUESTO A LA RENTA s/ 2,661,964.00 S/  2,661,964.01 S/ 2,661,964.01 S/ 2,661,964.01 S/ 9,114,131.69
FLUJO ECONOMICO S/ 6,211,249.36 S/ 6,211,249.36 S/ 6,211,249.36 S/ 6,211,249.36 S/ 21,266,307.28

Estado de Ganancias y Pérdidas Financiero

2023 2024 2025 2026 2027
1 2 3 4 5

Ingresos s/ 11,820,000.00 [ S/  11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 [ S/  11,820,000.00 | S/ 33,327,225.60
Ventas s/ 11,820,000.00 [ S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00
Valor residual de activos fijos S/ 21,340,200.00
Valor residual de | capital de trabajo S/ 167,025.60
EGRESOS S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71 | S/ 2,652,304.71
TANGIBLES
CAPITAL DE TRABAJO ADICIONAL
Mano de Obra Directa S/ 2,130,739.20 | S/ 2,130,739.20 | S/ 2,130,739.20 | S/ 2,130,739.20 | S/  2,130,739.20
Materia Prima S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Costos Indirectos S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00 | S/ 417,564.00 | S/  417,564.00
Depreciacion S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00
Amortizacion S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51 | S/ 1,701.51
UTILIDAD BRUTA S/ 9,167,695.29 | S/ 9,167,695.29 | S/ 9,167,695.29 | S/ 9,167,695.29 | S/ 30,674,920.89
GASTOS OPERATIVOS
Administracion S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44 | S/ 250,045.44
Gastos de venta S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48 | S/ 44,436.48
Intereses Financieros (del préstamo) S/ 570,951.94 | S/ 444,245.83 | S/ 307,403.22 | S/ 159,613.21
UTILIDAD OPERATIVA s/ 8,873,213.37 | S/  8,302,261.43 | S/ 8428,967.54 | S/ 8,565,810.14 | S/ 30,220,825.75
IMPUESTO A LA RENTA s/ 2,661,964.01 | S/ 2,490,678.43 | S/  2,528,690.26 | S/ 2,569,743.04 | S/ 9,066,247.73
FLUJO ECONOMICO S/ 6,211,249.36 | S/ 5,811,583.00 | S/  5,900,277.28 | S/ 5,996,067.10 | S/ 21,154,578.03

Ahorro Tributario 0 S/ 171,285.58 S/ 133,273.75 | S/ 92,220.97| S/ 47,883.96
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e Presupuesto de costos y gastos: costos fijos y variables; costos directos e indirectos

COSTOS FlJOS
Mano de obra S/2,425,221.12
COSTOS VARIABLES
MP S/ -
CIF S/ 417,564.00

[ s/ 417,564.00

TOTAL S/2,842,785.12
e Flujo de Caja del Proyecto:
Flujo de Caja Financiero del Proyecto
CONCEPTOS 0 1 2 3 4 5
[FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/ 22,027,233.17 S/ 6,315,250.87 S/  6,315,250.87 S/ 6,315,250.87 S/ 6,315,250.87 S/  21,370,308.79
Financiamiento Neto sin Inflacion S/ 6,608,240.03 S/ - S/ 1,681,167.66 S/ 1,577,412.73 'S/ 1,481,722.40 S/ 1,393,457.65
|FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/ 15,418,993.14‘ S/ 6,315,250.87 S/ 4,634,083.21 S/ 4,737,838.14 S/ 4,833,528.47 S/ 19,976,851.14
v Flujo de ingresos
PRESUPUESTO DE INGRESOS
PRESENTACION | COSTO DE ALQUILER ANO
Locales 2023 2024 2025 2026 2027
GRANDES 25 S/ 15,000.00 | S/ 4,500,000.00 | S/ 4,500,000.00 | S/ 4,500,000.00 | S/ 4,500,000.00 | S/ 4,500,000.00
MEDIANOS 40 s/ 10,000.00 | S/ 4,800,000.00 | S/ 4,800,000.00 | S/ 4,800,000.00 | S/ 4,800,000.00 | S/ 4,800,000.00
PEQUENOS 35 s/ 6,000.00 | S/ 2,520,000.00 | S/ 2,520,000.00 | S/ 2,520,000.00 | S/ 2,520,000.00 | S/ 2,520,000.00
TOTAL S/ 11,820,000.00 | S/11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00 | S/ 11,820,000.00
v" Inversion y Flujo de inversiones
CUADRO DE INVERSIONES 0 1 2 3
TANGIBLE s/ 21,851,700
TERRENO s/ 20,850,000
EQUIPOS s/ 21,300
MUEBLES Y ENSERES s/ 5,400
MAQUINARIA s/ -
ACONDICIONAMIENTO DE LA PLANTA s/ 975,000
CAPITAL DE TRABAJO s/ 167,025.60
INTANGIBLE
Inv. Intangible total s/ 8,507.57 |
Total Flujo de Inversiones s/ 22,027,233 S/ - s/ S/ -




v Tangibles

S7

INVERSION FIJA TANGIBLE

EQUIPOS Y MUEBLES PARA EL NEGOCIO

INFRESTRUCTURA Unidad Precio unitario Total sin IGV GV Total con IGV
Terreno 1 S/ 5,050,000.00 | S/ 4,279,661.02 | S/ 770,338.98 | S/ 5,050,000.00
Metro cuadrado de construccion 15800 S/ 1,000.00 | S/ 13,389,830.51 | S/ 2,410,169.49 | S/ 15,800,000.00
TOTAL S/ 5,051,000.00 | S/ 17,669,491.53 | S/ 3,180,508.47 | S/ 20,850,000.00

EQUIPOS Unidad Precio unitario Total sin IGV GV Total con IGV
Impresora EPSON - MULTIFUNCIONAL 6 S/ 750.00 | S/ 3,813.56 | S/ 686.44 | S/ 4,500.00
Computadoras HP 6 s/ 2,800.00 | S/ 14,237.29 | §/ 2,562.71 | §/ 16,800.00
TOTAL S/ 3,550.00 | S/ 18,050.85 | S/ 3,249.15 | §/ 21,300.00

MUEBLES Y ENSERES Unidad Precio unitario Total sin IGV GV Total con IGV
Escritorios 6 s/ 450.00 | S/ 2,288.14 | §/ 411.86 | S/ 2,700.00
Archivadores 120 S/ 5.00| S/ 508.47 | S/ 91539/ 600.00
Sillas Giratorias 6 S/ 350.00 | S/ 1,779.66 | S/ 32034 | S/ 2,100.00
TOTAL S/ 805.00 | S/ 4,576.27 | S/ 823.73 | §/ 5,400.00

ACONDICIONAMIENTO DE LA PLANTA Unidad Precio unitario Total sin IGV IGV Total con IGV
Acondicionamiento en general - otros 1 S/ 975,000.00 | S/ 826,271.19 | §/ 148,728.81 |5/  975,000.00
TOTAL s/ 975,000.00 | S/ 826,271.19 | S/ 148,728.81| S/  975,000.00

Precio sin IGV IGV Precio con IGV

TOTAL DE INVERSION TANGIBLE §/18,518,389.83 | S/ 3,333,310.17 | S/ 21,851,700.00




v'Capital de trabajo operativo
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INGRESOS
INGRESOS
EGRESOS
Materia Prima S/ -
CIF S/ 167,025.60
S/ 167,025.60
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO (CICLO 1 MESES) TOTALCON IGV S/ 167,025.60
TOTALSIN IGV S/ 141,547.12
IGV S/ 25,478.48
v'Intangible
ACTIVO INTANGIBLE
Busqueday reserva de nombre SUNARP S/ 25.00
Constitucion de la empresa NOTARIO S/ 600.00
Registo de marca INDECOPI S/ 540.00
Cetificado de seguridad MPS S/ 490.00
Licencia de funcionamiento MPS S/ 100.00
Registro de constribuyente SUNAT S/ -
Registro sanitario DIGESA S/ 696.00
Publicidad REDES SOCIALES Y OTROS | S/2,500.00
Realizacidon del proyecto S/3,000.00
Otros 7% S/ 556.57
TOTAL $/8,507.57
TOTAL S/ 8,507.57
IGV S/ 1,531.36
TOTALSIN IGV| S/ 7,209.81
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v'Flujo de Caja Econémico

0 1 2 3 4 5
FLUJO ECONGOMICO 5/ 2071233175/ 621124936 | S/ 6211249365/  6211,24936 S/ 621124936 | S/  21,266,307.28
Depreciacion (reintegro) s/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00 | S/ 102,300.00
Amortizacion Intangibles (reintegro) s/ 1,70L.51 | S/ 1,700.51 S/ 1,700.51 S/ 1,700.51 S/ 1,701.51
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 5/ 2,007,337 (5| 631525087 |5/ 631525087(S/ 631525087 [/ 6315250.87| S/  21,370308.79
v'Financiamiento
A. PROPIO P.BANCARIO INV. TOTAL
70% 30% 100%
ACT. TANGIBLE S/ 15,296,190.00 | S/ 6,555,510.00 | S/21,851,700.00
ACT. INTANGIBLE S/ 6,118.82 | S/ 2,62235 | S/ 8,741.17
CAPITAL DE TRABAJO(KW) | S/ 116,917.92 | S/ 50,107.68 | S/ 167,025.60
TOTAL S/15,419,226.74 | S/ 6,608,240.03 | S/22,027,466.77

v Flujo de Caja Financiero

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

INGRESOS 0 S/ 11,820,000.00 S/ 11,820,000.00 S/ 11,820,000.00 S/  11,820,000.00 S/ 33,327,225.60|

VENTAS s/ 11,820,000.00 S/  11,820,000.00 S/ 11,820,000.00 S/  11,820,000.00 S/ 11,820,000.00

VALOR RESIDUAL ACTIVOS FIJOS 21340200

VALOR RESIDUAL CAPITAL DE TRABAIO 167025.6|

FLUJO DE CAJA ESCENARIO NORMAL EGRESOS S/ 22,027,233.17 S/ 2,946,786.63 S/ 2,946,786.63 S/ 2,946,786.63 S/  2,946,786.63 S/ 2,946,786.63
FALTAN: TANGIBLES S/ 21,851,700.00
FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA INTANGIBLES s/ 8,507.57
FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA CAPITAL DE TRABAJO S/ 167,025.60

DEPRECIACION TANGIBLES S/ 102,300.00 S/ 102,300.00 S/ 102,300.00 S/ 102,300.00 S/ 102,300.00

AMORTIZACION INTANGIBLE s/ 1,701.51 S/ 1,701.51 S/ 1,701.51 S/ 1,701.51 S/ 1,701.51

MATERIA PRIMA S/ - S/ - S/ - S/ - S/

MANO OBRA DIRECTA S/ 2,130,739.20 S/ 2,130,739.20 S/ 2,130,739.20 S/ 2,130,739.20 S/ 2,130,739.20

COSTOS INDIRECTOS S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00

ADMINISTRACION S/ 250,045.44 S/ 250,045.44 S/ 250,045.44 S/ 250,045.44 S/ 250,045.44

GASTOS DE VENTAS s/ 44,436.48 S/ 44,436.48 S/ 44,436.48 S/ 44,436.48 S/ 44,436.48

FLUJO NETO ANTES DE IMPTO.  -S/  22,027,233.17 S/ 8,873,213.37 S/ 8,873,213.37 S/ 887321337 S/  8,873,213.37 S/ 30,380,438.97

0.3[IMPTO. (30%) S/ - S/ 2,661,964.01 S/ 2,661,964.01 S/ 2,661,964.01 S/ 2,661,964.01 S/ 9,114,131.69

FLUJO ECONOMICO .S/ 22,027,23317 S/ 6,211,249.36 S/ 6,211,249.36 S/ 6,211,249.36 S/  6,211,249.36 S/ 21,266,307.28

DEPRECIACION s/ 102,300.00 S/ 102,300.00 S/ 102,300.00 S/ 102,300.00 S/  102,300.00

AMORTIZACION S/ 1,701.51 S/ 1,701.51 S/ 1,701.51 S/ 1,701.51 S/ 1,701.51

FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/  22,027,233.17 S/ 6,315,250.87 S/ 6,315,250.87 S/ 6,315,250.87 S/ 6,315,250.87 S/ 21,370,308.79
PRESTAMO S/ 6,608,240.03

AMORTIZACION PRESTAMO s/ - s/ 1,583,826.42 S/ 1,710,532.53 S/ 1,847,375.14 S/ 1,995,165.15

INTERESES s/ - s/ 570,951.94 S/ 44424583 S/ 307,403.22 S/ 159,613.21

ESCUDO FISCAL POR INTERESES s/ - s/ 171,285.58 S/ 133,273.75 S/ 92,220.97 S/ 47,883.96

C vsals smmi Zon = o om AF- Netosin inflacion s/ - s/ 1,681,167.66 S/ 1577,41273 S/  1,481,722.40 S/ 1,393,457.65

® LvaludLiull ELUTNYgy0 ok caa Financero -5/ 15418993.14 S/ 6,315250.87 S/  4,634,083.21 S/ 4,737,838.14 S/  4,833528.47 S/ 19,976,851.14
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EVALUACION ECONOMICA

Flujo de Caja Econémico  Saldo de Caja del
Periodos (FCE) Proyecto

0-S/ 22,027,233.17

1S 631525087 S/ 631525087

25/ 631525087 S/ 12,630,501.74

35/ 631525087 S/ 1894575261

4S5/ 631525087 S/ 25261,003.48

55/ 2137030879 S/ 46,631,312.27
WACC 10.30%

$/.10,948,021.99  §/.32,975,255.16
VANE FCE
TIR economico 24.80%
B/C econdmico 150
Periodo de recuperacion de la Inversion= 3 ANO 6 MESES 26 DIAS

EVFALUACION FINANCIERA

Saldo de Cajadel
Periodos Flujo de Caja Financiero Proyecto

0-S/ 15418,993.14

15/ 631525087 S/ 6,315250.87

2 S/ 463408321 S/ 10,949,334.08

35/ 473783814 S/ 15687,172.23

4'S/ 483352847 S/ 20,520,700.69

5/ 1997685114 S/ 40,497,551.83
COK 12.51%

S/. 11,278,842.07 S/. 26,697,835.21
VANF FCF
TIR financiero 33.90%
B/C financiero 17
Periodo recuperacion de la inversion= 3 ANO 12 MESES 17 DIAS

v' Calculo del costo de oportunidad del inversionista (COK)

TASA DE DESCUENTO RIESGO INVERSIONISTA COK =Tasa de Libre Riesgo + Beta(Riesgo de Mercado - TLR) + Riesgo Pa
Tasa Libre de Riesgo - TLR (Bonos del Estado) 3.30% 3.30
Beta Sectorial (Sector Industrial) 11 11
Riesgo de Mercado (Riesgo del Sector Textil) 10% 10
Riesgo Pais (Solo para paises emergentes) 1.84% 1.84
COK = 12.51

v' Calculo del costo promedio de capital (CPPC)



TASA DE DESCUENTO RIESGO DE MERCADO

WACC= (D/D+C)(tasa i)(1-T) + (C/D+C)*COK
COSTO PROMEDIO PONDERADO CAPITAL = CPPC = WACC
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Monto (S/.) Peso Costo/Riesgo  CPPC=WACC
Deuda con entidad financiera (D) S/ 6,608,240.03 0.30 5.16% 1.55%
Capital Propio (C) S/ 15,418,993.14 0.70 12.51% 8.76%
Total (D+C) S/ 22,027,233.17 1.00 | WACC= 10.30%
v Analisis de sensibilidad
FCE FCF
ESCENARIOS VENTAS VAN TR B/C PR VAN TR B/C PR
PESIMISTA 90% S/ 7,835,705.02 20.72% 136 4,01 S/ 8,333,551.97 28.33% 1.54 3.61
PLANIFICA 100% S/ 10,948,021.99 24.80% 1.50 3.49 S/ 11,278,842.07 33.90% 173 2.96
OPTIMISTA 110% S/ 14,060,338.97 28.85% 164 3.08 S/ 14,224,132.18 39.47% 1.92 2.52
v" Punto de Equilibrio
Datos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Precio Unitario S/ 6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00
Produccién anual 100 100 100 100 100
Costos Fijos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de Administracion s/ 242522112 S/ 242522112 S/ 242522112 S/ 242522112 S/ 2,425,221.12
COSTOFIJOTOTAL S/ 242522112 S/ 242522112 S/ 242522112 S/ 242522112 S/ 242522112
Costos Variables ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO'5
CIF s/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00
MP s/ -9 -9 -8 -9 -
COSTO VARIABLE TOTAL S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00 S/ 417,564.00
COSTO VARIABLE UNITARIO S/ 417564 S/ 417564 S/ 417564 S/ 417564 S/ 4,175.64
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
punto de equilibrio en unidades 1,329 1,329 1,329 1,329 1,329
punto de equilibrio en soles S/ 7,976,126.82 S/ 7,976,126.82 S/ 7,976,126.82 S/ 7,976,126.82 S/ 7,976,126.82
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v" Andlisis de la elasticidad del VAN

Elasticidad del VAN Econémico

Escenario normal -S/78,177.06
Escenario pesimista S/5,185,797.72
Variacion -6733.40 % %
Elasticidad del VAN 673.34 100% 6733.40% 0.15

Elasticidad del VAN Financiero

Escenario normal S/1,641,095.15
Escenario pesimista S/5,219,177.68
Variacion 218.03 % %
Elasticidad del VAN -21.80 100% -218.03% -4.6

v Analisis de riesgos o de escenarios: E. Normal, E. Pesimista y E. Optimista

ESCENARIO ESCENARIO VALORES
EJEMPLO CON DATOS FICTICIOS PESIMISTA NORMAL TOTAL ESPERADOS

PESO 0.15 0.75 0.1 100% DEL PROYECTO
VANE S/ 7,835,705.02 S/ 10,948,021.99 S/ 14,060,338.97 S/ 10,792,406.15
TIRE 20.72% 24.80% 28.85% 24.59%
PRCE 4.01 3.49 3.08 3.53

B/CE 1.36 1.50 1.64 1.49

VANF S/ 8333,551.97 S/ 11,278,842.07 S/ 14,224,132.18 S/ 11,131,577.57
TIRF 28% 34% 39% 34%

PRCF 3.61 2.96 2.52 3.02

B/CF 1.54 1.73 1.92 1.72

v En el primer escenario pésimo, de acuerdo con la relacion beneficio/costo econémico se
obtiene que, por cada sol que se invierta la empresa obtendra una ganancia de S/1.38 y
para la relacion beneficio/costo financiero se obtiene que, por cada sol que se invierta en
la empresa, se obtendra S/1.34 de ganancia. Esto significa que el proyecto es un escenario
pésimo aun rentable y por lo tanto viable.

v En el segundo escenario normal, de acuerdo con la relacion beneficio/costo econémico se
obtiene que, por cada sol que se invierta en la empresa, se conseguird una ganancia de
S/1.50 y para la relacion beneficio/costo financiero se obtiene, que, por cada sol que se
invierta en la empresa, se conseguird S/1.73 de ganancias. Esto significa que el proyecto

en un escenario normal es bastante rentable y por lo tanto viable.
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v En el Gltimo escenario, optimista de acuerdo con la relacion beneficio/costo econémico se
obtiene que, por cada sol que se invierta en la empresa, se tendrd una ganancia de S/1.64
y para la relacion beneficio/costo financiero se obtiene que, por cada sol que invierta en
la empresa, se tendra S/1.92 de ganancia. Esto significa que el proyecto en un escenario

optimo es atractivamente rentable y por lo tanto viable.

V. Conclusiones y recomendaciones

¢ Viabilidad Estratégica

Se concluye que efectivamente si existe viabilidad estratégica del proyecto de
inversion sobre la construccion y arrendamiento de un centro comercial en la Provincia de
Tocache-San Martin, 2022; ya que los resultados del andlisis sobre las fuerzas de Porter, la
matriz SEPTED, la cadena de valor y el FODA si son viables, porque el resultado de las
matrices EFIl y EFE también respaldan la viabilidad del proyecto ya que sus puntuaciones

son favorables e impulsan a proceder con la inversion.
e Viabilidad de Mercado

Segun el andlisis de mercado realizado en el proyecto, podemos concluir que el
centro comercial en la Provincia de Tocache- San Martin,2022; esta orientada a los
sectores B, C, D y E, ya que estos sectores representan el 95% de la poblacion y haciendo
hincapié en las edades de 13 afios a mas, ya que estas edades son los que tienen la decision

de frecuentas el centro comercial.
e Viabilidad Técnica

Se concluye que la localizacion més viable para la construccion del centro
comercial en la Provincia de Tocache-San Martin, 2022; ya que mediante la aplicacion del
método de localizacion se obtuvo una ponderacion de 4.60 por lo que sefiala que es la

mejor opcidn para la construccion del centro comercial por todos los aspectos evaluados.
e Viabilidad Organizacional

Se concluye en relacion al modelo organizacional que la relacion entre los
colaboradores que formen parte del centro comercial en la Provincia de Tocache- San

Martin, 2022, deben ser capacitados constantemente para que si desemperfio se refleje de
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manera eficiente y eficaz, ademas de brindar a los colaboradores un excelente clima

organizacional para facilitar el cumplimiento de sus labores.
e Viabilidad Econdmicay Financiera

Se concluye que el total de inversion para el proyecto privado tiene un valor total de S/
18,667,547.12, de lo cual S/ 6,608,240.03, representando por un 30% sera financiado por un
préstamo bancario, al Banco del Comercio, con un TEA de 8% para préstamos mayores de un

afio, con un plazo de 5 afios, pagando una renta anual de S/ 50,107.68

Asimismo, el costo de oportunidad (COK) tienen un valor del 12.51% y el costo
promedio ponderado (WACC) tiene un valor del 10.30%. De igual manera, se realiz6 un
estado de ganancias y pérdidas de 5 afios del proyecto, pudiendo observarse gque existe una

utilidad neta bastante positiva.

Por ultimo, se realiz6 una evaluacién para lograr identificar la viabilidad econémica y
financiera del centro comercial, teniendo el flujo econdémico los siguientes valores: Valor
actual neto de S/10,948,021.99, una tasa interna de retorno del 24.80% un beneficio/costo de
1.50 y un periodo de recupero de 3 afios, 6 meses y 26 dias, y para el flujo financiero los
valores son: Valor actual neto de S/11,278,842.07, una tasa interna de retorno del 33.90%, un

beneficio/costo de 1.7 y un periodo de recupero de 3 afios, 12 meses y dias.
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