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RESUMEN EJECUTIVO

Se ha observado en el mercado tacnefio que, a un considerable porcentaje de
personas les gusta la diversion, reflejado en salidas los fines de semana, fiestas,
eventos, reuniones, en pareja o grupo, lo cual esta ligado al consumo de bebidas
alcohdlicas, en ocasiones cuando se acaba el licor y debido a las altas horas, las
personas no encuentran establecimientos cercanos que brinden seguridad.

Por tanto, se realiza la propuesta de una idea de negocio, que brinda el servicio
de delivery de licores, bebidas y aperitivos para el mismo, brindando rapidez,
garantia y seguridad en la entrega de los productos.

En el estudio de mercado se realiz6 el analisis del perfil del consumidor ver si es
factible la puesta en marcha del proyecto. En el estudio técnico se determind la
localizacion 6ptima del almacén, el proceso de distribucion del producto, los
requerimientos de mano de obra y servicios, para que se lleve a cabo el servicio
sin ninguna complicacion.

En el estudio legal se define el tipo de sociedad para la empresa, analizando
también las normas legales que debera de cumplir la empresa para su
funcionamiento.

El plan de negocio tiene como objetivo la viabilidad técnica y econémica de la
venta de licores mediante delivery en la ciudad de Tacna. Se observo que a partir
del analisis econdmico se define al plan de negocio como viable, debido a que
la tasa interna de retorno (TIR) es superior al costo de oportunidad y el VAN de

€S mayor a cero.



CAPITULO |

ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

1. Titulo del Tema

“FORMULACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA VENTA DE
LICORES, BEBIDAS ViA APP A DELIVERY EN LA CIUDAD DE TACNA,

20197

2. Origen del Tema

Cuando se solicita un pack de cervezas u otro tipo de licor a través de un
servicio de radio taxi, el tiempo de espera es largo, lo cual termina
causando malestar en los clientes.

En el caso de que se desee salir a realizar la compra directamente a pie
0 en auto, debido a las altas horas, muchas de las tiendas no atienden o
estan completamente cerradas, poniendo en riesgo la vida del
consumidor, mas aun si este se encuentra conduciendo en estado de
ebriedad.

Debido a lo mencionado, se realiza la propuesta de una solucién rapida y
facil llamada “Rapitragos” que se basa en una aplicaciéon en el cual los
clientes podran preparar sus reuniones sociales en sus casas u oficinas

con tan un solo clic.



3.

5.

5.1.

Formulacion del Problema

En el mercado nacional existe problemas al solicitar el servicio de un radio
taxi y pedir la compra de licores, bebidas a delivery, puesto que no lo traen
a tiempo y tampoco el pedido que uno ha realizado, generando malestar
a los usuarios del servicio.

Basandonos en lo expuesto y en la oportunidad presentada en el
problema, se realiza la propuesta de una aplicacion que permita realiza la
compra y entrega de los productos con seguridad, comodidad y rapidez,
desde el lugar en el cual se encuentre, podra adquirir licores, bebidas y
complementos desde su smartphone, sin poner en riesgo su salud e

integridad.

Objetivo General

Formular un plan de negocios para determinar la viabilidad técnica
financiera para la venta de licores, bebidas via App a delivery a través de

aplicativo mévil en la ciudad de Tacna, 2019.

Objetivos Especificos
Comprobar la hipétesis base del negocio que permita validar la idea

de negocio



5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

5.6.

5.7.

Proponer el modelo de negocios que permita analizar la viabilidad del

plan de negocio.

Determinar la viabilidad del mercado que permita analizar el publico

objetivo y poder establecer las estrategias adecuadas de servicio.

Determinar la Propuesta Técnica Operativa que permita determinar

las caracteristicas mas resaltantes del proceso de servicio.

Determinar la Propuesta Organizacional que permita conocer la

capacidad operativa de la empresa.

Determinar la Propuesta Legal que permita conocer las normas y

requisitos existentes relacionados al tema de estudio.

Evaluar la Propuesta Econdmica el cual me permite determinar la

viabilidad econdmica y financiera del plan del negocio a realizar.

6. Metodologia

6.1.

Hipétesis base del negocio.

La metodologia que se utilizo es Design Thinking



6.2.

6.3.

6.4.

Segun Tim Brown, actual CEO de IDEO, el Design Thinking “Es una
disciplina que usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores para
hacer coincidir las necesidades de las personas con lo que es
tecnolégicamente factible y con lo que una estrategia viable de
negocios puede convertir en valor para el cliente, asi como en una

gran oportunidad para el mercado”.

Proponer el modelo de negocios.

La metodologia que se utilizo es el Modelo de Canvas.

El modelo canvas es una herramienta creada por Alex Osterwalder y
se divide en nueve médulos y cada uno de ellos son las piezas que

necesita una empresa para establecer su estrategia de negocios.

Determinar la viabilidad del mercado.
A través de encuestas y de entrevistas directas con potenciales
clientes se determina las caracteristicas del producto, precio plaza y

promocion de la propuesta.

Determinar la Propuesta Técnica Operativa.
Utilizando un flujograma de proceso se determinara la disponibilidad
de los equipos, herramientas y tecnologias necesarios para el

desarrollo de la propuesta.



6.5. Determinar la Propuesta Organizacional.
Disefo de los requerimientos de personal y sus caracteristicas usando

un organigrama.

6.6. Determinar la Propuesta Legal.
Se propone la constitucion legal mas adecuada de acuerdo a las

propuestas anteriores, segun el marco legal peruano.

6.7. Evaluar la Propuesta Econdmica.
Se utiliza el flujo econémico para determinar el VAN, TIR de la

propuesta.

7. Limitaciones del Estudio

Las limitaciones del presente estudio son:
a) Tiempo: solo disponemos de 2 meses para la elaboracion del Plan.

b) Espacio: La propuesta solo abarca el mercado de Tacna.



CAPITULO I

MODELO DE NEGOCIOS

1. La Problematica Identificada

A nosotros los tacnefios nos encanta disfrutar de aquellos momentos con
nuestras familias y/o amistades, de manera que siempre hay un pretexto
para organizar una reunién donde no puede faltar sus respectivas
bebidas, las reuniones usualmente tienden a extenderse mas de lo
esperado, el anfitrion de la reunién es el que generalmente invita las
primeras rondas, pero cuando este se acaba, llega el momento de realizar
la denominada “chanchita”, junto con los problemas que este conlleva,
tales como donde comprar, cdbmo comprar; en la mayoria de los casos se
recurre a solicitar el servicio de un radio taxi, pero estas no cumplen con
el pedido ni el plazo solicitado, tomandose mas tiempo de lo esperado;
también se plantea el trasladarse hasta la bodega o tienda para la compra,
pero esto trae problemas de delincuencia, robos y asaltos que puede

atentar contra la vida y salud de las personas.

2. Nuestra Hipotesis

Actualmente los clientes no se encuentran satisfechos con el servicio de

compra de bebidas, licores por medio de una empresa de radio taxi o tener



que salir de su casa, lugar donde se encuentre para ir en busca de los

productos, puesto que se pueden presentarse inconvenientes.

Como es la experiencia actual

El cliente tiene que llamar a alguna empresa de radio taxi y realizar un
pedido de compra, aqui puede surgir el inconveniente de que no pueda
un taxi disponible en fechas festivas, demoras en traer el producto a su
destino, pueda surgir también que el producto que llegue no sea el pedido
que realizo el cliente, otro problema que puede presentarse es que el
cliente tenga que salir a altas horas de la noche en busca de su producto
ya sea buscando alguna tienda cerca del lugar donde se encuentre, tener

que manejar en estado etilico arriesgando su seguridad.

Que problemas presenta

» Demora en llegar el producto
El producto no es el solicitado.
Riesgo para la vida y salud.

Poca disponibilidad de radio taxi.

YV V VYV V

Abono solo en efectivo.



Quien estan involucrados
> Familias
» Amigos

» Personas mayores de edad

Posibles soluciones

Con el presente plan de negocios queremos ofrecer a nuestros clientes la
posibilidad de disfrutar de una reunion o fiesta ya sea con la familia y/o
amistades sin la preocupacion de tener que salir de la comodidad de su
casa y con el compromiso de que recibir el producto solicitado en el menor

tiempo posible.

Concepto Final

Nombre

RapiTragos

Que es

Servicio de compra y delivery via aplicativo movil

Como funciona
Se realiza la compra de su licor, bebida a eleccién del cliente a través de

la aplicacion movil, una vez seleccionado su producto debera confirmar el



modo de pago, efectivo o tarjeta, luego confirmado la compra y el pago se

mandara un delivery hasta su destino.

Porque es Especial

Al realizar su pedido desde la comodidad en el lugar que se encuentre, a
través de un aplicativo movil donde escogera el producto a su preferencia,
una vez seleccionado y confirmado el pago, se hara la entrega via
delivery, el cliente podra hacer el seguimiento de su pedido hasta que

llegue a su destino y ahi se realizara la contra entrega del producto y/o

servicio.

Figura 1. Concepto final
Fuente: Google
Elaboracion: propia
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Tabla 1. Modelo del negocio

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES
CLAVES

- Proveedores Distribucién
de cervezasy Alistamiento de
bebidas como: la orden de
Backus, Coca compra
Cola

- Proveedores RECURSOS
en Maquinarias CLAVE

- Proveedores App movil
en vinos, Motos para
piscos, ron, distribucién
shack, Almacén
cigarros.

ESTRUCTURA DE COSTOS
- Transporte
- Marketing

- Gastos: administracién y ventas

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer a nuestro cliente
un servicio de delivery
completo a través de un
aplicativo mévil, en el cual
incluira:

Seguridad, comodidad
y rapidez a la hora de
la entrega de su
pedido.

Alternativas diferentes
en escoger licores,
snack y bebidas,
Aceptar dos modos de
pagos:

Efectivo o tarjeta.

RELACION CLIENTES

Bonos de descuento
Tarjeta VIP (cliente

frecuente)
Ofertas

CANALES
Aplicativo movil

Pagina web
Llamadas

FUENTES DE INGRESO

SEGMENTO DE

CLIENTES

Hombres y
mujeres

Edad entre 18-
40 afios de edad
Estatus social:
medio-alto

Vida social
activa.

Familia,
amistades.

- En promedio 65% de nuestros ingresos sera por bebidas

y 35% en lo que son comestibles.



4. El Propésito Estratégico

Brindar un servicio con rapidez, seguridad y comodidad, mediante el uso

de una aplicacion movil, para la compra de los productos de su preferencia

con envio via delivery, contando con un amplio stock de bebidas que

puede usar para amenizar sus reuniones.

5. La Misién

Somos una empresa que brinda Servicio de compra y delivery via

aplicativo mévil a amigos, familias; brindando un servicio de calidad

basado en la seguridad, rapidez y comodidad para nuestros clientes.

6. La Vision

Ser una empresa lider en el rubro de servicio por delivery, mediante el uso

de la tecnologia, brindando un servicio de calidad.

7. Los Promotores



El presente plan de negocio se desarrolla de forma grupal, en la cual se
cuenta con tres socios y cada uno de ellos aportaran conocimientos y

estrategias que sera de gran valor para la empresa.

RUBI DEL PILAR CHAVEZ MAMANI egresada de la carrera de
Administracion de Negocios Internacionales socia inversionista y con
experiencia en el area de atencién al cliente ya que trabajo como

recepcionista en la empresa HOTEL TAKANA INN durante un afo.

SONIA MARLENY QUISPE QUISPE egresada de la carrera de
Administracion de Negocios Internacionales, socia inversionista y con
experiencia administracién: planifico, organizo, direccién, coordinacién,
control y experiencia en atencion al cliente ya que trabajo en la empresa

de artesania CHIRU.E.I.R.L

KIMBERLY ORNELLA SILVA QUISPE egresada de la carrera de
Administracion de Negocios Internacionales, socia inversionista y con
experiencia en el area de atencion al cliente ya que trabajé como atencion

al cliente en ventas.



CAPITULO Il

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. Estudio de Mercado

1.1. Analisis del Mercado
El mercado meta es la ciudad de Tacna, principalmente personas
mayores de edad, que lleven una vida social activa, considerando que la

ciudad actualmente cuenta con 346 mil habitantes (INEI, 2017)

Tabla 2. Poblacion

SEGMENTO POBLACION (%)
0 a 14 afos 25,1%

15 a 64 afos 69%

65 a mas 5,8%

Fuente: INEI 2017
Elaboracion: propia



1.1.1. Resultados de las encuestas
La encuesta se realizé para el mercado de Tacna, personas
mayores de 18 afios consideramos preguntas abiertas y
cerradas, donde a la mayoria les parecié una buena idea de
plan de negocio tacnefo, ya que en el mercado de Tacna no

es muy comun este tipo de servicios.

¢CONSUME BEBIDAS ALCOHOLICAS?
10%

=Sl
= NO

OTRO
(especifique)

Figura 2. Grafico estadistico de encuesta 1
Fuente: Elaboracién propia, 2019

Se observa en la figura 2, los resultados obtenidos de la
encuesta revelan que el 72% si consume bebidas
alcohdlicas, lo que nos da una oportunidad de ingresar en el

mercado tacneno ofreciendo nuestro servicio.
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¢HAN TENIDO INCONVENIENTES PARA
COMPRAR A ALTAS HORAS DE LA
NOCHE?

m S|
= NO

Figura 3. Grafico estadistico de encuesta 2
Fuente: Elaboracién propia, 2019

Se observa en la figura 3, los resultados obtenidos de la encuesta
revelan que el 75% tienen problemas para comprar bebidas a horas
altas de la noche, ya que no encuentran algun negocio abierto o el

servicio de radio taxi demora mas de lo debido en realizar |la entrega.

¢LE GUSTARIA USAR UN SERVICIO DELIVERY
DE BEBIDAS ALCOHOLICAS VIA APP, TODA LA
NOCHE?

= S|
= NO

= TAL VEZ

Figura 4. Grafico estadistico de encuesta 3
Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Se observa en la figura 4, los resultados obtenidos de la encuesta
revelan que el 80% de interés por este servicio, y se recopilo
informacion sobre que a veces tienen que salir a buscar algun local
donde puedan adquirir su bebida o realizar su pedido mediante un
servicio de taxi el cual tarda mucho o no recibe lo que el cliente pidié.
Con estos comentarios podemos deducir que el servicio Rapitrago

tendra una gran aceptacion por los clientes.

¢ PORQUE RAZON USARIA UN SERVICIO
DELIVERY?

= SEGURIDAD

= CALIDAD DEL
PRODUCTO

RAPIDEZ

Figura 5. Grafico estadistico de pregunta 4
Fuente: Elaboracion propia, 2019

Se observa en la figura 5, los resultados obtenidos de la encuesta
revelan que el 41% optarian por un servicio de delivery, valorando lo
que es la seguridad que se le brindara y la rapidez en la entrega del

producto.
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¢é LES GUSTARIA ANADIR PRODUCTOS
ADICIONALES A SUS COMPRAS?

= S|
= NO

Figura 6. Grafico estadistico de encuesta 5
Fuente: Elaboracién propia, 2019

Se observa en la figura 6, los resultados obtenidos de la encuesta
revelan que el 80% indic6 que desearian agregar productos

adicionales como: hielo, gaseosas, cigarros, snack, energizantes.

¢ DE QUE FORMA PREFERIRIA USTED
REALIZAR EL PAGO?

= EFECTIVO
= TARJETA

Figura 7. Grafico estadistico de encuesta 6
Fuente: Elaboracion propia

Se observa en la figura 7, los resultados obtenidos de la encuesta

revelan que el 70% prefiere realizar el pago en efectivo por seguridad
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a la hora de la entrega del pedido y el 30% opta por pagar con tarjeta

a través de una transferencia mediante la aplicacion o por el sistema

de pago inaldambrico lzipay.

1.1.2.

1.1.3.

El Segmento del Mercado

El proyecto se enfoca en: hombres y mujeres entre las
edades de 18 a 45 anos de edad, personas que lleven una
vida social activa, que les guste disfrutar del tiempo con la
familia o las amistades, reuniéndose y celebrando ocasiones
especiales como reuniones, cumpleafos, eventos o

simplemente salir de la rutina para pasar un tiempo de relax.

El Futuro del Mercado

- Crecimiento de mercado tecnolégico.
- El servicio de delivery a través de un aplicativo movil ya
tienen un mercado cautivo, evolucionan, aparicion de

nueva demanda mas exigente.



1.2. Estrategia del Producto o Servicio

En el mercado tacnefio existen muchos negocios sobre venta de
licores, pero es muy escaso los que te brindan un servicio de
delivery. Es por eso que se quiere hacer la diferencia, brindando al
cliente la oportunidad de comprar sus bebidas a través del uso de
una aplicacién movil, via online y ofreciéndole el servicio de entrega

del producto a su domicilio o lugar donde se encuentre.

1.2.1. Innovacién

RepiTragos sera un servicio de delivery y compra a través
del uso de una aplicacion movil, el cliente podra realizar su
pedido desde la comodidad de su casa, oficina o lugar que

se encuentre y podra escoger entre las bebidas disponibles.

1.2.2. Prototipo del producto

Figura 8. Prototipo del producto
Fuente: propia
Elaboracion: propia
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1.2.3. Relacion con el Cliente

Para mantener la relacién con el cliente, una vez descargada
la aplicacion pediremos sus datos nombres y apellidos,
teléfono, correo electronico para asi darles informacién
sobre las ofertas, descuentos, promociones, encuesta de

satisfaccion.

1.3.Estrategia de Comunicacion

Promocién de ventas:

- Por la primera compra, el servicio de delivery sera
completamente gratis.

- Descuentos especiales para clientes que cumplan afnos.

- Ofertas en fechas especiales o feriados largos.

Publicidad online:

Usaremos todo tipo de redes sociales como Facebook, Instagram,
aplicacion movil, WhatsApp, donde se estimularan nuestros
contenidos con mensajes que den mayor interaccion a nuestros

clientes

Merchandising:



Regalaremos articulos publicitarios como: llaveros, destapadores,
encendedores, imantados con el logo de nuestro servicio a modo de

recuerdo hacia nuestra marca.

1.4.Estrategia del Comercializacién

Contaremos con motorizados capacitados, lo cual resaltaran nuestro
servicio reforzando la relacion con nuestros clientes. También a
través de la aplicacion moévil se brindara una comunicacion
adecuada y cordial para la atencion de los pedidos en caso que sea

por medio teleféonico o WhatsApp.

1.5.Estrategias de Ingresos

En el presente proyecto los ingresos seran a partir de la venta de los
productos, por lo que el precio es de acuerdo al pedido que realice
el cliente.

Para incrementar los ingresos se negociara con nuestros mejores
proveedores, de acuerdo a la cotizacion de los productos que nos
han presentado, lo cual nos permitira manejar un mayor margen de

ganancia.



2. Estudio Técnico

2.1.Especificaciones Técnicas

e Nombre: RAPITRAGOS
e Descripcion: Servicio de ventas de licores, bebidas por medio de la
aplicacion.
En que consiste el servicio:
e Realizar el pedido por medio de la aplicacion que con tan solo un
clic selecciona el producto de su preferencia.
e Registrar su pedido y confirmar la compra.
e Confirmar el modo de pago: efectivo o tarjeta.

e Entrega del producto por delivery.

Ventajas:
e Seguridad
e Garantia
e Rapidez

2.2.Flujo del Proceso

2.2.1. Materiales
Las variedades de licores, seran comprados a nuestros

proveedores de confianza.



2.2.2. Flujo de servicio

Figura 9. Flujo de servicio
Fuente: propio
Elaboracion: propia
2.2.21. Recepcidény atencidn al cliente
El cliente puede realizar este proceso que sera a través de

nuestra aplicacion, navegando por las categorias de licores y

cerveza.

2.2.2.2. Pago
Una vez seleccionado su producto a través de nuestra

aplicacion, debera confirmar el modo de pago, efectivo o tarjeta.
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2.2.2.3. Empaquetado

Una vez realizado el pago, el personal de atencién
empaqueta cuidadosamente los licores o bebidas con bolsas plastico
publicitarias que llevara el logo de la empresa, para de esta forma
protegerlo de los dafos que puedan ser ocasionados por el medio

ambiente.

2.2.24. Entrega del producto

La entrega se realiza via delivery hasta llegar a su destino.

2.3.Localizacion del Proyecto

2.3.1. Macro localizacién:
La empresa estara localizada en el departamento de Tacna,
provincia de Tacna, distrito de Tacna por el gran movimiento

de comercio y turismo.

Torata

Map data @2019 Google

Figura 10. Macro localizacion del proyecto



Fuente: google maps
Elaboracion: Propia

2.3.2. Micro localizacion:

La direccion sera en la calle Mariano Melgar #1045 J.V, La
Victoria distrito Cercado, es la vivienda que pertenece a uno
de los socios, ya que cuenta con ambientes que seran
necesarios para el servicio, también se eligié este lugar ya
que sera un punto cerca para iniciar la distribucion de los

pedidos y puedan llegar mucho mas rapido.

e

Figura 11. Micro localizacidn del proyecto
Fuente: google maps
Elaboracion: Propia

2.4.Capacidad Instalada Estimada

La local cuenta con un area de 35m2, debido a que ahi se
almacenara los productos para los clientes., el almacén podra

ampliarse de acuerdo a la demanda.



2.5.Infraestructura

2.5.1.

2.5.2.

2.5.3.

2.5.4.

2.5.5.

Area de almacén

e Area de almacenamiento de licores 15m2

Area de administracién

e Oficina 2m2

Area de recepcion

e Areade3m2

Sala de descanso

e Sala2m?2

Estacionamiento

e Areade 8m2



2.6.Distribucion de la Planta

Figura 12. Distribucion de la planta
Fuente: propia
Elaboracion: Propia

2.7.Equipamiento para local
Los inmuebles y maquinarias para equipar el local

Tabla 3. Equipamiento para el area del local

Anaqueles
Congeladora
Motocicleta de oficina
Cascos motorizados
Cajas de transporte
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

DN A
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2.7.1. Equipamiento Area de administracion

Tabla 4. Equipamiento para el area de administracion

N°| Descripcion |Cantidad | Valor Unitario|
1 |[Computadora 2| S/ 1,500.0
2 |Escritorio 2| S/ 500.0
3 |Sillas de oficina 2| S/ 220.0
4 |Silla de visita 4| S/ 150.0

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

3. Estudio Organizacional

3.1. Estructura Organizacional de la empresa




GERENTE GENERAL

CONTABILIDAD

AREA DE AREA DE
OPERACIONES COMERCIALIZACION
ENCARGADO DE
LOCAL MARKETING
REPARTIDOR

Figura 13. Estructura organizacional
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

3.2. Descripcion de los puestos

GERENTE GENERAL
» Descripcion:

o Direccion general de la empresa, lider innato de la empresa
» Funciones:

o Representante legal de la empresa

o Toma decisiones de la empresa.

AREA DE OPERACIONES



» Descripcion
o Es el encargado de la administracion de los recursos para el buen

funcionamiento de la empresa.

» Funciones:
o Planifica, implementa y supervisa el desarrollo éptimo y las
ejecuciones de todas las tareas y procesos diarios.
o Realiza inventarios y contacto con proveedores.
o Crea una cultura organizacional agradable.
o Realiza actividades de coordinaciéon con diferentes areas.
o Mantiene buena relacién con clientes, areas encargadas, para el

buen funcionamiento, objetivo de la empresa.

AREA DE COMERCIALIZACION

> DESCRIPCION:

o Tiene habilidades y destrezas.

» FUNCIONES:
o Realiza estrategia comercial.
o Planifica y organiza tareas del equipo comercial

o Coordina con el area de operaciones.



CONTADOR

> DESCRIPCION:

o Sera el responsable de la contabilidad de Ila empresa

» FUNCIONES:
o Realizara registros contables y hara un cronograma para los
pagos correspondientes de los empleados, proveedores,

impuestos, etc.

ENCARGADO DE TIENDA

> DESCRIPCION:
o Manejo en el area de operaciones, manejo de personal, con

habilidades de comunicacion.

» FUNCIONES
o Organizar entregas, pedidos
o Cobros

o Manejo de inventario



REPARTIDOR DE DELIVERY

> DESCRIPCION:
o Persona con secundaria minima, con licencia de conducir y

experiencia en manejo de carros y motos.

» FUNCIONES:
o Entrega de pedidos

o Recibir los pedidos para ser llevados a su punto de entrega.



3.3.Requerimiento e inversiéon de personal

Tabla 5. Requerimiento de personal

Gerente

Gerente
general

Gerente de  Jefe de
operaciones operaciones

Marketing  Marketing

Contabilidad contador

Encargado Encargado

local local
Repartidor
Delivery de
delivery

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Tiempo
parcial
Recibo por
honorario

Tiempo
completo
Recibo por
Honorarios

Tiempo
Parcial
Recibo por
honorarios

Tiempo
Parcial
Recibo por
honorarios

Tiempo
completo
Recibo por
Honorarios

Tiempo
completo
Recibo por
Honorarios

930.00

930.00

500.00

200.00

930.00

930.00



4. Estudio Legal

4.1.Seleccion de la Persona Natural o Juridica

Sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L.)
» Caracteristicas
— Requiere de un minimo de dos socios y no puede excederse de
20 socios
— Los socios tienen preferencia para la adquisicion de las
aportaciones.
— El capital social esta integrado por aportaciéon de los socios
— Las responsabilidades de los socios se encuentran delimitadas
por el aporte efectuado, es decir, no responden personalmente o

con su patrimonio

4.2.Seleccioén del Régimen Tributario RER
El régimen especial de impuesto a la renta (RER) es un régimen
tributario dirigido a personas naturales y juridicas, que obtengan rentas
de tercera categoria, rentas de naturaleza empresarial o de negocio

(Sunat, 2016)



Requisitos

— Los montos acumulados de adquisidores no deben de superar los
525000 nuevos soles

— El personal afectado a la actividad no debe ser mayo10 personas por
turno.

— Ingresos netos no deben de superar los 525000 nuevos soles.

— El valor de los activos fijos afectados a la actividad exceptuando

predios y vehiculos, no debe superar los S/. 126,00

Tributos
Los contribuyentes que se acojan al RER deben de cumplir con declarar
y pagar mensualmente el impuesto a la renta (régimen especial) y el IGV,

de acuerdo a las siguientes tasas. Segun (gob.pe, 2018)

— Tributo de impuesto general a las ventas (IGV) e impuesto de
promocion municipal cual es tasa 18%

— Tributo: Impuesto a la Renta mensual Tasa: 1.5 % de sus ingresos
netos mensuales

— Si tus ingresos anuales superan los S/ 525,000 deberas cambiar de

régimen.



4.3.0tros Tramites

4.3.1. Tramites o permisos especiales, permisos municipales

— Elaboracion de la minuta de la constitucion.

— Elaboracidn de la escritura publica

— Inscripcion de la escritura publica.

— Inscripcion en el registro de personas juridicas.

— Inscripcion de trabajadores en es salud.

— Planilla electronica.

— Compra y legalizacion de los libros contables.

— Tramite de Registro Unico del Contribuyente (RUC)

— Tramite de la licencia municipal

— Tramite de permiso para expendio de bebidas alcohdlicas.

— Inscripcion técnica de seguridad de Defensa Civil.



5. Estudio Financiero

5.1. Inversion Inicial
Tabla 6. Inversion Inicial
N° | AREA | NS/
Inversion en Activos S/13,390
1.1 | Inversion en el Area de Administracion S/ 5,040
11 1.2 | Inversion en el Area de Comercializacion S/ 2,100
1.3 | Inversion en el Area de Almacén S/ 3,400
1.4 | Inversion en intangibles S/ 2,850
2 Tramites Legales S/ 1,340
3 Capital de Trabajo S/10,020
4 Imprevistos (10%) S/ 2,475

Total | S/27,225

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

5.2. Valor de Venta

Tabla 7. Valor de la venta

Productos Valor de Venta

Bebida alcoholica basica | S/ 16.00
Bebida alcoholica intermedia | S/ 40.00
Bebida alcoholica premium | S/ 70.00
Bebida alcoholica deluxe | S/ 200.00
Gaseosa 3L. S/ 14.00

Agua 3L. S/ 5.00

Snack varios S/ 5.00
Cajetilla de cigarros S/ 12.00

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia




5.3.Ingresos Proyectados en Unidades

Tabla 8. Ingresos proyectados en unidades

Productos | Aiio 01| Afio 02| Ao 03| Ao 04| Afo 05

Bebida alcoholica basica 2277 2,346 2,487 2,635 2,792
Bebida alcoholica intermedia 1,518| 1,566| 1,659| 1,759 1,864
Bebida alcoholica premium 759 783 831 879 931
Bebida alcoholica deluxe 386 398 422 446 470
Gaseosa 3L. 4434 4570 4,847 5,136 5,446

Agua 3L. 4434| 4570 4,847| 5,136 5,446

Snack varios 4434 4570 4,847 5,136 5,446
Cajetilla de cigarros 4434 4570 4,847 5,136 5,446

Total| 22,676| 23,373 24,787| 26,263 27,841

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

5.4.Ingresos Proyectados en Soles

Tabla 9. Ingresos proyectados en soles

Productos | ARo01 | ARo02 | AR003 | Afo 04 Afo 05

Bebida alcoholica basica | S/ 36,432 | S/ 37,536 | S/ 39,792 | S/ 42,160 | S/ 44,672
Bebida alcoholica intermedia | S/ 60,720 | S/ 62,640 | S/ 66,360 | S/ 70,360 | S/ 74,560
Bebida alcoholica premium | S/ 53,130 [ S/ 54,810 | S/ 58,170 | S/ 61,530 | S/ 65,170
Bebida alcoholica deluxe | S/ 77,200 | S/ 79,600 | S/ 84,400 | S/ 89,200 | S/ 94,000
Gaseosa 3L. S/ 62,076 | S/ 63,980 | S/ 67,858 | S/ 71,904 | S/ 76,244

Agua 3L. S/ 22170 | S/ 22,850 | S/ 24,235 | S/ 25,680 | S/ 27,230

Snack varios S/ 22170 | S/ 22,850 | S/ 24,235 | S/ 25,680 | S/ 27,230
Cajetilla de cigarros S/ 53,208 | S/ 54,840 | S/ 58,164 | S/ 61,632 | S/ 65,352

Total | S/387,106 | S/399,106 | S/423,214 | S/448,146 | S/474,458

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia




5.5.Costos Proyectados por Unidad

Tabla 10. Costo unitario bebidas alcohdlicas basica

. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Bebida alcoholica 1 |s/ 950|S/ 950
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 | S/ 040]S/ 0.40
3 |Mermas (10%) | s/ 0.99

Total| S/ 10.89

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Tabla 11. Costo unitario de bebidas alcohdlicas intermedio

. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Bebida alcoholica 1 |s/ 23508/ 23.50
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 |S/ 040 | S/ 0.40
3 |Mermas (10%) | s/ 2.39
Total| S/ 26.29

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia




Tabla 12. Costo unitario de bebidas alcohdlicas premium

. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Bebida alcoholica 1 |S/ 40.60|S/ 40.60
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 |S/ 040 | S/ 0.40
3 |Mermas (10%) s/ 4.10
Total| S/ 45.10
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Tabla 13. Costo unitario de bebidas alcohdlicas deluxe
. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Bebida alcohdlica 1 |S/ 119.00 | S/119.00
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 |S/ 040 | S/ 0.40
3 |Mermas (10%) | Sl 11.94

Total| S/131.34

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia




Tabla 14. Costo unitario de gaseosa

. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Gaseosa 3L. 1 |s/ 850|S/ 850
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 | S/ 040]S/ 0.40
3 |Mermas (10%) | s/ 0.89
Total| S/ 9.79
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Tabla 15. Costo unitario de agua
. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Agua mineral 3L 1 |s/ 300|S/ 3.00
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 | S/ 040|S/ 0.40
3 |Mermas (10%) | s/ 0.34
Total| S/ 3.74

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia




Tabla 16. Costo unitario de snack

s . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |snack varios | 1 s/ 3.00|S/ 250
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte | 1 |S/ 040 | S/ 040
3 |Mermas (10%) |Sl 0.29
Total| S/ 3.19
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Tabla 17. Costo unitario de cigarro caja
Valor Valor
Item ipci i
Descripcion Cantidad Unitario Total
1 |Materias Primas
1.1 |Caijetilla de cigarro 1 |s/ 3.00[|s/ 5.00
2 |Costos Indirectos
2.1 |Empaque para transporte 1 |S/ 040 | S/ 0.40
3 |Mermas (10%) | S/ 0.54
Total| S/ 5.94

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

5.6.Costos Proyectados en Soles




Tabla 18. Costo proyectado en soles

Productos | ARo01 | AR002 | Ao 03 | Ano 04 Afo 05
Bebida alcoholica basica S/ 24,797 | S/ 25,548 | S/ 27,083 | S/ 28,695 | S/ 30,405
Bebida alcoholica intermedia | S/ 16,531 | S/ 17,054 | S/ 18,067 | S/ 19,156 | S/ 20,299
Bebida alcoholica premium | S/ 8266 |S/ 8527 |S/ 9,060|S/ 9572|S/ 10,139
Bebida alcoholica deluxe S/ 4204 |S/ 4334 |S/ 4596 |S/ 4,857 |S/ 5,118
Gaseosa 3L. S/ 48,286 | S/ 49,767 | S/ 52,784 | S/ 55,931 | S/ 59,307

Agua 3L. S/ 48,286 | S/ 49,767 | S/ 52,784 | S/ 55,931 | S/ 59,307

Snack varios S/ 48,286 | S/ 49,767 | S/ 52,784 | S/ 55,931 | S/ 59,307
Caijetilla de cigarros S/ 48,286 | S/ 49,767 | S/ 52,784 | S/ 55,931 | S/ 59,307

Total | S/246,942 | S/254,532 | S/269,930 | S/286,004 | S/303,188

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

5.7.Gastos Proyectados Administrativo

Tabla 19. Gastos administrativos

. . . Valor Valor
Item Descripcion Cantidad Unitario | Total
1 |Personal
1.1 |Gerente general 11S/ 930 | S/ 930
1.2 |Jefe de operaciones 11S/ 930 | S/ 930
1.3 [Contador 11S/ 200 | S/ 200
1.4 |Encargado de local 118/ 930S/ 930
2 |Gastos Operacionales
2.1 |Suministros de oficina 1S/ 508/ 50
2.2 |Servicios basicos 11S/ 100 | S/ 100
2.3 |Internet y telefonia 11S/ 100 | S/ 100
2.4 |Alquiler del local 11S/ 100 | S/ 100

Total| S/3,340

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia




5.8.Gastos Proyectados de Comercializacién

Tabla 20. Gastos de comercializacion

Item Descripcion Cantidad | Valor Unitario |Valor Total

1|Gastos Operacionales
1.1 |Repartidor 6 930 5580
1.2 |Alquiler motocicletas 6 150 900
1.3 |Gasolina 1 600 600
1.4 |Marketing 1 500 500
1.5 |Varios publicitarios 1 200 200
Total 7780

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

5.9.Flujo Econémico

Tabla 21. Flujo caja econdmico

| Afo0 | AR001 | ARo02 | Aif003 | ARo04 | Ano 05
Ingresos S/387,106 | S/399,106 | S/423,214 | S/448,146 | S/474,458
Costos -S/246,942 |-S/254,532 |-5/269,930 |-S/286,004 [-5/303,188
Utilidad Bruta S/140,164 | S/144,574 | S/153,284 | S/162,142 | S/171,270
Gastos Administrativos -S/ 40,080 |-S/ 40,080 |-S/ 40,080 |-S/ 40,080 |-S/ 40,080
Gastos de Comercializacion -S/ 93,360 |-S/ 93,360 |-S/ 93,360 |-S/ 93,360 [-S/ 93,360
Utilidad Operativa S/ 6,724 [ S/ 11,134 | S/ 19,844 | S/ 28,702 | S/ 37,830
Impuestos | [-S/ 1,984 |-S/ 3,285|-S/ 5,854 |-S/ 8,467 |-S/ 11,160
Inversion -S/17,205
Capital de Trabajo -S/10,020
Utilidad Neta |-s/27,225 | S/ 4,741 ]S/ 7,849 | S/ 13,990 | S/ 20,235 | S/ 26,670

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia



5.10. Analisis Econémico

Tabla 22. Analisis econdmico

COK 7%
VAN 29,934
TIR 32%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

COK:
- El Costo de Oportunidad con el cual trabajaremos sera el 7%, siendo
la mayor tasa de interés bancaria por deposito en cuenta de ahorros.
VAN:
- El Valor actual Neto del proyecto sale positivo, lo cual nos indica que
el negocio va a generar ganancias.
TIR:

- Latasa interna de Retorno es superior al COK, esto quiere decir que
el negocio puede ser aceptado.



CAPITULO IV

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. Decision de Inversién

Mediante el estudio realizado, la empresa servicio de RapiTragos muestra
ser una gran oportunidad de negocio en el mercado Tacnefo,
principalmente porque va satisfacer una necesidad que actualmente no
es muy bien atendida. Buscamos en un principio atender en el area de
centro, cercado y cono sur, a medida que nuestro servicio se vaya
penetrando en el mercado, se pretende cubrir todos los distritos de la

ciudad.

Ademas de ser una buena oportunidad de negocio, se plantea también
como una solucion social para evitar o disminuir los riesgos de asaltos o

accidentes de transito a causa del estado de embriaguez.

Por ultimo y no menos importante, RapiTragos se proyecta como un
negocio rentable ya que se proyectan indicadores financieros bastantes

positivos, lo cual genera un valor para el inversionista.

La inversion que va ser requerida para este negocio sera de S/27,225

nuevos soles cuya la tasa interna de retorno (TIR) de acuerdo a los flujos



proyectados a 5 afos es de 32% lo cual es un minimo aceptable lo que

sera rentable para la realizacion de este proyecto.

2. Recomendaciones

- Al realizar una buena gestién de procesos y la ejecucion de planes,
mas adelante se puede planear en una expansion del servicio hacia
otros distritos.

- En la empresa rapitragos al ocupar plataformas digitales como la
aplicacion movil y/o pagina web, es de mucha importancia que el
soporte técnico esté al tanto de inconvenientes que puedan
presentarse, debido a alguna presencia de caida de red, ya que puede

presentarse una pérdida de clientes y/o ventas.



CONCLUSIONES

Se comprobd la hipétesis a base del negocio, demostrando que los clientes no
se encuentran satisfechos con el servicio de compra de bebidas, licores por
medio de una empresa de radio taxi o tener que salir de su casa, lugar donde se
encuentre para ir en busca de su producto, ya que pueden presentarse algunos

inconvenientes.

Se demostro la viabilidad del negocio con los resultados obtenidos a través de
encuestas donde el posible publico demuestra la aceptacién del proyecto, ya que
se obtuvo respuestas favorables lo que se destaca el uso de este servicio por el
segmento del mercado objetivo, con la necesidad de adquirir los productos a

través de un aplicativo movil.

Por medio de una representacion grafica se determind los espacios que seran
necesarios para el servicio y ponerlo en marcha, asi como el equipamiento que

sera de manera util para los productos.

Como parte de la estructura organizacional de la empresa, se identifico la
capacidad operativa para lograr los objetivos especificados, se determiné contar

con 6 puestos conformados por: gerente general, contabilidad, area de



operaciones, area de comercializacion, encargado de local y repartidor delivery,
donde cada uno tiene una funcion a realizar y los cuales seran considerados

para el inicio del proyecto.

En base al estudio legal de la empresa, se realizd la investigacién sobre las
caracteristicas y los beneficios que se permitan obtener para pertenecer a lo que

es el Régimen Especial de Renta (RER).

Se estudié los requerimientos legales que permitid conocer los requisitos
existentes relacionados al funcionamiento de la empresa, considerando los
tramites legales de formalizacién, licencia de funcionamiento exigido por la
entidad municipal e inspeccidn técnica para cumplir con los requisitos exigidos

por las entidades en la ciudad de Tacna.

En el estudio econémico permite determinar la viabilidad econdmica y financiera
del plan del negocio mediante el flujo econdmico donde el monto de la inversién
asciende a S/27,225 dando un VAN de 29,934 y un TIR de 32% teniendo

utilidades netas desde el primer afo.
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ANEXOS

Area de comercializacion

|Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

N°| Descripcion
1 |Implementos de seguridad 6| S/ 200.0 [ S/ 1,200.0
3 |Cajas de transporte 6| S/ 150.0 | S/ 900.0

Total| S/ 2,100.0

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Area de almacén

N°| Descripcion |Cantidad | Valor Unitario |Va|or Total
1 |Congeladora 2| S/ 1,400.0 | S/ 2,800.0
2 |Anaqueles 4| S/ 150.0 | S/ 600.0
Total| S/ 3,400.0
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Inversion de intangibles
N° Descripcion |[Cantidad|Valor Unitario|Valor Total
1 [Creacion de marca S/ 350.0 | S/ 350.0
2 |Aplicacién movil S/ 2,500.0 | S/ 2,500.0
Total| S/ 2,850.0

Fuente: Propia



Elaboracion: Propia

Tramites legales

Valor Valor
N° Descripcion Cantidad| Unitario Total
1 |Constitucién de la empresa 1/ S/ 350.0 | S/ 350.0
2 |Licencia de funcionamiento 11 S/ 620.0 | S/ 620.0
3 |[Inspeccién técnica 11 S/ 220.0 | S/ 220.0
4 |Legalizacion de libros contables 118/ 150.0 | S/ 150.0
Total| S/1,340.0
Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Ingresos proyectados en unidades
Productos | Afio 01| Aiio 02| Afio 03| Aiio 04| Afio 05
Bebida alcoholica basica 2277 2,346| 2,487 2,635 2,792
Bebida alcoholica intermedia 1,518 1,566| 1,659 1,759 1,864
Bebida alcoholica premium 759 783 831 879 931
Bebida alcoholica deluxe 386 398 422 446 470
Gaseosa 3L. 4434 4570 4,847| 5,136 5,446
Agua 3L. 4,434 4,570| 4,847| 5,136 5,446
Snack varios 4434 4570 4,847| 5,136 5,446
Cajetilla de cigarros 4434 4570 4,847 5,136 5,446

Total| 22,676| 23,373| 24,787| 26,263| 27,841




Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Proyeccidén de ingresos nuevos en soles

Productos | ARo01 | ARo02 | ARo03 | Afo 04 Afo 05

Bebida alcoholica basica S/ 36,432 | S/ 37,536 | S/ 39,792 | S/ 42,160 | S/ 44,672
Bebida alcoholica intermedia | S/ 60,720 | S/ 62,640 | S/ 66,360 | S/ 70,360 | S/ 74,560
Bebida alcoholica premium | S/ 53,130 | S/ 54,810 | S/ 58,170 | S/ 61,530 | S/ 65,170
Bebida alcoholicadeluxe | S/ 77,200 | S/ 79,600 | S/ 84,400 | S/ 89,200 | S/ 94,000
Gaseosa 3L. S/ 62,076 | S/ 63,980 | S/ 67,858 | S/ 71,904 | S/ 76,244

Agua 3L. S/ 22,170 | S/ 22,850 | S/ 24,235 | S/ 25,680 | S/ 27,230

Snack varios S/ 22,170 | S/ 22,850 | S/ 24,235 | S/ 25,680 | S/ 27,230
Cajetilla de cigarros S/ 53,208 | S/ 54,840 | S/ 58,164 | S/ 61,632 | S/ 65,352

Total | S/387,106 | S/399,106 | S/423,214 | S/448,146 | S/474,458

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
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