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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo simular modelos de negocios basado
en técnicas de costeo para estimar el costo de la formalizacion en los negocios del
mercado Moshoqueque del distrito de José Leonardo Ortiz, donde se identifico a
los negocios actuales en medio de la informalidad es deficiente en cuanto a sus
roles, funciones y definicion de los costos de la formalizacion. Se utilizé el método
del Pareto, cuyos resultados son 32% de frutas/verduras y el 47% de los negocios
de abarrotes son los que concentran mayor indice de informalidad, con estos
resultados se analizo el entorno de los modelos seleccionados bajo las cuatro areas
propuesto por Alexander, Osterwalder, debido que hasta la actualidad se carece de
estudios preliminares por parte de la municipalidad distrital, donde se identificé las
necesidades de los clientes y negociantes, sus proveedores y actores que
intervienen. Asimismo se realiz6 la matriz de evaluacion interna obteniendo 2.44, lo
cual significa que su organizacion informal es desfavorable, por el cual se establecié
estrategias y acciones para minimizar sus debilidades. A base de esto se propone
el tipo de personeria tributaria y el disefio del modelo de negocios mediante el
CANVAS basado en técnicas de costeos en lo que se obtuvo que el valor que
genera la formalizacion y sus costos es recompensado por mayores beneficios a
comparacion de los informales. El andlisis Beneficio-Costos tuvo como resultado
gue se acepta el modelo de negocio, debido a que por cada unidad monetaria se

tiene un ganancia de 0.555.

Palabras claves: negocios, negociantes y modelos de negocio.
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ABSTRACT

The present investigation had as objective simulated business models based on
costing technigues to estimate the cost of formalization in the business of the
market. Moshoqueque of the José Leonardo Ortiz district, where it was identified as
the current world of informality is deficient in terms of roles, functions and definition
of the costs of formalization. The Pareto method was used, which results in 32% of
the fruits and vegetables and 47% of the businesses of the students with the highest
concentration of informality, with these results the environment of the models
selected under the four areas was analyzed. Proposed by Alexander, Osterwalder,
because until now it is presented as a preliminary study for the distribution of the
municipality, where the needs of clients and businessmen, their suppliers and actors
involved were identified. The internal evaluation matrix was also obtained, obtaining
2.44, which means that its informal organization is unfavorable, by which strategies
and actions are established to minimize its weaknesses. A basis of this is proposed
the type of tax person and the design of the business model by the CANVAS based
on costing techniques in which it was obtained that the value generated by the
formalization and its costs is rewarded by the greater benefits compared to the
informal ones The benefit-cost analysis resulted in accepting the business model,

because each monetary unit has a profit of 0.555.

Keywords: business, businessmen and business models.

Xviii



I.INTRODUCCION

1.1Realidad problemaética

El mercado Moshoqueque fue construido en el gobierno del general
Francisco Morales Bermudez, empez6 a funcionar el 10 de octubre de 1997.
Es considerado el mayor centro de abastos del norte del pais y el segundo
mas grande del Peru, en el cual el comercio es una de las principales
actividades, en donde se ejecuta el intercambio mercantil de los productos
del nororiente y sur del pais, debido a esto la informalidad de los negocios

se ha tornado incontrolable.

En la actualidad, la informalidad es un factor sinbnimo de atraso para el
crecimiento econémico y social en los diferentes sectores de todos los
paises del mundo, este factor impide el desarrollo organizacional e individual
debido a que conduce a llevar una vida de precariedad y persistencia en el
sistema informal, las causas que inclinan a la informalidad son multiples y se
presenta en diferentes dimensiones debido a la heterogeneidad de cada
persona, ya sea por falta de trabajo, desempleo, la ausencia del estado y la
burocracia que este impone, son algunas de las causas que generan la

informalidad .

Como referencia en el @mbito internacional en el pais de Colombia el cual
presenta una alta tasa de informalidad en sus comunas mas tradicionales de
la ciudad de Cali; en donde Ramirez, Julio y Vergara, Gerardo (2014) expone
la situacion problematica con respecto a la informalidad en los negocios de
las comunidades las cuales presentan las condiciones de poseer un reducido
capital, ser sostenible en un futuro y tener las capacidades de transcender
de forma responsable hacia la formalidad, sin embargo los negocios
informales no son objeto de crédito oportunos por parte de la comunidades
financieras y por lo cual los emprendedores informales se sustentan a través
de préstamos por otras personal ilegales, las cuales son considerados los
famosos prestamistas quienes utilizan la “gota a gota” y la dinamica de
actividades hacen que las duefios de los negocios informales estén en un
circulo crediticio sin fin de amortiguar el pago final y siga en la informalidad,

disminuyendo las posibilidades de transcender hacia la formalidad. La
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carencia de mecanismos estratégicos por parte de las entidades financieras
y el apoyo del estado son obstaculos muy fuertes para el desarrollo colectivo

de los negocios.

En el mismo sentido Dibben, Paulina (2015) tienen como situacion
problemética la regulacion institucional, la formalizacién y la permanencia en
la informalidad mediante el estudio de la economia informal en Mozambique
en el cual permitié explorar los procedimientos de regularizacion que estan
dentro de la economia informal y ante ello poder establecer mecanismos
para contra restar la informalidad, el cual resalta la ambivalencia por parte
del estado, el cual incluye elementos progresistas los cuales permite la
modernizacién de la reglamentacion y el desarrollo de la infraestructura, los
otros elementos son los conservadores los cuales prohiben todo el cambio

gue se requiere realizar.

Por otro lado la informalidad también esta latente en el pais vecino Ecuador,
en donde tiene como problemética el comercio informal en el distrito
Metropolitano, en donde las autoridades han localizado 20 puntos
conflictivos en el hipercentro de dicha ciudad en donde se concretan los
vendedores irregulares. Segun el ultimo reporte realizado por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos —INEC, realizado en el mes de marzo del
presente afio, en el cual el pais del Ecuador con respecto al desempleo
alcanzé el 4,4 % y el subempleo con 21,4% con respecto a Quito el
subempleo es de 15,5% y el desempleo est4d en un promedio de 9,1%.
Garcia, Andrés (2017), como podemos observar la informalidad es un cancer
gue a todo pais aqueja y que pone en aprietos a las autoridades en quererla

combatirlo.

Con respecto a la problematica Nacional el Pert no es ajeno a esta situacion
debido a que existe una alta tasa de informalidad en el pais segun
Chacaltafia, Juan (2016) realiza un andlisis entre los afios 2002-2012,
teniendo como problema las formas nefastas en la generacion del empleo
gue se da y esto hace que la informalidad laboral de un aceleramiento
rapidamente lo cual es un desafio para las autoridades competentes. El autor

realiza un andlisis de las diferentes literaturas de dos grupos de trabajo, el
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primer grupo brinda las diferentes visiones sobre las causas de la
informalidad con respecto a los factores econdémicos y el segundo grupo se
asocian a los factores institucionales, basado desde la realidad peruana en
el cual se enfoca en los deficientes mecanismos de empleo formal, elevados
costos que se generan y fuerzas que implica el proceso de la documentacion
respectiva que se debe de realizar ante diferentes entidades publicas para
lograr la formalizacibn de los negocios y estos logren desarrollar sus

actividades sin incertidumbres.

Asimismo el Dr. Sanchez, Anibal (2016.) jefe del Instituto Nacional de
Estadistica e Informéatica-INEI, presento el ultimo cencos realizado a la
problematica nacional con respecto a la informalidad existente y latente en
los diferentes territorios peruano, cuya distribucion a nivel geogréfica
realizado en el afio 2015 las unidades productivas formales e informales de
los hogares en la demarcaciéon nacional, presenta 83% el area urbanay 99%
aproximadamente el area rural con respecto a la informalidad, asimismo
quien presenta el mayor indicador de unidades productivas con respecto a
la formalidad es Lima Metropolitana 24%, continuando por la Costa 11%,
seguida por la Selva 8% y finalizando Sierra 7%. A continuacién estos datos
se muestran en un gréafico para un mejor entendimiento, en la cual podemos
observar la informalidad en la geografia peruana, el sector informal es mayor
a lo que representa nuestro sector formal en cada unidad productiva.

Grdfico 1: Unidades productivas por hogares de sector formal e informal y el nivel de
urbanizacion 2015.

Toual de UP (miles)

M Sector *Formal™ 203
M Sector Inforrmal 6666

SESESERIEY

Area Nivel de urbanizacién

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica-INEI, 2015.
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La informalidad en la realidad peruana se da en los diferentes sectores
econdmicos, el cual la informalidad estad distribuida en las diferentes
unidades productivas formales e informales, asimismo el Dr. Vilchez de los
Rios (2014), ex jefe del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica-INEI,
presenta la distribucion de las unidades productivas del pais peruano, este
andlisis se realiz6 mediante los afios 2007-2012, en el cual se tiene como
resultados de los sectores que presentan mayor porcentaje de informalidad,
iniciando con el sector Agropecuario 33.8%, continuando Comercio 23.9%,
seguida del sector Transportes 12.2% y 10.9% con respecto a Otros
servicios, los otros resultados que se muestran es de los sectores formales
iniciando con el sector con mayor indice de formalidad, el Comercio 39.1%,
continuando con Otros servicios 27.5% y en el sector con menor porcentaje
de formal estd constituida por Manufactura 13.4%. Estos resultados se
presentan a continuacion en el gréfico:

Grdfico 2: PERU: Unidades productivas del sector "formal “e "informal”, sequn la rama de
actividad, 2012.

Sector "Formal" Sector Informal

Total de UP: 1 017 mil J l Total de UP: 6 966 mil l
Mineria

Agropecuario y Pesca
0,1% Y 0,1%
y Agropecuario y

Pesca
33.8%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica-INEI, 2014.

A nivel local segun el diario La Republica (2016) de las 200 mil empresas
econlémicas que existen en la regidon de Lambayeque, mas del 70% de los
negocios son informales, como podemos darnos cuenta la gran diferencia de

la brecha que existe entre el sector formal e informal en nuestro
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departamento de Lambayeque, teniendo los diferentes rubros como el

comercio, textil, construccién entre otros negocios.

Asimismo el Dr. Sanchez, Anibal (2016.) Jefe del Instituto Nacional de
Estadistica e Informética-INEI, presento el dltimo censo realizado, el informe
de la Cuenca Satélite de la economia informal 2007-2015, los porcentajes
de informalidad de cada departamento de nuestro pais en el cual podemos
determinar que Lima tiene el porcentaje menor de informalidad en la
proporcién de las unidades productivas y las que predominan la informalidad
en las unidades productivas en los departamentos de Cajamarca, Puno y
Huancavelica las cuales presentan mayor reincidencia de pobreza dinerario.
A continuacidon se muestra un mapa con los respectivos porcentajes de
informalidad de las unidades productivas distribuidas por departamento, en
el cual Lambayeque tiene el porcentaje de unidades productivas informales

con un porcentaje del 91,2%.

llustracién 1: PERU: Porcentaje de unidades productivas de los hogares informales por
departamento, 2015.

Sector
Departamento Informal (=€)
Total 88,1
Cajamarca 96,9
Amazonas Q5,8
Puno a5, 7
Huancawvelica 5,6
Ayacucho 24,7
Piura 24,1
Tumbes Q4,0
Apurimac 93,3
Hudnuco Q3,0
Pasco Q2,5
Loreto Q2.3
Ancash al1,9
Lambayeque 91,2
Macire de Dios Ucawyali 91,1
Sam Martin 91,1
Juniin 90,3
Cusco 89,3
La Libertad 87.9
Moguegua 85,3
Arequipa 83,4
Madre de Dios 83,3
lca 82,8
Tacna 81,3
Callao 78,8
Lima 7T

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informdtica-INEI, 2014.
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Debido a esto se estad analizando la situacién actual de Lambayeque,
tomando como referencia a los negocios del mercado Moshoqueque
localizado en el distrito de José Leonardo Ortiz, teniendo como problematica
la informalidad en los negocios los cuales realizan sus actividades sin la

respectiva autorizacion legal del funcionamiento de sus negocios.

Algunos de los problemas que se evidencia en los negocios de los

comerciantes del mercado Moshoqueque son:

a) Los comerciantes no tienen muy bien definido su estructura
organizacional que apoye sus actividades claves que realizan
diariamente, de igual manera no establecen relaciones duraderas con
sus clientes y no se enfocan en brindar un valor agregado a su
producto y servicio.

b) Los comerciantes del mercado Moshoqueque son personas que
desconocen los procesos tributarios.

c) Los negociantes del mercado Moshoqueque han emprendido sus
negocios de manera tradicional y caracter familiar.

d) Los comerciante sienten la ausencia de las autoridades competentes
en apoya a la formalizacién.

1.2Trabajos previos

A nivel internacional

Segun Bermello, Vélez (2016),“la informalidad del contribuyente y la
determinacién presuntiva de la Administracion Tributaria en el sector Avicola
en la parroquia Cunchimamba, canton Ambato, provincia de Tungurahua,
periodo 2015”, tiene como objetivo estudiar la informalidad de los
contribuyente y la determinacién presuntiva de la administracion tributaria de
dicho sector ya mencionado, tiene una poblacion finita y la técnica que se
utilizo es la encuesta y cuestionario, teniendo como principales resultados
gue los contribuyentes indican un alto indice de informalidad, debido a que
ellos tienen desconocimientos ante la normativa tributaria, la cual los
conlleva a incumplir sus obligaciones por lo cual estan expuestos a
efectuarse una determinacion presuntiva por parte de la Administracion

tributaria, lo cual se concluye que el valor de la determinacién presuntiva
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afecta directamente a la liquidez del negocio. La aplicacion de sanciones
burocratica por parte de las autoridades promotoras, muchas veces son los
autores del quebramiento de forma inmediata de los negocios, debido a que

se esta afectando con la poca liquidez de solvencia del negocio.

Asimismo Santa Maria (2009),“Analisis cualitativos y cuantitativo de la
informalidad empresarial en Colombia ”, tienen como problematica estudiar
las causa asociadas a la informalidad empresarial en Colombia, en la cual
se desarrolld6 una investigacion desde dos analisis: el primero Andlisis
cuantitativo en el cual se desarroll6 un modelo logit para poder determinar el
indice mas alto de la informalidad de las negocios Mype de dicho pais, en el
cual lo informal=1, si este poseian registros mercantiles y lo informal=0, si
estos poseian dicho registro, esto los permitid concluir que el fenédmeno de
la informalidad mas en comuan esté en las microempresas y esta relacionada
al proceso de crecimiento. En el segundo analisis cualitativo se estudio las
percepciones en relacion con las causas, consecuencias y dinamicas de la
informalidad empresarial, enfocandose en temas relacionados con los costos
y beneficios (percibidos) de la informalidad de los negocios, este andlisis no
solo se enfoc6 a los negocios informales sino también incluyo a los negocios
formales, teniendo como resultado en ambos casos que sus actividades se
dan de forma informales como el incumplimiento de cualquier norma legales
que rigen el pago de los impuestos. Este tipo de investigacion contribuye con
la investigacion presente debido a su similitud de analisis enfocados a los

negocios informales.

Asimismo Cervilla, Antonia (2013) realizo una investigacion a los modelos de
negocios que operan en sectores populares y cuyo segmento de clientes son
los consumidores de bajos recursos y la evolucién de la iniciativa de
emprendimientos en dicho pais. Se trata de una investigacion cualitativa y
de caracter es exploratorio, en la que mediante un estudio etnogréfico y el
enfoque de un estudio de caso multiple, evaluaron los modelos de negocios
de diez negocios, basado en el marco de seis componentes y tres niveles de
decision propuesta por Morris, teniendo como resultados que las iniciativas

de emprendimiento no tienen un modelo de negocio definido o consolidado,
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lo que hace que el modelo que ellos poseen no haya evolucionado, también
se determind la falta de congruencia y las aspiraciones de los

emprendedores con respecto al alcance y el crecimiento de su negocio.

A nivel nacional

Tarazona, Lopez y Veliz (2016), tiene como problematica determinar la
incidencia de la cultura tributaria de la empresa T&L S.A.C con respecto a la
formalizacién y conocimiento del sistema tributario, este estudio practico se
utilizé la metodologia casuistica el cual permite explicar con claridad la
influencia que presenta la cultura tributaria en la formalizacion de las Mypes
bajo D.L 1086 en la que se enfatiza el sistema tributario, las obligaciones del
empresario y beneficios de las Mypes, teniendo como resultado que el indice
de la cultura tributaria en la provincia de Pomabamba es baja, debido a la
falta de orientacién por parte de la instituciones responsables, lo cual los
empresarios cometen muchos errores durante la formalizacion, a esto se
suma los altos costos y demanda de tiempo que genera transcender a la
formalidad, ademas que las empresas no tienen conocimientos sobre la ley
Mype, tal es el caso de dicha empresa analizada la cual por desconocimiento
no se acogio a dicha norma. Finalmente un analisis como esto, como este
antecedente servira para los interese de la investigacion presente debido a
gue demuestra una vez mas las trabas burocraticas de las autoridades que
impulsan la formalizaciébn de las empresas y la débil distribucion de la
informacion de los programas de formalizacién y beneficios que este trae

para los negocios y por ende incrementa la informalidad.

Otro antecedente segun Uribe, Hernandez (2016), tiene como problematica
determinar si las politicas tributarias inciden en la formalizacién de la micro
y pequefia empresa en el Peru entre los periodos 2010-2016, teniendo una
muestra de 265 gerentes y administradores de Mypes formales, la técnica
gue se utilizé la encuesta y la entrevista, teniendo como resultados que las
politicas tributarias, inciden de forma favorable en la formalizaciéon de las
Mypes en el Peru, finalmente un analisis de como este servir4 para los

intereses de la investigacion.
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Asimismo Alvarez, Quipuzco (2013), “La formalizacion del micro empresario
del servicio publico de transporte de pasajeros y su contribucion en la
dinamizacién de la economia en la provincia de Truijillo”, tiene como situacion
problematica determinar la contribucién de la formalizacién de los micro
empresarios del sector mencionado con respecto al crecimiento de la
economia de la provincia de Trujillo, teniendo como muestra a 127 micro
empresarios del servicio mencionado anteriormente, en la cual se utilizé la
técnica del fichaje para registrar y ordenar los datos de la investigacion, asi
como también se utiliz6 la encuesta que se aplicé a los micro empresarios
de transporte, teniendo como resultados que los factores que estan
asociados a la informalidad de los microempresario con efecto a los
impuestos son la tercerizacion de las rutas de transporte, en lo cual existe
un trato de forma ilegal tanto del duefio del vehiculo y sus trabajadores asi
como la no declaracién de los ingresos. Se tiene como resultado que la
formalizacidn si contribuye significativamente debido a que trae beneficios
para la empresa, los trabajadores y esta ayuda a contribuir en la recaudacion
para que el estado realiza obras. Finalmente esta investigacion permite
contribuir que la formalizacion es necesario para que una empresa no viva

en la incertidumbre y temor a las autoridades.

A nivel local

Segun Cérdova, Rojas (2014), “La informalidad empresarial y su influencia
con la productividad en las ventas de la mype negocios Jano Chiclayo en el
periodo 2013-2014", tiene como finalidad dar a conocer la situacién real del
problema de la informalidad de los pequefias negocios en Chiclayo y
determinar como la formalizacion mejorara sus ingresos. El objetivo de esta
investigacion es relacionar la formalizacion con la productividad en las ventas
de la empresa comercial NEGOCIOS JANO. Tipo de investigacién es No
Experimental-Correlacional, teniendo como poblacion siete trabajadores. La
técnica que se utilizo es la entrevista teniendo como resultados que la
formalidad influye favorablemente en la productividad y utilidad de a la

empresa.
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Asimismo Cruzado, Paz (2014) “Factores Asociados a la informalidad de los
negocios de los comerciantes ambulantes del sector verduras en el mercado
Moshoqueque de la region de Lambayeque agosto 2014”, tiene como
problematica determinar aquellos factores que se asocian a la informalidad
de los negociantes ambulantes de verduras del mercado Moshoqueque,
teniendo como objetivo determinar los factores que se asocian a la
informalidad de los comerciantes mencionados anteriormente, el tipo de
investigacion es descriptiva simple, tiene como muestra a 59 emprendedores
de dicho sector. La técnica que se utilizo es la encuesta, la entrevista y el
andlisis documental para la obtencion de datos claros y oportunos para la
investigacion. Teniendo como resultados uno de los factores internos es la
baja escolaridad con un 54% los cuales afirmaron que solo tienen primaria,
primaria incompleta, el 38% respondio tener secundaria y grado superior
completa o incompleta y un 8% no tener ningln grada de instruccion
educativa; también se logra determinar la migracién al departamento de
Lambayeque de las diversas regiones de nuestro pais por falta de trabajo y
oportunidades lo cual aumenta el indice de la informalidad, como también la
escasa oportunidad de accesos a las entidades financieras, por tener un
negocio informal y a esto se suma la falta de politicas accesible son las
excusas de los comerciantes informales que no regulan legalmente sus
negocio, en el cual mas del 60% considera que si tuvieran apoyo por parte
del estado esta si se formalizacion. Finalmente este antecedente servira al

interés de la investigacion presente.
1.3Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Modelo de negocios

Segun Alexander Osterwalder y Yves, Pigneur (2011), “Un modelo de
negocio describe las bases sobre las que una empresa crear, proporcionar
y captar valor’, el disefio del negocio se puede considerar como una
herramienta indispensable para la planificacion de como la empresas
dedican esfuerzos y utilizan recursos para servir a los clientes y como

generar ingresos.
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Asimismo Christoph, Zott (2009), “Es la forma de como una empresa “hace
negocio” con sus clientes, socios y proveedores”, bajo esta definicion se
determina que el modelo de negocio conforma el conjunto de actividades
interrelacionadas entre si, que la empresas genera con sus Socios para

poder satisfacer las necesidades de un determinado segmento de mercado.

El modelo de negocio es una representacion de una ventaja competitiva a
implementar por las empresas, la construccion de este va a aportar el valor
afnadido, generando conocimientos y vision organizacional, el modelo de
negocios se determina como un plano para una estrategia que la empresa
ha de implementar a través de la estructura de la organizacién sus procesos

y sistemas, Alexander Osterwalder y Yves, Pigneur (2011).

1.3.2 Funcion del modelo de negocio

Para tener un mejor enfoque comenzares definiendo que es una funcion, es
una subunidad que estad compuesta por un conjunto de personas,
organizaciones que trabajan de forma conjunta para lograr un objetivo
especifico, las cuales poseen ciertas caracteristicas y habilidades similares,
con conocimientos especificos para desarrollar un trabajo Gareth, Jones
(2008).

Asimismo Marcelo, Barrios (2010) afirma que la funcién que posee un
modelo de negocio es que debe de contemplar el valor sobre los recursos
gue se utilizan en un mercado establecido, la forma de ejecutar las
actividades y la interrelacion entre ellas que se ejecutan dentro del sistema
de la empresa, asimismo estos contribuyan con la fuentes de los ingresos y
estos se recupere el valor de los recursos empleados, finalmente se
determinara cual es la ventaja competitiva para la diferenciacion de la

empresa con la competencia logrando la sostenibilidad en el tiempo.

Asimismo Galeano, Ana (2009) los modelos de negocios tienen las

siguientes funciones:

a) Fusiona la propuesta de valor, es decir crea el valor del producto o

servicio para la oferta del cliente.
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b)

c)

d)

f)

g)

Localizar un segmento especifico y determina el mecanismos de
atraer utilidades.

Detalla la composicion de la cadena de valor, para la fabricacion y
distribucion de la propuesta de valor hacia el cliente.

Establece el mecanismo de los ingresos, para la remuneracion de la
empresa.

Calcula la estructura de costos y beneficios, en base de la estructura
de la cadena de valor y la propuesta de valor.

Fija la posicion de la empresa en relacion con la cadena de valor, en
las que se establece la relacion con los clientes y proveedores, como
también determina los potenciales competidores.

Propone la estrategia competitiva para la diferenciacion de la

competencia.

1.3.3 Elementos de un modelo de negocio

a)

b)

Segmentacion de mercado

Segun Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011), es importante
tener que determinar quiénes son nuestros clientes o usuarios, debido
a que ellos son factores principales para que una empresas siga en
funcionamiento este factor se ha convertido en la razén de ser de la
empresa, el cual involucra que las empresas cada dia busquen crear
herramientas, técnicas y acciones para captar, mantener y fidelizar a

sus clientes.

La seleccién de clientes es la razén por la que la empresa se mantiene
en funcionamiento y por lo que se mantienen rentables. En la cual es
necesario determinar en donde los encontramos en gque segmento,
para eso es necesario tener una descripcion de ubicacion y
determinar qué ventajas tenemos en tal segmento Washington,
Barrientos (2005).

Propuesta de valor

Segun Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011), es aquel

determinante que hace que un cliente tenga la preferencia hacia
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d)

empresa en particular, ademas tiene como finalidad dar la solucion a
un determinado problema o satisfacer ciertas necesidades del cliente

con el producto o servicio solicitado.

Asimismo Washington, Barrientos (2005) la propuesta de valor debe
de ser sustentada a base de las necesidades y capacidades de
adquisicion que el cliente posee, para ofertar una propuesta de valor
se debe de recolectar informacioén que contenga las caracteristicas y
necesidades propias de los clientes. Esto permitira crear la propuesta

de valor y transmitirlo al cliente de marea efectiva.
Canales

Segun Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011) los canales de
distribucion es el medio por el cual las empresas y los clientes se
mantienen en contacto, el cual es necesario que se determinen los
canales de comunicacion, distribucién y ventas, estos son puntos
estratégicos para el contacto y las experiencias con el cliente. Las
funciones de los canales es dar a conocer la ubicacion de la empresa,
ayuda a determinar la ubicacion de los clientes para llevar el producto
0 servicios, ademas permite que los clientes evalien de valor del
producto o servicio solicitado y estos medios de enlace permiten llevar

un servicio de posventa a los clientes.

Los canales de distribucion son los que articulan los procesos de
venta, servicio y post-venta, el cual va a permitir estar en contacto con
el cliente y proveedores. Este elemento en los ultimos afios habido
una revolucion cuyo nombre son los canales digitales los cuales han
permitido las transacciones de las empresas de manera mas rapida
Huete, Luis (2010).

Relaciones con los clientes

Segun Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011) las empresas
deberan de establecer los tipos de relacion con cada segmento de

mercado definido, la relacién con el cliente pueden ser directas o
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f)

9)

automatizadas, estas relaciones se fundamentan en conquistar,

retener a los clientes y la estimulacion de las ventas.
Fuentes de ingreso

Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011), la fuente de ingreso
es el flujo de egresos e ingresos que las empresas generan en los
diferentes segmentos de mercados, él lo cual las empresas deben de
enfocarse en determinar las caracteristicas de los clientes en cada
segmento de mercado, porque estan dispuesto a pagar los clientes, a
base de esto las empresas podran determinar las formas de generar
fuentes de ingresos para cada segmento, cada segmento puede tener

un mecanismo de fijacion de precios diferentes.
Recursos claves

Segun Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011), son aquellos
factores que permitirAn a las empresas crear, ofrecer y llevar la
propuesta de valor a los diferentes segmentos de mercado por los
cuales se recibira ingresos para la empresa. Los modelos de negocio
necesitan de diferentes recursos clave para desarrollar  sus
actividades. Los recursos claves pueden ser econémicos, fisicos,
humanos o intelectuales y las empresas pueden tener la capacidad
de lo comprarlo, alquilarlos u obtenerlos de la aportacion de sus socios

claves.

Estos factores son claves debido a son indispensables para
transformar la propuesta de valor, por la cual condicionan la viabilidad
y rentabilidad del negocio.

Actividades claves

Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011) las empresas deberan
de planificar las acciones que realizaran en su modelo de negocio, el
cual requeriran de un conjunto de actividades claves. Este conjunto
de actividades son importantes para que la empresa emprenday a

futuro tenga éxito, estas actividades permite la  creacién y

32



h)

ofrecimiento de la propuesta de valor a los diferentes segmentos de
mercado, por el cual se percibiran ingresos y se estableceran las
relaciones, las actividades a desarrollar también dependera del giro

de la empresa.

Estos son indicadores claves y por lo cual deben de ser medibles, de
manera que determine el desempefio de la empresa y logre alcanzar

sus objetivos Washington, Barrientos (2005).
Sociedades claves

Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011) algunas empresas
forman sociedades con otras personas o empresas por diferentes
motivos, los cuales contribuirdn con el buen funcionamiento de su
modelo de negocio, estas alianzas se crean para optimizar la
capacidad de los modelos de negocio, como también para reducir los
riesgos o para la adquisicién de recursos, existen cuatro formas de
asociaciones: alianzas estratégicas se dan entre empresas que no
compiten, coopeticion es la viceversa de lo anterior, Joint ventures
este se asocian para la creacion de los nuevos negocios, las
relaciones del cliente y proveedor esto permitird garantizar la

viabilidad de suministros que la empresa requiere.
Estructura de costos

Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur (2011), la estructura de
costos es lo que la empresa tendra que incurrir al trabajar y ejecutar
el modelo de negocio establecido, en lo que se incurre en la creacion
y entrega de la propuesta de valor asi como el mantenimiento que
costara los clientes y generacion de los ingresos tienen un costo, la
estructura de costos se podra calcular después de haber establecido

los recursos, las actividades y las asociaciones claves.
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1.3.4 Presentacion de modelos de negocios

Los modelos de negocio deben de ser interpretadas de forma clara,

debe de ser considerara como un acto de comunicacion donde exista

un conjunto de una series de aspectos relevantes para su creacion.

Asimismo Washington, Barrientos (2005) la presentacion de un modelo

debe de contemplar los siguientes aspectos los cuales ameritan tenerlo

en cuenta.

a)

b)

d)

Formalizacién: La estructura de un modelo debe de contener
las variables que tengan sentido en comun, la relaciones
interconectadas entre si de estas variables sea el resultado del
aspecto mencionada.

Claridad y sintesis: El modelo de negocio debe sintetizar las
ventajas que se busca lograr, de manera que se logra entender
con claridad lo que se quiere lograr con el modelo.

Pertinencia: Aqui se determinada el uso que se dara al modelo,
si satisface las necesidades del demandante y generada
ingresos.

Alcance: Contendra los aspectos necesarios, como también se
debera de incluir o excluir ciertos elementos de manera que
permita la codificaciéon del modelo de negocio.

Credibilidad: este elemento permitird determinar el efecto final
del proceso de la comunicacion del modelo de negocio.

1.3.5 Tipos de Modelos De Negocios

1.3.5.1 Modelo de Osterwalder Alexander e Yves Pigheur

Alexander, Osterwalder (2011) en su libro Generacién de
modelos de negocio, tuvo como objetivo disefiar una guia
practica para las personas que buscar nuevos horizontes y
desafiantes que aspiran en disefar y reintentar los modelos
de negocio, atreves de estos modelos se podra crear diversos
propuestas de valores para las empresas, los clientes y la

sociedad dejando de lado a los modelos absolutos.
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Estos actores brindan una metodologia para poder generar
modelos de negocios, en la cual proponen:

a) Herramienta modelo de negocio.

Alexander, Osterwalder (2011) propone que el modelo de
negocio se debe dividir en nueve bloques basicos:
segmentacion del mercado, propuesta de valor, canales,
relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos
claves, actividades claves, asociaciones claves y la estructura
de costos, el cual permite reflejar el dia a dia que persigue la
empresa para generar utilidades. Estos bloques concentran
las areas principales de una unidad productiva: el cliente,

oferta, infraestructura y la viabilidad econémica.

Esta herramienta propuesta por el autor es el conocida como,
el Lienzo del modelo de negocio o modelo CANVAS, esta
herramienta permite visualizar, analizar, disefiar y modificar
los modelos de negocio Alexander Osterwalder y Yves,
Pigneur (2011).

b) Técnicas para el disefio del modelo de negocio.

El autor propone seis técnicas de modelo de negocios que
permitird a los disefiadores mejorar sus disefios y crear
modelos de negocios cada vez mas innovacion. A través de

estas técnicas permitira la creacién de modelos:

i. Aportaciones del cliente: esto consiste en
determinar las caracteristicas especificas del tipo y
las preferencias del cliente, como también que
clientes debe de excluir. La herramienta que permitira
determinar estas caracteristicas puede ser el Mapa
de Empatia, este mapa permitira conocer y tener
conocimiento acerca del entorno, el comportamiento
de los clientes, como también conocer sus

inquietudes y aspiraciones de ellos.
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ii. ldeacion: Es un proceso que permite generar ideas
para crear numerosos modelos de negocio. Tiene
dos fases, la generacion de ideas y sintesis para
determinar la opcion viable.

Pensamiento visual: es el uso de graficos,
esquemas, diagramas, notas adhesivas cual crea un
significado para poder establecer un debate mediante
esas representaciones.

iv. Creacion de prototipos: es como un bosquejo, los
prototipos son herramientas que permite realizar los
debates de un determinado tema, asi como realizar
los analisis y cierta correccién que se tiene de un
concepto.

v. Narracién de historias: permite esbozar y analizar

los nuevos modelos, las narraciones de historias

permiten determinar en qué consiste el modelo.

vi. Escenarios: son guias que permiten orientar el
disefio de aquellos nuevos modelos e innovacién de
modelos existentes. Aqui se determina dos
escenarios el primero: describe todos los elementos
relacionados con los clientes y el segundo: determina

el entorno en que competira el modelo.

c) Estrategia para el modelo de negocio.

Alexander, Osterwalder (2011, p.200), “los modelos de
negocios se disefian y aplican en entornos especificos. Un
conocimiento profundo del entorno de la empresa te ayudara
a concebir modelos de negocios mas fuertes y competitivos”,
la apertura de un negocio se centran en lugares donde existe
un dinamismo de demanda del producto o servicio por ofrecer,
sin embargo no todos los negocios analizan sus factores
internos 'y externos a lo largo los puede causar

consecuencias, cada empresa 0 negocio tiene sus propias
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caracteristicas pueden ser iguales pero no lo son, debido a

gue cada empresa persigue sus objetivos y metas propias.

Evaluacion Externa del modelo de negocio

Alexander, Osterwalder (2011) para tener un mejor
panorama del disefio de los modelos de negocio, se
debe de tener en cuenta las cuatro areas
importantes del entorno: fuerzas de mercado,
fuerzas de la industria, tendencias claves y fuerzas
macroecondémicas. Las cuales se explicaran a

continuacion:

v' Euerzas del mercado: comprender tener que

realizar un andlisis del mercado teniendo en
cuenta los siguientes elementos:

Segmento de mercado: identifica y describe la
capacidad generadora.

Necesidades y demandas: Se establecera
aguellas necesidades que se presenta en los
mercados y determinara el grado en que han
sido atendidas.

Cuestiones de mercado: determina los
elementos que generan el impulso y
transforman los mercados, teniendo como
referencia al cliente y la oferta.

Costos de cambio: determina los elementos
gue estan vinculada a los ciertos clientes,
empresa y su oferta.

Capacidad generadora de ingresos: identifica
la capacidad de pago de los clientes, en la que
se obtendra beneficios.

v Fuerzas de la industria: determinar el analisis

competitivo teniendo en cuentas ciertos

elementos:
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Competidores: identifica quienes son nuestros
competidores, cuales son ventajas Yy
desventajas competitivas.

Nuevos jugadores: aquellos negocios nuevos
gue ingresar al mercado.

Inversores: son los actores que influyen en el
modelo de negocio, los inversores, trabajadores
0 grupos de presion.

Proveedores y otros actores: describe
quienes seran los nuevos stakeholders que
intervendran en la cadena de valor y el grado
gue influyeran en el modelo de negocio.
Productos y servicios sustitutos: son los que
proceden de otros mercados.

Tendencias _claves: permite tener prevision

gue podria afectar al modelo de negocio
Tendencias tecnoldgicas: son aquellas que
podrian poner en peligro al negocio o traeria
beneficios.

Tendencias normalizadoras: son aquellas
tendencias normativas e impuestos que podrian
afectar al modelo de negocio

Tendencias sociales y culturales: determina
aguellos posibles cambios sociales podrian
afectar al negocio

Tendencias socioeconOmicas: describe las
tendencias demograficas.

Fuerzas macroeconémicas:

Condiciones mercado global: Esboza si la
economia se muestra en un auge o decadencia.
Mercados de capital: determinar el estado
actual con respecto a los mercados de capitales

en relacion a la necesidad del capital, como
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también obtener fondos para la empresa, hay
acceso los créditos financieros.

Infraestructura econdmica: describe la
infraestructura econdmica del mercado.
Productos basicos y otros recursos: Resalto
aguellos precios actuales y los precios del
recurso.

ii.  Evaluacion interna del modelos de negocio
Alexander, Osterwalder (2011) este aportado
comprende tener que realizar un andlisis de que
permita evaluar las debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades del modelo de negocio; mediante la
herramienta DOFA.

1.3.5.2 Modelo de Chistoph Zott y Raphael Amit
Estos actores determinan que un modelo de negocios es la forma
de como una empresa genera un conjunto de sistemas de
actividades interrelacionadas entre si, para lograr satisfacer las
necesidades de un mercado especifico y generar ingresos para la
empresa. Ellos proponen dos elementos que debemos de

contemplar para disefiar un modelo de negocio los cuales son:

a) Elementos de disefo:
i. Contenido: Determinar cudles son las actividades a realizar.
ii. Estructura: Establecer como estaran organizadas las
actividades y como deben de estar interconectadas entre si,
asimismo identificar su importancia y clasificar segun
actividades de apoyo o actividades secundaria.
iii. Gobierno: determina quién es el encargado de las actividades
seleccionadas y en donde se van a realizar.
b) Elementos de esquema:
i. Novedad: en este elemento consiste que se tiene que adoptar

la innovacion en los elementos de disefio.
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ii. Lock in: se trata de establecer contactos con terceras partes
como parte del modelo (stakeholder).

iii. Complementarios: consiste que las actividades deben de
realizarse en forma general todas juntas para producir mayor
valor, que las actividades por separado.

iv. Eficiencia: consiste en tener que reorganizar aquellas
actividades que sean posibles y necesarias para reducir los

costos de transaccion.

1.3.5.3 Modelo de Joan Magreta

b)

Joan, Magreta (2002) considera a los modelos de negocios como
historias: historias que determinan como funcionan las
organizaciones, un excelente modelo debe de contestar las
preguntas de Peter Drucker, estas preguntas se basan en
determinar quién son y seran nuestros cliente, cual es el valor para
el cliente y también contesta las preguntas de los gerentes que es lo
que deben de hacer para generar dinero, descubrir la logica
econdmica que implica como generar y ofrecer valor a los clientes y

este valor tenga un costo accesible a los clientes.
Esta autora propone un modelo de negocio basado en dos enfoques:

Enfoque narrativo: es la historia del sistema del negocio como esta
funcionando, las decisiones que se toman, la iniciativa y medicion
brindar informacion valiosa. Esto indica el sentido de la historia de
ser de la empresa.

Enfoque numérico: La fuerza del modelo es cobmo encaja el sistema
de trabajo en conjunto, si la historia es buena generara utilidades

para la empresa.

La comparacién de cada metodologia entre los autores, podemos
rescatar que en los tres casos los autores hablan de las importancia
de las actividades y el trabajo, segun Chistoph, Zott y Raphael Amit
estas actividades deben de estar interrelacionadas entre si, ademas

se deben de clasificadas y delegadas por una autoridad el cual
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asumira la responsabilidad para desarrollar las actividades en un
determinada espacio y tiempo; Joan Magrete se enfoca en el trabajo
gue se debe desarrollar y estas deben de complementar con el éxito
de la empresa, asimismo Washington, Barrientos (2005) comenta de
esta metodologia lo cual se basa en el trabajo y la evaluacion mas
no esquematiza como se debe de construir, debido a que no muestra
los componentes del modelo de negocio. La tercera metodologia de
Alexander Osterwalder brinda un mejor panorama debido a que
incluye diferentes técnicas, herramientas y estrategias que
involucran todos los elementos del modelo de negocio los cuales

cada uno contribuye en crear, proporcionar y capturar valor.

Debido a esto se elige la metodologia de Alexander Osterwalder
quién establece una metodologia méas completa, en la cual se puede
utilizar para determinar un mejor panorama de la situacion
problematica para mejorarlo o crear nuevos horizontes. Se descarta
las otras dos metodologias debido a que no esquematizan los
componentes del modelo de negocio.

1.3.6 Formalizacion empresarial
Arufiada, Benito (2010), “La formalizacion empresarial comprende
todos los tramites necesarios para que una empresa pueda
funcionar en cumplimiento pleno de la legalidad vigente”. La
formalizacién es un proceso que implica la obtencién de diversos
documentos de funcionamiento, permite desarrollar las actividades
del negocio sin incertidumbre de clausura de alguna entidad publica,
ademas permite ser reconocidos y trae beneficios para un futuro

mejor.

1.3.6.1 Tipos de formalizacion
De acuerdo Ministerio de Trabajo y Promocién Empleo (2017),
en la guia de Formalizacion empresarial, atrévete a CRECER;
afirma que en la nacionalidad peruana existen niveles de
formalizacion son: Formalizacion Juridica, tributaria, laboral,

sectorial y municipal.
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A. Formalizacién juridica

Este tipo de formalizacion comprende en que las empresas
pueden optar por dos tipos de contribuyentes, en la cual los
negocios se acogen como persona hatural con negocio o
persona juridica, segun Gonzales, Quijano (2009) Ministro de
la Produccidén afirma que una persona natural es aquella
persona hombre o mujer capaces de adquirir derechos,
deberes y obligaciones, este tipo de contribuyente ejercera
diferentes actividades econdmicas, las cuales asumiran los
derechos absolutos del negocio como propietario y asumira
los deberes y obligaciones que involucra la apertura de un

negocio.

Asimismo Morales, Miguel (2010) presidente de la
Confederacion Nacional de Instituciones Empresariales
Privadas —CONFIEP, a través de su comité de la Pequefa
Empresa y el Ministro de trabajo y promocion del Empleo —
MTPE, establece los tipos de personas juridicas que existen
en la nacionalidad peruana de manera que de fomentar la
eleccién adecuada que debera acogerse los negocios, los que

a continuacién mencionaremos:

i. Si eres persona juridica y optas de manera individual,
operaras la siguientes modalidad empresarial:
Empresa individual de responsabilidad limitada (E.l.R.L),
esta modalidad esta rigida por el decreto de la Ley N°
21621, esta integrado por una sola persona de derecho
privado, tiene responsabilidad limitada y su patrimonio es
distinto al del titular.

ii. Silaforma de organizacion es colectiva o social, estan bajo
la Ley general de sociedades —Ley N° 26887, se puede

acoger los negocios a las tres siguientes modalidades:

42



Sociedad comercial de responsabilidad limitada (S.R.
L): Es de forma societaria, esta conformado por el nimero
maximo de socios de 2 a 20, la responsabilidad de cuyos
socios es limitada segun su aportacion, el capital social
debe ser integramente pagado a tiempo de celebracién del
contrato social, bajo la pena de nulidad y estas no pueden
modificarse libremente sin la garantia y acuerdo de los
SOCios.

Modalidad Sociedad Andénima (S.A): Es una sociedad
netamente capitalista, se forma por un minimo de socios de
dos y no existe limite maximo de numero de socios, la
responsabilidad del accionista esta limitada segun el
importe de la accién. El capital esta constituido por
acciones que son titulo de valor negociable e indivisible.
Modalidades de Sociedad Andénima Cerrada (S.A.C):
Esta modalidad es ideal para los pequefios negocios,
también llamada familiares, esta sociedades son creadas
por un grupo de socios que tienen un grado amical o
familiaridad que interactlan entre si, en el cual el factor de
la confianza supera al factor del capital .Sin embargo esto

no impide que estos negocios manejen grandes capitales.

B. Formalizacion tributaria

Gonzales, Quijano (2009) este tipo de formalizacién los

negocios lo realizan ante La Superintendencia Nacional de

Aduanas y de Administracion Tributaria-SUNAT, es asi que

se identifica cuatro tipos de regimenes:

Nuevo Régimen Unico Simplificado-RUS.
Régimen Especial de Renta —RER.
Régimen general de Renta-RG.

Régimen MYPE Tributario-RMT.
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C. Formalizacién laboral

Segun ministerio de trabajo de Colombia MINTRABAJO
(2016), la formalizacién laboral es el proceso de desarrollo y
la ejecucion de las relaciones establecidas por la prestacion
de un servicios subordinadas, basadas en el ordenamiento
juridico laboral vigente en el pais. La formalizacion se
considera como acciones que determinan y fomenten las
condiciones para el bienestar y dignificacion de los
colaboradores y sus familiares.

D. Formalizacién sectorial

Segun el ministro de la produccion, Gonzales, Quijano
(2009) la formalizacién sectorial requiere de permisos o
requisitos que piden las autoridad competente, segun el giro
del negocio, en el cual se determina el compromiso con la
entidad publica respectiva, en la cual se cumpla con normas
técnicas de salud, seguridad, infraestructura entre otros
permisos, esto permitirA operar al negocio sin poner en

peligro o riesgo la vida humana.
E. Formalizacion municipal

Segun Gonzales, Quijano (2009), la formalizacién municipal
requiere de permisos de autorizacion que pide ante la
autoridad municipales distritales o provinciales, segun la
actividad y la zona donde se ubica el negocio. En el cual se
otorgara la licencia de funcionamiento y los certificados de
defensa civil, salubridad, carnet de salubridad y de

fumigacion de los establecimientos.

1.3.7 Costos de los tipos de formalizacion
La Economia informal en nuestro pais esta representado por el sector
informal y empleo informal, lo cual son grupos muy numerosos, las
empresas y los diversos trabajadores tanto las zonas rurales y urbanas

vienen iniciando sus negocios en ambitos informales.
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Asimismo esto hace referencia que muchos de los trabajadores
ofrecen su servicios a empresas no formales, las cuales no cuentan con
RUC, no pagan impuesto a la renta y no tienen beneficios laborales, en
este caso los nuevos negocios informales, que apertura su idea de
negocio se enfrentan a elevados costos que tiene que pagar el
empresario cuando quiere transcender hacia la formalizacion Cusato,
Antonio (2006).

Cusato, Antonio (2006) presenta una imagen que indica los
procedimientos que requiere una empresa en el Peru Para la

formalizacién de su empresa y los trabajadores.

llustracion 2: Procedimientos para formalizar una empresa en el Perdu.

Paso Detalles Costo  Tiempo
(S, dias

1. Estatutos y Minuta  Servicio gratuits PRODAME 0 1
2. Escritura Publica Convenio de Cooperacidn con
en Notaria Natarios (tarifa social) 200 3
3. SUNARP: 1) Busquada de Nombre de Emp.

2) Reserva de Nombre

3) Inscripcidn registro mercant

1.06% LIT .
(.3% del valor del cap. social ? 25

4. SUMAT Comprobantes de pago
Essalud Registro de Trabajadores dapend. 0 1
5. Permisos Reqgistros administrativas y
Especiales Autorizaciones sectoniales 125 25
6. Autorizacion Libro  Aprobacién del 1er libro de
de Planillas planillas por parte de MTPS

0.3% UIT X 100 hojas 7 4
7. Licencia Municipal  Requerimientos especificos
de Funcionamiento 500 30
8. Notaria: Legalizacion 140 1
Libros contables
Total ? g0

Fuente: Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Instrumento para el Andlisis

Econdémico y Financiero de Derecho ciclo-I.
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Como se observa en lailustracion N°2 los diferentes tramites que tiene
que realizar para lograr la formalizacidén de los negocios, el cual implica
los costos y tiempos que tarde cada documentacion respectiva ante

diferentes autoridades publicas.

1.3.8 Método del Costeo ABC
Es una metodologia que consiste en asignar costos a los insumos

necesarios que permita la ejecucion de las diversas actividades que
requiera un proceso productivo, identificadas como las relevantes para
obtener un objeto de costo, calculando el costo de cuyos insumos
mediante el mecanismo de absorcion del costo de las actividades
Francisco, Toro (2016).

Asimismo Pabon Baraja (2012) el Costo es el valor sacrificado que se
tendra que realizar para adquirir un bien o servicio, el cual reporta un
beneficio futuro, es un desembolso que se tendra que realizar para

alcanzar un determinado objetivo.

Francisco, Toro (2016) Esta metodologia brinda notorias ventajas para
identificar y cuantificar los costos directos e indirectos, las siguientes

ventajas se mencionara a continuacion:

a) Brinda un mejor conocimiento y comprension de todos los
factores que generan los costos.

b) Facilita la identificacién de los costos que generan valor y los
gue no lo hacen para el sistema productivo.

c) Facilita el andlisis de la rentabilidad de un producto.

d) Potencia el conocimiento que se tenga los costos totales a travées

de un proceso personalizado.

1.3.9 Simulacion en Bizagi
Es aquella herramienta que permite evaluar el desempefio de un

modelo, en diferentes configuraciones y largos tiempo de periodos, en
el cual se reduce las probabilidades de incumplir con los requerimientos
de negocio, elimina los cuellos de botella, evita la sobre utilizacion de
los recursos y optimiza el rendimiento del sistema del negocio Bizagi
(2013).
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Asimismo Copyright (2013) la simulacion en Bizagi, es establecer un
modelo completo, en la cual tiene que seguir cuatro niveles de
simulacién, los niveles no son restrictivos y se puede comenzar por
cualquiera de los niveles, siempre y cuando se obtenga la informacion

requerida, los niveles se mencionan a continuacion:

a) Nivel 1: Validacion del proceso: es la basica para evaluar la
estructura del diagrama de proceso.

b) Nivel 2: Andlisis de Tiempo: permite comprender el tiempo del
procesamiento.

c) Nivel 3: Analisis de recursos: proporciona una cercana
prediccién de como se comporta el proceso en la vida real.

d) Nivel 4: Analisis de calendario: abarca la informacion de
calendarios en el que refleja el rendimiento en periodos en
tiempos dinamicos.

1.3.10 Método del Pareto
El diagrama de Pareto, es una representacion gréfica de los datos
recogidos de un problema, esta técnica gréafica permite identificar y
ordenar los elementos con aspectos prioritarios a tratar, Instituto

Uruguayo de normas técnicas UNIT (2009).

Asimismo Arturo, Ruiz y Falcd, Rojas (2009) El principio de Pareto se
enuncia explicando que el 80% de problemas son producidos por 20%
de las causas, es decir que el 20% son los que generan la mayor parte
del efecto que se produce.

1.3.11 Anélisis Costo beneficio
Es una herramienta financiera que permite medir la relacién entre los
beneficios y los costos sociales los cuales estan asociados a un
proyecto con la finalidad de establecer la evaluacion de su

rentabilidad.

Segun Castafier, Martinez (2014) las caracteristicas que permite
distinguir al analisis beneficio costo es el intento de llevar al maximo
la cuantificacién de los beneficios y costos en la que deben de

expresarse en términos monetario.
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1.4Formulacion del problema

¢De qué manera se podra estimar los costos de la formalizacién en los

negocios del mercado Moshoqueque, 2017?
1.5Justificacion del estudio

El presente estudio de investigacion se esta desarrollando en los negocios
del mercado Moshoqueque en José Leonardo Ortiz, ubicado en la Ciudad
de Chiclayo, el cual es un centro de abastecimiento y venta de una amplia
variedad de productos de primera necesidad y consumo humano el cual se
constituye por ciertas cantidades (mayor-menos) a los diferentes regiones
de nuestro pais nacional, sin embargo la manera en que desarrollan sus
actividades diarias lo desarrollan de manera informal e empirica por parte de

los negociantes de dicho mercado.

La cultura predominante en la persistencia de seguir laborando en un el
sector informal y el desconocimiento del impacto econdémico de ser formal,
la ausencia de las autoridades y la falta de apoyo de las entidades
financieras hacen que estos negocios se debiliten y corran el riesgo de cerrar

Sus negocios.

Pertinencia: es importante realizar modelos de negocios en el mercado
Moshoqueque de José Leonardo Ortiz para que los negociantes tengan las
facultades de conocimiento acerca de sus negocios de forma mas
productiva, en la cual logren determinar y establecer la propuesta de valor
hacia sus clientes, mediante las actividades y recursos claves que ellos
podrian sacar provecho para generar mas ingresos, estos modelos
estableceran la estrategia que deben de aplicar, lo cual incluirdn los costos
de la formalizacion para lograr grandes ventajas y acceso a nuevos

horizontes.

Relevancia social: los modelos de negocios es una metodologia que se
aplica en diferentes ambitos de los paises a nivel internacional, nacional y
local para determinar los nuevos segmentos de mercado, brindar una
propuesta de valor, mejorar la relacion con los clientes de manera que esta

contribuya con la generacion de mas utilidades y ser reconocidos ante la
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sociedad, como empresa y ser considerado por las autoridades competentes

en eventos de promocién y productividad.

Relevancia académica: que este proyecto de investigacion sirva como una
base teorica para las futuras investigaciones, particularmente con aquellos
administradores e ingenieros empresariales interesados en la tematica lo
cual a través de sus propias investigaciones puedan profundizar, mejorar y

ampliar esta propuesta a temas relacionados.

Implicancias practicas: el modelo de negocios se planteara de manera
propositiva para los negocios de dicho mercado ya mencionado

anteriormente.

Valor técnico: se determinara los modelos de negocios mas adecuados que
brinden las mejores herramientas con mayor flexibilidad y adaptivas para los

negocios que operan en el mercado Moshoqueque en José Leonardo Ortiz.

Utilidad metodoldgica: el objeto de la investigacion tendra como base la
sustentacion de conocimientos cientificos y estudios de diversas autores con
fundamentos con respecto al tema de estudio de investigacion, el cual
establece las metodologias, herramientas y la estrategia para lograr el éxito
en la organizacion, el cual permite a los administradores tomar decisiones

oportunas y que hacer en ciertas circunstancia conflictivas.
1.6Hipotesis

Si se simula modelos de negocios basado en técnicas de costeo se podra
estimar el costo de la formalizacion en los negocios del mercado

Moshoqueque.
1.70Objetivos
1.7.1 Objetivo General

Simular modelos de negocios basado en técnicas de costeo para
estimar el costo de la formalizacion en los negocios del mercado

Moshoqueque, Chiclayo 2017.
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1.7.2 Objetivos Especificos

a) Analizar la situacion actual con respecto al comercio informal de

sus operaciones y actividades de los negocios del mercado

Moshoqueque.

b) Determinar mediante el método de Pareto los negocios con mayor

impacto de informalidad en el mercado Moshoqueque.

c) Disefiar los modelos de negocios utilizando las técnicas de costeo

gue incluyan los costos y gastos de la formalizacion.

d) Utilizar herramientas de simulacion que permita determinar la

viabilidad operativa de los modelos de negocios disefiados.

e) Establecer el analisis de costo beneficio de los modelos de

negocios simulados para los negocios del mercado Moshoqueque.

II.METODO

2.1 Disefio de Investigacion

La investigacion se llevé acabo con el analisis cuantitativo-descriptivo por la

razén a que es una investigacion no experimental, que contribuyo con el estudio

y permita describir el comportamiento de las variables dependiente como

independiente, con la utilizaciéon de instrumentos usados para el recojo de

informacion.

e

M: muestra de estudio.

LEYENDA

M- OXeorvereennn P

Ox: informacién.

P: propositiva

~\

2.2 Variables

2.2.1 Variable independiente: Modelo de negocio.

2.2.2Variable dependiente: Costos de la formalizacion.
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Tabla 1: Operacionalizacion Variable "Modelo de Negocios".

Definicién

Conceptual

Variable Independiente

Modelo de negocios
Alexander Osterwalder y Yves, Pigneur (2011),
“Un modelo de negocio describe las bases
sobre las que una empresa crear, proporcionar
y captar valor”,

Asimismo, “los modelos de negocios se disefian
entornos

y aplican en especificos. Un

conocimiento profundo del entorno de la

empresa te ayudara a concebir modelos de

negocios mas
Alexander, Osterwalder (2011, p.200)

fuertes y competitivos”

Definicion

Operacional

Todos los modelos de
negocios pasan por
dimensiones concretas
del mercado y se
encuentran enmarcadas
en escenarios actuales
de tendencias y

macroecondémicas

Dimension

Fuerza

Del mercado

Tendencias
Claves

Fuerzas

macroeconémicas

Elaboracion propia.
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Indicador

Estrategia para captar clientes

Capacidad generadora de ingresos

Fomento de formalizacion

Gestion Tributaria
Disponibilidad

de créditos

financieros

Acceso a los Recursos.

Escala de

Medicion

Nominal



DEFINICION CONCEPTUAL

Variable dependiente:

Costo de la formalizacion.

Segun
“La

empresarial

(Arrufiada, 2010),
formalizacion

comprende
todos los tramites
necesarios para que una
empresa pueda funcionar
en cumplimiento pleno de la

legalidad vigente”.

Tabla 2: Operacionalizacion variable dependiente "formalizacion”.

DEFINICION
OPERACIONAL

La formalizacién es un
proceso que implica la
obtencién de diversos
documentos de
funcionamiento,
permite desarrollar las
actividades del negocio
sin incertidumbre de
clausura de alguna
entidad publica,
ademas permite ser
reconocidos y trae
beneficios para un
futuro mejor.

DIMENSION

Analisis de la
Formalizacién

INDICADOR

Formalizacion
Juridica

Formalizacién
Tributaria

Formalizacién
Sectorial

Formalizacién
Municipal

Formalizacion
Laboral

Elaboracion propia.
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ESCALA
MEDICION

FORMULA

Costos de busqueda y reserva del nombre

CBR= Costos de busqueda y reserva del nombre
Costo elaboracion minuta

CM=Costo minuta

Costo Escritura Publica

CEP= Costo Escritura Publica

Costos de la Escritura en la SUNARP

CES= Costos de la Escritura en la SUNARP
Costos inscripcion del negocio en RUC

CINRUC= Costos inscripcién del negocio en RUC
Costos requerimientos inscripcién al RUC
CRIRUC= Costos requerimientos inscripcion al RUC
Costos de los registros administrativos

CRA= Costos de los registros administrativos
Costo del documento de autorizacion Sectorial
CDAS= Costo del documento de autorizacion Sectorial
Costos de licencia de funcionamiento

CLF= Costos de licencia de funcionamiento
Costos de otros documentos

COD= Costos de otros documentos

Costo de inscripcion en registros de trabajo

CIRT= Costo de inscripcién en registros de trabajo
Costo en registros REMYPE.

CREMYPE= Costo en registros REMYPE.

ORDINAL

DE



2.3 Poblacion y muestra
2.3.1 Poblacion

En esta investigacion la poblacién esta representada por los 3036 negocios que

conforman los tres sectores del mercado mayorista- minorista Moshoqueque.
2.3.2 Muestra

Para obtener la muestra de estudio que servird para la investigacion, se utilizé la
férmula de la muestra no probabilistico con muestreo estratificado, por la razon que
la poblacién se dividio en base a los tres sectores del mercado Moshoqueque. Para

obtener la muestra se aplico la siguiente formula:

ZZ(p *q) DONDE:

" z2(p * q) - tamafio d t
e2 + (T) n: tamafo de muestra.
| N: tamafio de poblacidn.

Z: nivel de confianza.

p: proporcion de la poblacién
con caracteristicas deseadas.

Calculo de la muestra:

n=? g: proporcién de la poblacion
sin la caracteristica deseada.
N=3036
e: nivel de error dispuesta a
7 > (1 —a = 095) cometer.
p=05
= 0.5
a _ (1.96)%(0.5 % 0.5)
e = 0.05 "~ 0.05)2 + (3036)
n =342

a) Después de haber realizado el calculo de la formula, se obtuvo como resultada
gue la muestra para la investigacion presente esta conformado un numero de 342

negocios del mercado Moshoqueque.
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Técnicas e instrumentos de datos.

Encuesta: ayudo a obtener informacion sobre la percepcion de costeo
que tiene cada propietario de los negocios del mercado mayorista-
minorista Moshoqueque.

Guia de observacion: permitié obtener informacion basica elemental
para el desarrollo de la tesis de investigacion debido a la sensibilidad del
tema de la informalidad y los movimientos de compra y venta de los

productos para abastecer a los puestos del mercado Moshoqueque.

Bizagi: permite simular los procesos de las actividades de los modelos de

negocios para los negocios seleccionados del mercado Moshoqueque.
2.4.2. Validez y confiabilidad

Las herramienta usadas para el recojo de informacion fueron validadas por
el juicio de tres expertos profesionales en la campo de desarrollo de la

investigacion. Los expertos fueron:

> Bach. Administracion, Burga Bravo, Wilmer.
> Mg.Gestién Publica, Pasco Merino Jorge Luis.
> Lic. Administracion, Gonzales Saucedo, Giannina.

2.5 Métodos de analisis de datos

Para procesar todos los datos recogidos mediante la encuesta se utilizé el
software SPSS para analizar e interpretar dicha informacion, ademas se utilizé

a Microsoft Excel para realizar los graficos de resultados.

54



[l Resultados
Para la investigacion presente se utilizd el analisis de observacion a las

diferentes empresas publicas quienes contribuyen con el proceso de la
formalizacidon de los negocios y la encuesta fue aplicada a los negociantes del
mercado Moshoqueque del distrito de José Leonardo Ortiz, lo cual permite
recolectar informacion valiosa y confiable para determinar el estudio de las

variables, por lo cual se puede determinar los siguientes resultados:
3.1 Resultados de la aplicacion de las encuestas
3.1.1 Fuerzas del mercado
3.1.1.1 Estrategia para captar al cliente

Tabla 3: Estrategias de los negociantes del mercado Moshoqueque
para vincular al cliente.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

valido
Buen servicio 161 47.1 47.1
Diversificacion 23 6.7 6.7
de productos
Calidad de 68 19.9 19.9
productos
Precios 41 12.0 12.0
accesibles al
cliente
Todas las 49 14.3 14.3
anteriores
Total 342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 3: Estrategias de los negociantes del mercado Moshoqueque para vincular al cliente.

M Buen servicio

m Diversificacion de productos

H Calidad de productos
Precios accesibles al cliente

B Todas las anteriores

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: De acuerdo al grafico N°3, el 47% de los encuestado de los
negociantes del mercado Moshoqueque utilizan la estrategia del “Buen servicio”
para vincular a los clientes, 20% la “Calidad de sus productos”, 14% aplican todas
las estrategias planteadas en la encuesta, el 12% “Los precios accesibles” y el 7%

la “diversificacion de los productos en los puestos de trabajos.

Tabla 4: Frecuencia de compra de los negociantes del mercado Moshoqueque.

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | valido
Diario

153 44.7 44.7
Semanal

142 41.5 41.5
Quincenal

40 11.7 11.7
Mensual

4 1.2 1.2
Otro

3 9 9
Total

342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 4: Frecuencia de compra de los comerciantes del mercado Moshoqueque.

M Diario

M Semanal

M Quincenal
Mensual

B Otro

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: En la representacion del grafico N°4, el 45% de los encuestado de
los negociantes del mercado Moshoqueque realizan sus compras para el
abastecimiento de su negocio diario, 41% semanal, 12% quincenal y 1% mensual.

Tabla 5: Inversion de los negociantes del mercado Moshoqueque.

Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido
De 0 a 1,000 147 43.0 43.0
De 1,100 23,000 [, 29.8 29.8
De 3,100 a 6,000 |, 13.7 13.7
de 6,100 a 9,000 21 6.1 6.1
de 9,100 a méas 12 35 3.5
otros montos 13 38 3.8
Total 342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 5: Inversion de los comerciantes del mercado Moshoqueque.

H DeOa 1,000

B De 1,100 a 3,000

= De 3,100 a 6,000
de 6,100 a 9,000

M de 9,100 a mas

M otros montos

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun el gréfico N°5, el 43% de los encuestado de los negociantes
del mercado Moshoqueque segun su tiempo de compra invierten para la
adquisicién de sus productos en la escala de 0 a 1000 nuevos soles, 30% de 1100
a 3000, 14% de 3100 a 6000, 6% de 6100 a 9000, 4% otros montos y 3% de 9100

a mas.

Tabla 6: Los clientes son importantes para los negociantes del mercado Moshoqueque

Porcentaje

Frecuencia |Porcentaje |valido
Algo
Importante 1 3 3
Importante

146 42.7 42.7
Muy Importante

195 57.0 57.0
Total

342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 6: Los clientes son importantes para los negociantes del mercado Moshoqueque.

Importante
43%

= Algo Importante Importante = Muy Importante

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: En la representacion del grafico N°6, el 57% de los encuestados

de los negociantes del mercado Moshoqueque es muy importante que sus clientes

los reconozcan y vuelvan a comprarlo sus productos que ofrecen y el 43% lo

consideran importante.

3.1.1.2 Capacidad generadora de ingresos

Tabla 7: Puestos de negocios que cuentan con productos accesibles al cliente.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje| valido
Si
318 93.0 93.3
No
23 6.7 6.7
Total validos
341 99.7 100.0
Total
342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 7: Puestos de negocios que cuentan con productos accesibles al cliente.

mSi

m No

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun el grafico N°7, el 93% de los encuestado de los negociantes
del mercado Moshoqueque Sl disponen con los productos por los cuales los
clientes requieren y estan dispuestos a pagar y 7% manifestdé que NO debido a la

competencia existente.

Tabla 8: Negociantes que han identificado los productos con mayor rotacion.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido
Si
300 87.7 87.7
No
42 12.3 12.3
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 8: Negociantes que han identificado los productos con mayor rotacion.

Fuente: Elaboracion propia

mSi

® No

Interpretacion: Segun el gréfico N°8, el 88% de los encuestado de los negociantes

del mercado Moshoqueque respondieron que Sl han logrado determinar el producto

que tiene mayor rotacion en su puesto de trabajo, el 12% NO han logrado

determinar debido a que a diario venden por igual.

Tabla 9: Proveedores que cumplen con el abastecimiento del puesto de trabajo.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje| valido
Algunas
Veces 4 1.2 1.2
Casi
siempre 140 40.9 40.9
Siempre
198 57.9 57.9
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 9: Proveedores que cumplen con el abastecimiento del puesto de trabajo.

M algunas veces
M casi siempre

W siempre

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun el gréfico N°9, el 58% de los encuestado de los negociantes
del mercado Moshoqueque afirman que sus proveedores siempre cumple con la

cantidad solicitada del pedido, 41% casi siempre y 1% algunas veces.
3.1.2 TENDENCIAS CLAVES

3.1.2.1 indice de negocios formales.

Tabla 10: Porcentaje de negocios formales e informales del mercado Moshoqueque.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido
Si
41 12.0 12.0
No
301 88.0 88.0
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 10: Porcentaje de negocios formales e informales del mercado Moshoqueque.

M Si

m No

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Como podemos darnos cuenta en el grafico N°10, el 12% de los
negociantes del mercado Moshoqueque respondieron que su negocio es formal,

mientras que el 88% de los negociantes laboran en la informalidad.

Tabla 11: Tipo de contribuyente de los negocios del mercado Moshoqueque.

Frecuencia | Porcentaje Porcfgntaje
valido
Persona Natural

39 11.4 95.1
Persona
Juridica 2 6 4.9

Total validos

41 12.0 100.0
Sistema

301 88.0
Total

342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 11: Tipo de contribuyente de los negocios del mercado Moshoqueque.

M Persona Natural

M Persona Juridica

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: De acuerdo al grafico N°11, del total de 41 negociantes del
mercado Moshoqueque, respondieron pertenecer a un tipo de contribuyente, se

obtiene que el 95% pertenecen al tipo de Persona Natural y 5% Persona Juridica.

Tabla 12: Causas por que no se han formalizado los negociantes.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje| valido
Muchos Tramites
87 25.4 28.8
Elevados costos
53 15.5 17.5
No tiene muchos
ingresos 37 10.8 12.3
Falta de orientacion
85 249 28.1
Otras causas 40 11.7 13.2
Total validos 302 88.3 100.0
Sistema 40 11.7
Total 342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 12: Causas por que no se han formalizado los negociantes.

B Muchos Tramites

M Elevados costos

M no tiene muchos ingresos
Falta de orientacion

M Otras causas

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun en grafico N° 12, el 29% de los negociantes del mercado
Moshoqueque confirman que las causas que limitan la formalizacion de sus
negocios es la existencia de la mucha tramitacion de documentos, el 28%
manifiestan que otra de las causas que limitan la formalizacion es la falta de
orientacion, asimismo el 18% afirman que otra de las causas también son los
elevados costos, 13% dicen que son otras causas por las que aun no formalizan su
negocio y 12% respondieron que la falta de ingresos es la causa por la que no

formalizan sus negocios.

Tabla 13: Importancia de los negociantes sobre la formalizacion de los negocios.

Frecuencia | Porcentaje Porggntaje

valido

Algo Importante
36 10.5 10.5

Importante

207 60.5 60.5

Muy Importante
99 28.9 28.9

Total

342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 13: Importancia de los negociantes sobre la formalizacion de los negocios.

H Algo Importante
B Importante

W Muy Importante

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: En la representacion del grafico N°13, el 61% de los negociantes
del mercado Moshoqueque considera que es importante la formalizacion de un
negocio, el 29% expresa que es muy importante y el 10% consideran que la

formalizacién de un negocio debe de ser algo importante.

Tabla 14: Negociantes invitados a programas de formalizar los negocios y los impuestos

tributarios.
Frecuencia | Porcentaje Porgqntaje
valido
Si
54 15.8 15.9
No
286 83.6 84.1
Total validos
340 99.4 100.0
Sistema
2 .6
Total
342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 14: Negociantes invitados a programas de formalizar los negocios y los impuestos
tributarios.

M Si

® No

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun el grafico N° 14, el 84% de los negociantes del mercado
Moshoqueque respondieron que no han sido invitados a los programas de como
formalizar los negocios y los impuestos que deben de pagar segun el rubro del
negocio y el 16% de fueron invitados a los programas de formalizacion realizado

por una entidad publica o privada.

Tabla 15: Programas de formalizacién son importante para los negociantes del mercado

Moshoqueque.
Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje| valido

Indiferente
18 5.3 5.3

De acuerdo
221 64.6 64.6

Totalmente de
acuerdo 103 30.1 30.1
Total

342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 15: Programas de formalizacion son importante para los negociantes del mercado

Moshoqueque.

B Indiferente
M De acuerdo

 Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: En la representacion grafica N°15, el 65% de los negociantes del
mercado Moshoqueque estan de acuerdo que los programas de como formalizar
los negocios son necesario, 30% estan totalmente de acuerdo y el 5% es

indiferentes a cerca de los temas de la formalizacion.

Tabla 16: Negociantes que estdn de acuerdo en formalizar su negocio, si recibiera la orientacion

adecuada.
Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje| valido

Indiferente
48 14.0 14.0

De acuerdo
227 66.4 66.4

Totalmente de
Total

342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 16: Negociantes que estdn de acuerdo en formalizar su negocio, si recibiera la orientacion

adecuada.

M Indiferente
H De acuerdo

 Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: De acuerdo al grafico N°16, el 66% de los negociantes del mercado
Moshoqueque estarian de acuerdo en formalizar su negocio, si recibiera la
orientacion adecuada, trasparencia de la informacién de la formalizacion y el apoyo
de las autoridades competentes por un determinado tiempo para organizarse, el
20% esta totalmente de acuerdo y 14% es indiferente a la formalizacién de sus

negocios.
Contrastacion de Hipétesis:

Ho: Si se simula modelos de negocios basado en técnicas de costeo no se podra

estimar el costo de la formalizacion en los negocios del mercado Moshoqueque.

H1: Si se simula modelos de negocios basado en técnicas de costeo se podra

estimar el costo de la formalizacion en los negocios del mercado Moshoqueque.

Para la contratacion de la hipétesis, utilizamos una prueba para diferencia de
proporciones, donde evaluaremos si existe diferencia significativa entre el
margen obtenido por la simulacion de costos de empresa formalizada y de una

no formalizada.
Pf = 0.0556%

Pnf = 0.1614%
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n =342

Ho: Pnf-Pf=0

H1: Pnf-Pf#0

Nivel de Confiabilidad: 95%

Se tiene:

Hypothesis test for two independent proportions

pl p2 pc
0.0556 0.1614 0.1085
19/342 55/342 74/684

19.008 55.201 74.209

342 342 684
-0.1058 difference
0. hypothesized difference
0.0238 std. error
-4.45 z
8.60E-06  p-value (two-tailed)
-0.1518 confidence interval 95.% lower
-0.0599 confidence interval 95.% upper
0.0459 margin of error
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Se observa con un nivel de confianza del 95% que la diferencia de proporciones
del B/C de la simulacion de la empresa formalizada vs. la no formalizada, presenta
una diferencia significativa, por lo que podemos afirmar que el B/C de la
formalizacién debe orientarse a los empresarios, reforzando con las ventajas que
proporciona la formalizacion y este recompense los costos y pagos de los

impuestos tributarios de la formalizacion se su negocio.
3.1.2.2 Gestion tributaria

Tabla 17: Negociantes sanciones por parte de las autoridades competentes.

Frecuencia | Porcentaje Porggntaje
valido
Si
243 71.1 71.1
No
99 28.9 28.9
Total 342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 17: Negociantes sanciones por parte de las autoridades competentes.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun el grafico N°17, el 71% de los encuestado de los
negociantes del mercado Moshoqueque afirmaron que en varias oportunidades han
sido sancionados por las autoridades competentes, el 29% no ha recibido ninguna

de las sanciones mencionadas en la pregunta.

Tabla 18: Negociantes que reciben apoyo de las autoridades competentes

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido
Indiferente
1 3 3
Poco
Satisfecho 80 23.4 23.4
Insatisfecho
261 76.3 76.3
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 18: Negociantes que reciben apoyo de las autoridades competentes.

M Indiferente
B Poco Satisfecho

m Insatisfecho

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: En la representacion del grafico N°18, el 76% de los encuestado
de los negociantes del mercado Moshoqueque respondieron que se encuentran
Insatisfechos debido a que no sienten el apoyo de las autoridades publicas,

asimismo el 24% esta poco satisfecho.

Tabla 19: Eventos de la Municipalidad que han participado los negociantes del mercado.

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido
Algunas
Veces 1 3 3
Pocas
veces 42 12.3 12.3
Nunca
299 87.4 87.4
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 19: Eventos de la Municipalidad que han participado los negociantes del mercado.

Pocas veces
Algunas Veces /

0%

m Algunas Veces
Pocas veces

® Nunca

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Como podemos dar cuenta en el grafico N°19, el 88% de los
negociantes del mercado Moshogueque nunca han participado en algun evento de
presentacion de sus productos o servicios que ofrecen, debido a que no se ha
realiza ferias en el mismo mercado, el 12% afirma que pocas veces han participado
a los eventos pero hace varios afios atras, actualmente no se realiza nada en el

mercado comentaron durante la encuesta.
3.1.3 FUERZAS MACROECONOMICAS
3.1.3.1 Disponibilidad de créditos financieros

Tabla 20: Negociantes que disponen de créditos financieros.

Frecuencia | Porcentaje PorcEgntaJe
valido
Si
228 66.7 66.7
No
114 33.3 33.3
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 20: Negociantes que disponen de créditos financieros.

ESi mNo

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: En la representacion del grafico N°20, el 67% de los encuestado
de los negociantes del mercado Moshoqueque afirmaron que si tienen acceso a las
entidades financieras las cuales han sacado créditos a las entidades bancarias y

cajas financieras y el 33% respondieron que no porque trabajan con capital propio.

Tabla 21: Negociantes que no han sido objeto de crédito financieras.

Frecuencia | Porcentaje Por(;e_ntaje
valido
Si
133 38.9 39.1
No
207 60.5 60.9
Total
340 99.4 100.0
Total
342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 21: Negociantes que no han sido objeto de crédito financieras.

ESi mNo

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun el grafico N°21, el 61% de los encuestado de los
negociantes del mercado Moshoqueque confirman que NO los han negado en
crédito las entidades crediticias y el 39% afirmaron que Sl en algunas oportunidad

las entidades crediticias si los han negado el crédito debido a diferentes causas.

Tabla 22: Causa por las que se le han negado el crédito a los negociantes.

Causa Frecuencia | Porcentaje Porc/:e_nta;e
valido
No accedia para el
monto solicitado 50 14.6 38.2
Su negocio no esta
formalizado S 1.5 3.8
No dispone de los
registros 44 12.9 33.6
mercantiles
Presentabg deuda 12 35 92
anterior
Otros 20 5.8 15.3
Total validos 131 38.3 100.0
Sistema 211 61.7
Total 342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 22: Causa por las que se le han negado el crédito a los negociantes.

B No accedia para el
monto solicitado

M Su negocio no esta
formalizado

No dispone de los
registros mercantiles

Presentaba deuda
anterior

m Otros

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun el grafico N°22, el 38% de los encuestado de los
negociantes del mercado Moshoqueque confirman que las entidades bancarias los
han negado el Crédito financiero debido a que no accedian al monto solicitado, 34%
por no disponer de los registros mercantiles que sustenten que tienen negocio, 15%
son otras causa, el 9% por presentar una deuda y 4 % porque su negocio no estaba

formalizado.
3.1.3.2 Acceso arecursos humano

Tabla 23: Negociantes con trabajadores en sus puestos de trabajo.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje| valido
Si
91 26.6 26.6
No
251 73.4 73.4
Total
342 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 23: Negociantes con trabajadores en sus puestos de trabajo.

M Si

m No

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun la representacion del grafico N°23, el 73% de los
encuestado de los negociantes del mercado Moshoqueque NO disponen con mano
de obra para el apoyo de sus actividades diarias y el 27% Sl cuentan con

trabajadores en sus puestos de trabajo.

Tabla 24: Sueldo de los trabajadores que laboran en el mercado Moshoqueque.

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido
De 0 a 200
1 3 1.1
De 200 a 400
4 1.2 4.5
De 400 a 600
19 5.6 21.3
de 600 a 800
29 8.5 32.6
De 800 a mas
36 10.5 40.4
Total Validos
89 26.0 100.0
Total
342 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 24: Sueldo de los trabajadores que laboran en el mercado Moshoqueque.

W De 0a 200
De 200 a 400

H De 400 a 600

H de 600 a 800

H De 800 a mas

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun el grafico N°24, el 40% de los encuestado de los
negociantes del mercado Moshoqueque el sueldo de sus trabajadores estan de los
S/.800.00 a mas, el 33% esta entre el pago de S/.600.00 A 800.00, el 21% entre los
S/400 a 600.00, el 5% entre los S/200.00 a 400.00 y el 1% esta entre la escala de

S/0 a 200.00 nuevos soles.
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3.2 Resultados de la guia de observacion a las entidades publicas.

En lo que respecta al presente instrumento de recoleccion de datos, se visito a
las entidades publicas quienes tienen la responsabilidad y capacidad de otorgar
las autorizaciones y permisos respectivos para la formalizacion de los negocios,
por lo cual se determind los costos que se generan en cada entidad publica
para la tramitacion de la documentacion necesaria para la formalizacion de los
negocios, todos ellos identificados en la guia de observacion referenciada en

los anexos. Las entidades publicas que se visitados fueron:
A. Formalizacion Juridica:

Se visitd a la Superintendencia Nacional de Registros Publicos (SUNARP):
En lo cual se logro determinar los costos para la formalizacién juridica de un

negocio son las siguientes:

» Costo para la busqueda del nombre
Denominacion: CBN=S/.4.00

» Costo para la reserva del nombre
Denominacion: CRN= S/.18.00

» Costos de la Inscripcién en registros Publicos
Denominacion: CIRP=S/.39.00

Asimismo se visité a un Estudio Juridico “Nufiez Ramirez”:(Esto dependera
segun el contrato pactado) para la elaboracion de la Minuta de Constitucién

o el acto constitutivo.

» Costo por la elaboracion de la minuta
Denominacion: CM=S/.1000.00
También se visitd a la Notaria publica “Cardenas”:(Dependera del lugar) En
lo cual se logré determinar los costos de la escritura publica, para después
realizar la inscripcion respectiva en registros publicos:
» Costos de la Escritura Publica.
Denominacion: CEP= S/.150.00 — S/.300.00
» Costo de la legalizacion de los libros contables.
Denominacion: CLEL= S/.20.00 — S/30.00

80



B. Formalizacién Tributaria
Se visitd a la entidad de Superintendencia Nacional de Administracion
Tributaria (SUNAT): donde se determiné los siguientes costos que
corresponde a la formalizacion Tributaria:
» Costo Inscripcion del negocio en RUC.
Denominacion: CINRUC=S/.00.0
» Costos de requerimientos para la inscripcion en RUC
Denominacion: CRIRUC= S/.0.50

C. Formalizacion Sectorial
Se visité a la Gerencia Regional de salud (GERESA): en esta institucién se
logré determinar los costos de la formalizacion sectorial para los permisos
especiales, los cuales varian segun el tipo de permiso y en diferentes
instituciones. Se pudo determinar que estos negocios no necesitan de un
permiso especial por motivos que su negocio no esta directamente con la
produccion y transformacion de la materia prima, asimismo las actividades
gue se realizan en el mercado Moshoqueque no se encuentran en el Decreto
Supremo N°007-98-SA (1998), la cual lo otorga la facultad a la municipalidad
distrital para la supervision y control de la manipulacion de los alimentos
desde el transporte, almacenamiento y comercializacion de los productos
gue se distribuira en cajas, canastas, sacos u otros depdsitos que eviten el

contacto con el suelo o la plataforma.

D. Formalizacién Municipal
Se visitdé a la Municipalidad de Distrital de José Leonardo Ortiz: Se logré
determinar los costos que corresponde a la formalizacion municipal, lo cual
varia segun cada municipalidad en donde se ubica el negocio:
» Costo de Licencia de funcionamiento.
Denominacion: CLF= S/.285.00
» Denominacion: COD= S/.185.00
E. Formalizaciéon Laboral
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (MTPE): Se logré determinar

los costos de la formalizacién laboral:
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» Costo por la Inscripcién de los trabajadores en planilla.
Denominacion: CITP= S/.00.0

» Costo Sistema fisico de planillas.
Denominacion: CSFP=S/.36.00

3.3 Resultados de la Guia de Observacion a los Proveedores del mercado

Moshoqueque.

Debido a la sensibilidad del tema de investigacion con respecto a la
informalidad de los negocios del mercado Moshoqueque, los cuales se resisten
a brindar informacion con respecto a sus margenes de utilidades que obtienen,
surgid la necesidad de desarrollar una guia de observacién a ciertos
proveedores del mercado Moshoqueque, cuyos productos son comercializados
en el dicho mercado. Estos datos importantes para la investigacion presente.
Se visitd a los siguientes Comerciantes en lo que se obtuvo los siguientes

datos:

a) Comerciante mayorista de fruta:
Se determinaron los siguientes precios de las frutas mas demandadas por
los consumidores quienes compran en el mercado Moshoqueque:
v" Mandarina (Tamafio comercial): S/1.50- 1.80Kg.
v' Manzana (Israel): S/ 1.30, 1.50 y 1.80 Kg
v" Uva (caja 10Kg): S/ 1.80 kg
b) Comerciantes Mayoristas de Verdura:
v' Cebolla (maya 80Kg): S/40.00 y 45.00
v' Tomate (Bolsa 25kg): S/18.00
v" Limon (Bolsa 45Kg): S/300.00-350.00

c) Proveedores de abarrotes “Molino”
v" Arroz NIR (Saco 49kg): S/105
v Arroz afiejo (Saco 49kg): S/110
v' Arroz (Saco 49kg): S/100.00.
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3.4 Resultados de la Guia de Observacion a los Negociantes del mercado

Moshoqueque.

Debido a la sensibilidad del tema de investigacion con respecto a la
informalidad de los negocios del mercado Moshoqueque, los cuales se resisten
a brindar informacién con respecto a sus margenes de utilidades que obtienen,
se desarrolld la guia de observacion lo cual permitié hacer una comparacion de
la compra y venta de sus productos por los cuales obtienen ganancias, datos
importantes para la investigacion presente. Se visitd a los siguientes

negociantes dedicados a los siguientes rubros:
a). Negociantes del mercado Moshoqueque “Fruta”.

Se determinaron los siguientes precios de las frutas mas demandadas por
los consumidores quienes compran en el mercado Moshoqueque:

v" Mandarina (Tamafio comercial): S/ 2.00 - 2.50 Kg.

v' Manzana (Israel): S/ 2.00, 2.50 y 3.00 Kg

v" Uva (caja 10Kg): S/ 2.50 kg

c). Negociantes del mercado Moshoqueque “Verduras”.

v' Cebolla (maya 80Kg): S/1.00y 1.50
v' Tomate (Bolsa 25kg): S/1.50
v' Limén (Bolsa 45Kg): S/0.50-0.80 und

d) Negociantes del mercado Moshoqueque “Abarrotes”.
v" Arroz NIR (Saco 49kg): S/110
v Arroz afiejo (Saco 49kg): S/115
v' Arroz otros (Saco 49kg): S/100

Conclusion: Después de haber analizado los precios de ciertos productos
gue se comercializan en el mercado Moshoqueque desde la perspectiva del
negociantes mayorista quienes traen en grandes proporciones de toneladas
de mercaderia y los negociantes quienes venden en el mercado por mayor

y menor se concluy6 que el margen de ganancia son:
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1. Negociantes del mercado Moshoqueque “Fruta”
Determinando la comparacion entre el costo de compra de las frutas a los
mayoristas y el precio de venta en el mercado, se observo un margen posible

de ganancia de S/.0.50- 0.80 céntimos por Kilo.

2. Negociantes del mercado Moshoqueque “Verduras”
Haciendo la comparacion entre el costo de compra de las verduras a los
mayoristas y el precio de venta en el mercado, se observo un margen posible

de ganancia de S/.0.50 - 0.80 céntimos por kilo.

3. Negociantes del mercado Moshoqueque “Abarrotes”
Se realiz6 la comparacion entre el costo de compra de los productos de
primera necesidad a los mayoristas y el precio de venta en el mercado, se
observé un margen posible de ganancia de S/.
v" Arroz NIR (Saco 49kg): S/105 (ganancia S/17.00 por kilo, S/.5-8 por
saco)
v Arroz afiejo (Saco 49kg): S/110 (ganancia S/22.00 por kilo, S/15.00
por saco
v' Arroz (Saco 49kg): S/100.00 (ganancia S/20.00 por kilo, S/25.00)
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IV. DISCUSION
a) Analisis de la situacion actual con respecto al comercio informal de

sus operaciones y actividades de los negocios del mercado

Moshoqueque.

La situacion actual de la problemética de los negocios del mercado
mayorista de Moshoqueque ubicada en el distrito de José Leonardo Ortiz, el
cual es el emporio del comercio mas grande del norte del pais y en donde
existe una alta tasa de informalidad del 88% segun los resultados de las
encuestas aplicadas a los negociante en la tabla 10 y grafica 10, asimismo
también se pudo determinar algunas de las causas que originan la
persistencia de la informalidad, el 29% expreso que una de las causas es la
existencia de la mucha tramitacion documentaria ante las diferentes
entidades publicas, 28% falta de orientacibn sobre las ventajas y
desventajas de la formalizacion de los negocios, 18% los elevados costos
esto genera, 13% otras causay un 12% por qué no tienen muchos ingresos,
como se muestran en la tabla N°12 y grafico N°12.

Asimismo también se logré determinar bajo la escala del Likert de la
encuesta que mas del 60% considera que es “Importante” la formalizacion
de los negocios segun la tabla N°13, grafica N°13. También se determiné
gue el 66% de los encuestados estan de acuerdo en formalizar sus negocios
si recibieran la orientacién adecuada de la formalizacién y el respaldo del
apoyo de las autoridades competentes, en lo cual se tiene que el 76% de
los comerciantes del mercado Moshoqueque se encuentra “Insatisfecho”
debido a que no sientes el apoyo e interés y compromiso de las autoridades
correspondientes como se puede apreciar en las tablas N°15 y 18 y los
grafico N°15 y 18 respectivamente. Esta investigacion difiere con la
investigacion Tarazona, Lépez y Veliz (2016) quienes plantean un analisis
para determinar la incidencia de la cultura tributaria de la empresa T&L
S.A.C, con respecto a la formalizacion y la conocimiento del sistema
tributario el cual solo se utilizé la metodologia casuistica y no se utilizo otro
instrumento para la recoleccion de datos, como la encuesta bajo la escala
de Likert para poder determinar, ya que es importante para determinar la

percepcion de los encuestados y determinar el grado de importancia que
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b)

tienen ante una situacion problematica, la encuesta es importante desde el
punto de vista del autor Alvarez, Quipuzco (2013) la cual se utilizé la técnica
del fichaje para registrar y ordenar los datos de la investigacion, asi como
también se utilizO la encuesta para la recoleccion de datos claros y
oportunos para la investigacion de determinar los factores que estan

asociados a la informalidad de los microempresario.

Determinacion mediante el método de Pareto los negocios con mayor
impacto de informalidad en el mercado Moshoqueque.

El método del Pareto es una herramienta importante, la cual se utilizo para
determinar el grado de informalidad de los negocios del mercado
Moshoqueque los cuales ejercen sus actividades en sus puestos de trabajo
de manera informal. El diagrama del Pareto permitié analizar el indice del
sector con mayor grado de informalidad para determinar la muestra
especifica para la simulacién de los modelos de negocios. Esto defiere a la
investigacion de Santa Maria (2009) quien en su investigacion para el
analisis utilizo el método del modelo Logit para poder determinar el indice
mas alto de la informalidad de las negocios Mype de dicho pais, en el cual
lo informal=1, si este poseian registros mercantiles y lo informal=0, si estos
poseian dicho registro. Es interesante el método que utilizo debido a que
logro obtener los datos que requeria dicha investigacion para determinar con
claridad el analisis de la realidad problematica y determinar el indice de
mayor informalidad y las causas que lo generan para que los negocios sigan
en la informalidad y crear mecanismos para contrarrestarlos. En ambos caso

son modelos matematicos que permite tomar decisiones.

Disefio de modelos de negocios utilizando las técnicas de costeo que
incluyan los costos y gastos de la formalizacion.

Se disefia el modelo de los negocios del mercado Moshoqueque los cuales
se establecera bajo la metodologia de Alexander Osterwalder (2011) quien
propone en su libro titulado “Generacion de modelos de negocios” lo cual
nos permite disefar los modelos de negocios mediante la herramientas del
CANVAS el cual se establecera los nueve blogue que lo conforman

(Segmentacion de mercado, propuesta de valor, canales de distribucion,
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d)

relaciones claves, fuentes de ingresos, recursos claves, actividades claves,
asociaciones claves y la estructura de costos) y a esto se le sumara la
técnica de costeo basado en actividades (ABC) para estimar e incluir los
costos y gastos que genera los costos de la formalizacion en el modelo de
negocio de los comerciantes del mercado Moshoqueque.

No se utiliza la metodologia de Joan, Magreta (2002) debido a que no
muestra la forma y los componentes de cdmo disefiar un modelo de negocio
asimismo lo confirma Washington, Barrientos (2005) comenta de esta
metodologia lo cual se basa en el trabajo y la evaluacibn mas no
esquematiza como se debe de construir. La Metodologia a utilizar es
relevante para el antecedente Cervilla, Antonia (2013) quien realizo una
investigacion a los modelos de negocios que operan en sectores populares
y cuyo segmento de clientes son los consumidores de bajos recursos y la
iniciativa del emprendimiento en Venezuela que utilizo los seis elementos
del marco propuesto de Morris, cuyos elementos se encuentra en el modelo
CANVAS.

herramienta de simulacion para determinar la viabilidad operativa de
los modelos de negocios disefiados.

Para determinar la viabilidad operativa del modelo de negocios del mercado
Moshoqueque se simulara los modelos seleccionados bajo la herramienta
del Bizagi, en lo que se determinara el desempefio de los modelos; segun
Bizagi (2013) la simulacién es aquella herramienta que permitira evaluar el
desempeiio de los modelos en diversas configuraciones y en largos periodo
de tiempo, esta investigacion defiere con la investigacion de Cordova, Rojas
(2014), que tiene como finalidad dar a conocer la situacién real del problema
de la informalidad de los pequefias negocios en Chiclayo y determinar cémo
la formalizacion mejorara sus ingresos en la cual solo utilizo técnica de la
encuesta y no utilizo ninguna herramienta para simular los beneficios de la
formalizacién de los negocios con la productividad en las ventas. Este aporte
es utilizado por Huamanchumo, Arroyo (2015) quien en su investigacion
utiliza la herramienta de Bizagi para descubrir los puntos criticos en el area
de logistica para un mejor desempefio de los procesos. Esta investigacion

aporta a la investigacion presente debido a que muestra que es una
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herramienta Util para la simulacion de los procesos del modelo de negocio
para los comerciantes del mercado Moshoqueque.

Establecié el analisis Costo-Beneficio de los modelos de negocios
simulados para los negocios del mercado Moshoqueque.

El andlisis costo beneficio es una herramienta importante en cual permitié
medir la relacion entre el costo y beneficios que estdn asociados a los
modelos de negocios simulados, esta herramienta Segun Castafer,
Martinez (2014) las caracteristicas que permite distinguir al analisis costo
beneficio es el intento de la cuantificacion de los beneficios y costos los
cuales deben de ser expresados en términos monetarios. Esta investigacion
defiere al antecedente Cervilla, Antonia (2013) quien realizo una
investigacion a los modelos de negocios de los mercados de Venezuela bajo
los seis elementos propuestos por Morris, sin embargo se limité en en
proponer un nuevo modelo de esos negocios y analizar el Costo beneficio
de los modelos de negocios para las iniciativas de emprendimiento

empresarial.
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V. PROPUESTA DE MODELOS DE NEGOCIO PARA LA ESTIMACION DEL
COSTO DE LA FORMALIZACION EN LOS NEGOCIOS DEL MERCADO
MOSHOQUEQUE, CHICLAYO 2017.

l. CAPITULO: Generalidades de la situacion Nacional y Local de los
negocios informales del mercado Moshoqueque.

En este capitulo se describe la situacion nacional y local referida a los
negocios informales del mercado Moshoqueque ubicado en el distrito de José
Leonardo Ortiz.

1.1 Situacioén del entorno nacional

Actualmente la economia informal esta compuesta por dos dimensiones
distintas a la vez complementarias: sector informal, esta compuesto por las
unidades productivas (UP) cuya caracteristicas es no estar constituidas
ante una sociedad, por lo cual no estan registradas en la administracion
tributaria (SUNAT) y por otro lado estda el empleo informal cuya
caracteristicas es que son empleos sin beneficios laborales estipulados por
ley (Seguridad social, gratificaciones, vacaciones, otros) como lo afirma
Vilchez de los Rios (2014).

Asimismo un estudio realizado por la INEI (2016) demuestra la importancia
del sector informal y su contribucion en la economia del Pera, debido que
acoge una cantidad considerable de empleo y genera una parte significativa

del Producto Bruto Interno (PBI) como se demuestra a continuacion:

Ilustracion 3: Participacion del Sector Informal en el PBl y en el empleo, 2015.

EMPLEC

Total: 16 502

= Sector
Infarmal

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016).
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La llustracion N° 3 se puede apreciar el sector informal en relacién con la
contribucion del PBI 19.2% y su participacion en el empleo con 53.3% en

los ultimos afnos.

llustraciéon 4: Empleo Equivalente segln condicidn de Informalidad en los afios, 2007-

2015.
Har | s |
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016).

La ilustracion N° 4, evidencia que el empleo ha aumentado entre los afios
2007-2015 en lo que se puede observar que el que el empleo informal en
el sector informal disminuyo de 60.8% a 53.3 y el empleo informal fuera del

sector informal paso de 18-2% a 17.6%.

También se muestra las caracteristicas de los negocios informales, con
respecto al tiempo de vida de actividad poniendo fin al negocio, el uso de
los registros contables que sustenta que tienen un negocio y cumplan con
sus obligaciones ante las entidades correspondientes como la SUNAT, otra
caracteristica para comprender la informalidad son las razones por las

cuales los negocios son creados, esto se muestra a continuacion:
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Ilustracion 5: Caracteristicas de las Unicidades productivas "Formales" e "Informales”,

2015.

Mas de 20 afios

11 a 20 afios
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3 afios

Menas de 1 afio

® Sector "Formal® W Sector Informal

Total de UP (miles): 203 4280 |

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016).

La ilustracion N° 5, se observa que el sector informal, el 21 % de las
Unidades Productivas (UP) informales tienen menos de un afio de
sostenibilidad, el 11% son aquellas que cierran culminando el primer afo
de actividad, el 10.7% dos afios, 8.1% tres afios, 4.9% cuatro afos, 7.6%
cinco afos, 16.6% entre seis y diez afios, 13% entre once y veinte afos y

7.2% mayores de veinte afios de actividad.

llustracién 6: Registros Contables de Sector Formal e Informal, 2015.
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016).
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La llustracion N°6, el sector informal con respecto a las UP el 78.4% no
gestiona una contabilidad de sus egresos e ingresos, lo hacen mediante
apuntes o anotaciones personales, el 21.6% son los que si llevan las
cuentas respectivas, en el sector formal el 65.9% si llevan las cuentas y el
37.8% lo hacen mediantes los apuntes y anotaciones personales, el 20.6%
lleva los libros de egresos y gastos exigidos por la SUNAT y el 7.5% lleva

libros o sistemas de contabilidad.

llustracién 7: Conductores de Unidades Productivas, segun razén por la que creo el

negocio, 2015.
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016).

En la llustracién N° 7, con referencia al sector informal muestra que el afio
2015, el 58% de conductores de negocios informales respondieron haber
creado su negocio por necesidad econémica, un 17% creo su negocio
porque estimaba obtener ingresos mayores y un 13% por querer ser

independientes, el 6% no encontrd un trabajo.
1.2 Situacion del entorno local

Actualmente el mercado Moshoqueque es el principal centro de abastos de
recepcion y distribucion de productos (por mayor y menor) de consumo directo
del Norte del pais, ademas es considerado el segundo mercado mas grande
del Peru, pero a la vez es un mercado informal, cuenta con cuatro hectareas y
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media aproximadamente, este consta de tres sectores, entre los tres sectores
suman un aproximado de 3,036 puestos fijos, a ello se suma cerca de 5,765
comerciantes ambulantes que lo conforman: 5000 ambulantes “golondrinos”
que llevan, venden su mercaderia y regresan a su lugar de origen y 765
comerciantes ambulantes fijos, son aquellos que han construido pequefios
establecimientos dentro y/o fuera de los alrededores de los sectores del
mercado Moshoqueque, debido a esto ha surgido el incremento descontrolado
del comercio informal con ocupacion indiscriminada de los espacios del interior
del mercado, asi como de las calles adyacentes y edificios cercanos, esto ha
salido de control de las autoridades competentes.

En el mercado Moshoqueque se ejecuta diversas actividades econdmicas.
Debido a la gran oferta y demanda que existe en dicho mercado y los precios
son bajos (accesibles) para la ciudadania, esto origina que el mercado sea uno
de los mejores con respecto a los precios. Debido a esto la informalidad ha
dado un aceleramiento rapido en los negocios en donde los negociantes del
mercado Moshoqueque laboran y trabajan, en muchos casos han emprendido
sus actividades comerciales de manera tradicional e empirico, su estructura
organizacional de los negocios no estan bien definidas, presentan déficit en
cuanto a la relacion con los socios, clientes y proveedores, ademas en muy
pocos casos se evidencia la propuesta de valor del producto o servicio ofrecido,
asimismo estos negocios en medio de la informalidad evidencian
desconocimiento de los costos que asume un negocio formal ( pago de los
impuestos, planilla, propuesta valor, entre otros ) y los beneficios que estos

presentan al tener la autorizacion y documentacion respectiva.
1.3 Localizacion geografica

El mercado Moshoqueque se ubica en el distrito de José Leonardo Ortiz, al
norte de la provincia de Chiclayo, en la region del departamento de

Lambayeque y por su posicidn estratégica en la region norte del Peru.

Es un mercado con tradicion comercial, cumple un rol de importancia
estratégica en el desarrollo Metropolitano, es un lugar que se ha convertido

en centro de inversiones comerciales del norte peruano.
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llustracién 8: Mapa Peru. llustraciéon 9: Mapa distrito JOSE LEONARDO
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llustracion 10: Ubicacién mercado Moshoqueque.
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1.4 Distribucién del mercado Moshoqueque

Actualmente el mercado Moshoqueque, cuenta con una area de cuatro
hectareas y media aproximadamente, este consta de tres sectores, en los
gue se ha construido un total de 3,036 puestos entre los tres sectores,
ademas el mercado abarcan las calles y avenidas del casco urbano. Los
conductores de (negociantes del mercado) los puestos de trabajo del
mercado Moshoqueque realizan el Gnico pago que es la merced
conductiva, la cual es recolectada por el area de recaudacion de la
municipalidad del distrito de José Leonardo Ortiz, esto estd dado con
respecto a la base de datos de comercializacibn que maneja la Sub-
gerencia de mercados y sanidad sobre la Administracion del complejo
Moshoqueque y la Sub-Gerencia de Control Urbano y Catastro de la
Municipalidad del distrito, que a continuacion se explicara cada sector con

Su respectivo croquis:
a) Primer sector del mercado Moshoqueque.

El primer sector del mercado Moshoqueque, esta destinado al comercio
minorista, este consta con un total 1,557 puestos fijos, en donde los
conductores (negociantes del mercado) de los puestos realizan el pago
de la merced conductiva cada semana, cuya distribucion se muestra

anexos N°14, el primer sector abarca las siguientes avenidas y calles.

v' Por el SUR: Avenido el Dorado.

v Por el NORTE: Calle Ricardo Palma.
v Por el ESTE: Calle Ramon Castilla.

v Por el OESTE: Avenida Simén Bolivar.
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llustracion 11: Croquis del primer sector del mercado Moshoqueque.
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b) Segundo sector

El segundo sector del mercado Moshoqueque, esta destinado al comercio
mayorista, este consta con un total de 655 puestos fijos, cuya distribucién se
muestra en anexos N°14, el segundo sector del mercado Moshoqueque, abarca
las siguientes avenidas y calles del casco urbano:

v Por el SUR: Calle San Antonio.

v Por el NORTE: Avenida México.

v Por el ESTE: Calle Brasil.

v Por el OESTE: Avenida Simon Bolivar.

llustracion 12: Croquis del sequndo sector del mercado Moshoqueque.
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c) Tercer sector

El tercer sector del mercado Moshoqueque también estd destinado al
comercio mayorista, este consta con un total de 824 puestos fijos, cuya
distribucién se muestra en anexos N°14, el tercer sector del mercado
Moshoqueque, abarca las siguientes avenidas y calles del casco urbano:

v Por el SUR: Avenida México.

v Por el NORTE: Calle Venezuela.

v Por el ESTE: Calle Brasil.

v Por el OESTE: Avenida Simon Bolivar.

llustracion 13: Croquis del tercer sector del mercado Moshoqueque.
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1.5 Clima del mercado Moshoqueque

El mercado Moshoqueque esté ubicado en el distrito Leonardino, por lo cual
se evidencia un clima célido, templado, seco, de abundante sol la mayor
parte del afio, los vientos son moderados y las precipitaciones pluviales son

escasas.
13. Actividades Econdmicas

En el distrito de José Leonardo Ortiz se desarrolla diversas actividades
econdmicas. El distrito cuenta con una aproximacion de 63,795 diversas
ramas de actividades que desarrollan los habitantes en los diversos lugares
del distrito.

La vocacion comercial de los negociantes es el comercio con un 30.13%
en total y esta conformada: con un 28.26% de la venta al por menor y un
1.87% por mayor, es un distrito altamente comercial por excelencia y la
vocacion comercial se centra mayormente en el mercado Moshoqueque

Plan Desarrollo Concertado del distrito de José Leonardo Ortiz (2012).
1.6 Econ6mico

El distrito de José Leonardo Ortiz es el segundo distrito con mayor
poblacion, debido a que en menos de 30 afios se ha duplicado su poblacion
segun el censo nacional realizado por el INEI el afio 2007, el distrito cuenta
con 161,717 habitantes.

Segun el Plan de Desarrollo Concertado del Distrito de JOSE LEONARDO
ORTIZ (2012) hasta la fecha no se cuenta con estudios de las actividades
productivas y ante ello se ve en la necesidad de recolectar informacion de
varios escritos, planes y percepciones de los actores del distrito en donde
se abordo el tema del “Desarrollo Econémico” en la que se evidencia que
el distrito se caracteriza y posee el reconocimiento regionalmente como un
distrito altamente comercial por excelencia, la fama calificada es debido a
la existencia del mercado Moshoqueque, considerado como el mercado
mas grande del norte del pais, esta afirmacion se evidencia debido a que

la poblacion econdmicamente activa en el distrito esta conformada por
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63,230 habitantes de los cuales la mayoria son mujeres (40,571 frente a
22,659 hombres; estos datos explica la dinamica ocupacional del distrito de
José Leonardo Ortiz) y en cuanto al tipo de ocupacion mas importantes se
centra en el comercio 31.2%, Transporte, almacenamiento Yy
comunicaciones 16.2% y manufactura 10.1%, la suma de los tres 58%

conforman la poblacion Econémicamente activa.
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CAPITULO: Localizacion de los negocios con mayor indice de
informalidad en los negocios del mercado Moshoqueque.
En este capitulo se desarrollara el método de Pareto lo cual es una
herramienta grafica que permite organizar los datos mediante un plano
cartesiano, esto permite analizar y establecer un orden de prioridades.
El objetivo de este capitulo es utilizar la herramienta gréfica del Pareto para
determinar el rubro de los negocios del mercado Moshoqueque con mayor
indice de informalidad, para la toma de decisiones; en el cual se tomara en
cuenta las etapas para construir el diagrama, el andlisis del diagrama y las
conclusiones obtenidas.
2.1. Método de Pareto aplicado a los negocios del mercado
Moshoqueque.
Segun el Instituto Uruguayo de Normas y Técnicas (2009) el diagrama
de Pareto, es una representacion gréafica de los datos recogidos de un
problema, esta técnica grafica permite identificar y ordenar los elementos
con aspectos prioritarios a tratar. Basado en esta teoria los datos
recogidos son sobre la problematica de la informalidad de los rubros de
los negocios del mercado Moshoqueque, cuyos datos obtenidos es
mediante la aplicacion de la encuesta aplicado a la muestra, el cual se
tiene los nombres de las diversas ramas de actividades que se ejecutan
en dicho mercado ya mencionada.
Asimismo segun el UNIT (2009) el principio de Pareto 80/20 se basa
en clasificar los elementos en dos categorias:
a) Los pocos vitales (son los elementos de mayor importancia y
mayor contribucion de efecto).
b) Los muchos triviales (son los elementos que presentan menor

importancia).
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Grdfico 25: Principio del Pareto.

Los pocos vitales

20% $

Fuente: Elaboracién propia, extraido y adaptado del Instituto Uruguayo de
Normas Técnicas (2009).
El principio de Pareto en la mayoria de los caso se basa en que los
pocos vitales representan el 20% de los elementos que contribuyen con
la mayor parte de efectos y el 80% los muchos triviales los cuales
generan menos efectos y tiene menos relevancia en dar solucién a un
problema. Basado en la investigacion presente podemos decir que 20%
representa los rubros de negocios que presentan mayor indice de
informalidad y los que contribuyen con mayor efecto.
2.2. Etapas de la metodologia del Pareto

Segun el UNIT (2009) La metodologia incluye las siguientes etapas:

Grdfico 26: Etapas de la metodologia del Pareto.

N

Seleccion los elementos

y la unidad de medicién
para analizar.

J

Analisis del Diagrama de Agrupacion de
Pareto. elementos.

4 J

Dibujar el diagrama del |
Pareto y construir la
curva de frecuencia

acumulada.

Tabulacién de los
elementos en orden
descendentes.

J/ J/

Fuente: Elaboracion propia, extraido y adaptado del Instituto Uruguayo de
Normas Técnicas (2009).
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a)

b)

Seleccién de elementos a estudiar y la unidad de medicién
para analizar.

Los elementos seleccionados son los rubros de actividades
econdmicas que ejercen los negociantes de los puestos del
mercado Moshoqueque que laboran en medio de la informalidad,
estos elemento se toman de la encuesta aplicada a los
negociantes, teniendo como resultado que el 88% de los negocios
son informales y esto representa un total de 301 puestos de trabajo
informales, estos datos se puede visualizar en la tabla N°10.
Asimismo la unidad de medicion para el analisis se utilizd la
frecuencia y el porcentaje, el cual permite determinar los rubros de
negocios que presentan mayor indice de informalidad.
Agrupacion de los elementos.

Después de haber seleccionado los elementos respectivos, segun
el UNIT (2009) recomienda realizar un listado de todos los
elementos, cuyos elementos deben de ser agrupados segun los
criterios determinados por el investigador. El listado de elementos
agrupados en categorias debe de ir de izquierda hacia la derecha
sobre el eje horizontal, de manera que esto permite que disminuya
la unidad de medicion y asimismo las categorias que tengan
menores elementos puede combinarse en una categoria
denominada “otros”.

Basado en esta teoria se hace de un listado de los rubros de
actividades econOmicas que se desarrollan en el mercado
Moshoqueque, después estan actividades son agrupadas bajo los

siguientes criterios.

103



llustracion 14: Agrupacion de los rubros de los negocios del mercado
Moshoqueque.

1). Se han agrupado segun
rubros de actividades
econdémicas con
productos perecibles vy
segin la similitud del
rubro (Frutas y verduras,
carnes y pollos, pescado,
comida).

Elaboracion propia.

c) Tabulacién de los elementos

En esta etapa segun el UNIT (2009) se comenzara por las
categorias que tengan mas elementos y este debera de seguir el
orden descendente, el cual permitird calcular de forma 6ptimas las
frecuencias.

Segun Aitecos Consultores (2016) la tabulacion de los datos es
importante debido a que podemos determinar las frecuencias que
se usaran para construir el diagrama de Pareto, estas frecuencias

son las siguientes:
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llustracion 15: Frecuencias del método del Pareto.

Frecuencia
Absoluta

Frecuencia
Absoluta
Acumulada

Frecuencia
Relativa
Unitaria %

"Frecuencia
Relativa
Acumulada
%

Fuente: Elaboracion Propia, extraido y adaptado de Aiteco
Consultores, SL. (2016).

Para la investigacion presente después de haber agrupado los
elementos en categorias, en este caso las categorias se
denominara “rubro de actividades econdmicas”, las cuales se
iniciara con el rubro que tiene més elementos y estos estan
ordenados de manera descendente, en el cual se obtiene el calculo
de las siguientes frecuencias:
1). Frecuencia Absoluta:
La frecuencia absoluta se obtiene mediante el listado y
agrupacion de los elementos en categorias, para esta
investigacién las categorias son los rubros de actividades
econdmicas informales que se desarrollan en los puestos de
trabajo del mercado Moshoqueque, cuyos datos numéricos
representan las cantidades de veces que respondieron ante un
determinado rubro.
2). Frecuencia Absoluta Acumulada:
Para calcular la frecuencia absoluta acumulada de los negocios

informales del mercado Moshoqueque se suma de forma
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consecutiva las frecuencias de causa y la absoluta acumulada

de la anterior.

Tabla 25: Frecuencia Absoluta Acumulada de los negocios informales del
mercado Moshoqueque.

N° RUbro Frecuencia Absoluta
Absoluta Acum.

1| Frutas y Verduras 96 96
2 | Abarrotes 44 140
3| Pescado 38 178
4 | Ropay Telas 35 213
5| Carnesy Pollo 20 233
6 | Varios 15 248
7 | Comidas 10 258
8 | Herramientas 10 268
9 | Zapateria 10 278
10 | Plasticos y Losa 9 287
11 | Golosinas 8 295
12 | Muebleria 6 301
Total general 301 301

Elaboracion Propia.

3). Frecuencia Relativa Unitaria %
Para calcular el porcentaje relativo de cada causa o factor, con

respecto a un total se debera de realizar la siguiente division:

Porcentaje Relativo =  Frecuencia causa

Total de frecuencias
En el cual la suma de todos los porcentajes debe de ser igual
al 100%.
4). Frecuencia Relativa Acumulada.

Para calcular el porcentaje relativo acumulado de los negocios
informales del mercado Moshoqueque se suma de forma
consecutiva los porcentajes de cada factor, con esta
informacion obtenida se sefiala el porcentaje de veces que se
esta presentando el problema y que se podria dar solucion

mediante acciones efectivas.
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Tabla 26: Frecuencia relativa de los negocios informales del mercado

Moshoqueque.

Frecuencia Frecuencia
R Frecuencia | Absoluta . Relativa

N Rubro Relativa
Absoluta Acum. o Acumulada

Unitaria % o
%
Frutasy

1| Verduras 96 96 31.89% 32%
2 | Abarrotes 44 140 14.62% 47%
3| Pescado 38 178 12.62% 59%
4 |Ropay Telas 35 213 11.63% 71%
5| Carnes y Pollo 20 233 6.64% 77%
6 | Varios 15 248 4.98% 82%
7 | Comidas 10 258 3.32% 86%
8 | Herramientas 10 268 3.32% 89%
9 | Zapateria 10 278 3.32% 92%
10 | Plasticos y Losa 9 287 2.99% 95%
11| Golosinas 8 295 2.66% 98%
12 | Muebleria 6 301 1.99% 100%

Total general 301 301 100%

Elaboracion Propia.

A continuacién se muestra una tabla compuesta por las frecuencias

calculadas anteriormente, el cual se muestra la distribucién de

frecuencias de rubros de negocios no formalizados del mercado

Moshoqueque, mediante estos calculos se prosigue a dibujar el

diagrama de Pareto y determinar la curva de frecuencia acumulada

de los negocios informales para determinar el rubros de negocio

gue presenta mayor indice de informalidad:
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Tabla 27: Distribucion de Frecuencias Rubro de negocios informales del

mercado de Moshoqueque.

. Frecuencia Frecue.nua
R Frecuencia | Absoluta . Relativa
N Rubro Relativa

Absoluta Acum. - Acumulada

Unitaria % %

0
1 | Frutas y Verduras 96 96 31.89% 32%
2 | Abarrotes 44 140 14.62% 47%
3| Pescado 38 178 12.62% 59%
4 | Ropay Telas 35 213 11.63% 71%
5 | Carnes y Pollo 20 233 6.64% 77%
6 | Varios 15 248 4.98% 82%
7 | Comidas 10 258 3.32% 86%
8 | Herramientas 10 268 3.32% 89%
9 | Zapateria 10 278 3.32% 92%
10 | Plasticos y Losa 9 287 2.99% 95%
11| Golosinas 8 295 2.66% 98%
12 | Muebleria 6 301 1.99% 100%

Total general 301 301 100%

Elaboracion Propia.

d) Dibujar el diagrama de Pareto y construir la curva de

frecuencia acumulada.

Para construir el diagrama de Pareto se tomara en cuenta la tabla

NO

de la distribucion de Frecuencias rubros de negocios no

formalizados en el mercado de Moshoqueque, se construye dos

ejes verticales y un eje horizontal en donde segun el UNIT (2009):

estos ejes deberan de contener lo siguiente:

Eje horizontal: este contendré los elementos o categorias

de los defectos, causas, quejas, otros por analizar.

Eje vertical izquierdo: en donde la escala debe de estar

calibrada en la unidad de medicién y cuya altura debe de

ser igual a la suma de las magnitudes de todos los

elementos (rubros de negocios informales).

Eje vertical derecho: debe de tener la misma altura al eje

izquierdo y debe de estar calibrada de 0 a 100%.

Asimismo se dibuja encima de cada categoria (rubros de negocios

informales) un rectangulo cuya altura representa la magnitud de la

unidad de medicién para ese elemento.
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Después construye la curva de frecuencia acumulada, sumando las
magnitudes de cada categoria, esta suma es de izquierda a

derecha. A continuacion la grafica del diagrama de Pareto:

Grdfico 27: Diagrama del Pareto de los negocios informales.

100%

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

30%
20%
10%

0%

R Frecuencia Absoluta ==@==Frecuencia Relativa Acumulada % 80-20

Fuente: Elaboracién propia de los rubros de los negocios informales.

e) Andlisis del Diagrama de Pareto
Mediante la gréafica del diagrama de Pareto se puede observar los
rubros de negocios informales con mayor indice de informalidad en
el mercado Moshoqueque, la grafica N°27 indica que los rubros de
negocios de verduras y frutas (32%) y el rubro de abarrotes y
bebidas (47%) estos contabilizan el 79% de los negocios

informales.

109



CAPITULO: Anédlisis Externo e Interno de los negocios informales
seleccionados en los negocios del mercado Moshoqueque.
En este capitulo se analiza las fuerzas competitivas de Michael Porter, bajo la
metodologia de Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011), ellos
recomiendan realizar un andlisis de las cuatro areas del entorno en donde
cada una abarca elementos para tener un mejor conocimiento de los modelos
de negocios del mercado Moshoqueque, para después disefiar los modelos
de negocios.
Se realiza un andlisis del entorno de los modelos de negocios del mercado
Moshoqueque, debido que hasta la actualidad no se cuenta con estudios
preliminares de los negocios del mercado Moshoqueque por parte de la
municipalidad distrital de José Leonardo Ortiz, en donde se presenté una
solicitud de informacion ingresando con el Expediente N° 17444, sobre la
historia y dindmica de los tres sectores del mercado Moshoqueque y si existe
estudio preliminares realizado por la misma entidad publica, teniendo como
respuesta con la Constancia N° 076-2017, que dicha entidad hasta la
actualidad carece de dicha informacion y las disculpas del caso, esto se
encuentra en anexos, asimismo lo afirma el Plan de Desarrollo Concertado
del distrito de José Leonardo Ortiz, el igual que la investigacién presente se
ve en la necesidad de recolecta informacién de varios planes y escritos del
mercado Moshoqueque. Este capitulo tiene como base el Plan de Desarrollo
del distrito de José Leonardo Ortiz para analizar las fuerzas del entorno de los
negocios informales seleccionados del mercado Moshoqueque.
Por ende, se realiz6 un estudio para determinar la realidad de como se
encuentras estos negocios y los factores de su entorno, por el cual se utilizé
las fuerzas de competitivas bajo la metodologia de Alexander, Osterwalder y
Yves Pigneur en su libro “Generacion de modelos de negocios”, quien analiza
las cuatro areas del entorno bajo elementos, los cuales se detallaran en el
desarrollo de este capitulo.
3.1.Andlisis del entorno de los modelos de negocios

El entorno de los modelos de negocios comprende cuatro areas,

Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011) tener un conocimiento

profundo del entorno de la empresa, permitirA concebir modelos mas
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fuertes y competitivos. Debido a esto se analiza las cuatro areas del
entorno de los negocios del mercado Moshoqueque, para tener un mejor
conocimiento.
3.1.1. Fuerzas del Mercado
En esta area del entorno comprende realizar un analisis del

mercado teniendo en cuenta los siguientes elementos.

llustracion 16: Elementos de andlisis del entorno del mercado

Cuestiones de

-

Capacidad

Segmentos
de mercado

QU

Necesidades
y Demandas

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del libro de Generacidn de
modelos de negocios (2011).
a) Cuestiones de mercado

Este elemento se identificara aquellos aspectos que impulsan

y en varias oportunidades transforman el mercado desde la

perspectiva de la demanda y oferta Alexander Osterwalder y

Yves Pigneur (2011).
- Cuestiones con mayor impacto en el panorama de los
clientes de los rubros de frutas/verduras y abarrotes de
los negocios del mercado Moshoqueque
Las cuestiones mas importantes de los clientes del mercado
Moshoqueque exigen las mejores condiciones de salubridad
a la hora de comprar los productos con respecto al proceso
de transformacion y presentacion final del producto y
seguridad en dicho centro de abastos, esta demanda se
encuentra insatisfecha, por el cual buscan otras alternativas
Plan de Desarrollo Concertado del distrito José Leonardo
Ortiz (2012).
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- Cambios en el mercado Moshoqueque

El cinco de agostos del presente afio los negociantes del
mercado Moshoqueque, marcharon en contra de la supuesta
privatizacion del mercado, sin embargo esto fue desmentido
por el Alcalde del mismo distrito Epifanio Cubas, quien afirmo
gue en su gestibn se esta evaluando los términos
contractuales con la participacion de los negociantes que
buscan la formalidad y el orden en el centro de abastos, sin
embargo también informo que no se retrocederd sobre el
cobro e incremento justo de la merced conductiva cuyas
tarifas de pago son de tarifas de S/0.20 a S/7.0 por puesto de
trabajo en el mercado y se busca un incremento justo en la
merced conductiva a cada comerciante La Republica (2017).
Asimismo el siete de agosto del mismo afio los negociantes
del mercado Moshoqueque, salieron rumbo a la municipalidad
distrital de José Leonardo Ortiz, para exigir el recojo de los
residuos sélidos y el arreglo de los desagies que estan
colapsando.

- Nueva imagen del mercado Moshoqueque

Debido a la sentencia judicial que se plante6 el ordenamiento
del mercado Moshoqueque, la Controlaria General de la
Republica y el Centro de Operaciones de Emergencia
Regional (COER) y la Prefectura realizaron una inspeccién en
el establecimiento comprobando que existen rutas de
evacuacion en caso de desastre y control del comercio
ambulatorio La Republica (2017).

Esto indica que si los negociantes del mercado Moshoqueque
se movilizan y comprometen a realizar cambios para mejorar
la venta y compra de los productos que ofrecen y el apoyo de
las autoridades ediles con el ordenamiento y recojo de los
residuos, se tendria un mercado en mejores condiciones.
Asimismo la Superintendencia Nacional de Aduanas y

Administracion Tributaria (SUNAT) busca la formalizacion de
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los negocios del mercado Moshoqueque, debido a que el
centro de abasto representa el enlace de intercambio
comercial entre la costa norte y sur del pais, cabe indicar que
esto se encuentra dentro de la linea estratégica de
formalizacién de la cadena de Abastecimiento y conforme al
Plan de Formalizacién Nacional implemento por la SUNAT
portada ANDINA (2015).
b) Segmento de mercado

En este elemento permite identifica los principales segmentos
de mercado, se describe la capacidad generadora e intenta
descubrir nuevos horizontes de mercados Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur (2011).

- Segmentos de mercado mas importantes en los rubros
de frutas/verduras 'y abarrotes del mercado
Moshoqueque.

El segmento del mercado de los negocios del mercado
Moshoqueque es la poblacién de 161,717 habitantes (Censo
2007 INEI) del distrito de José Leonardo Ortiz que suele
frecuentar para la compra de los productos de consumo
directo que se oferta (tanto minorista como mayorista) en
dicho mercado, en la que solo se tomara en cuenta a la
poblacién de 15 afios para adelante, considerados como
clientes de los negocios del mercado Moshoqueque que se

muestra a continuacion en la siguiente tabla:
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Tabla 28: Segmento de mercado Urbana y Rural, edad y sexo en el
mercado Moshoqueque.

URBANA RURAL Total

de

Edad/Sexo Hombre Mujer |Hombre [mujer F,’oblaci
on

De 15 a 29 afios | 22847 25280 (87 92 48306

30 a 65 afios 26479 30021 (106 96 56702

De 65 a mas 3892 4248 20 11 8171

Total 53218 59549 (213 199 113179

Fuente: Elaboracion propia, extraido y adaptado del Plan de Desarrollo
Concertado del José Leonardo Ortiz (2012).

Con respecto a los rubros de negocios de frutas y verduras su
segmento de mercado son las madres de familia que cuidan
la salud de sus hogares, asimismo las bodegas y en un mayor
escala los restaurantes y esto se suma también la demanda
de los supermercados y otros mercados que se abastecen de
dicho mercado de abastos.

En el caso del rubro de negocio de abarrotes su segmento de
mercado son las madres de familia, bodegas, restaurantes del
casco urbano de José Leonardo Ortiz.

- Segmento de mercado potencial de crecimiento

Como podemos determinar en la tabla anterior, el segmento
de mercado que tiene un potencial de crecimiento esta dado
por la poblacion del area Urbana con un promedio de 112,767
habitantes y a esto se agrega la demanda de otros mercados,
bodegas y los supermercados de otras provincias y
departamentos que se abastecen del mercado Moshoqueque.
- Segmentos de mercado por conquistar

Los segmentos de mercado que estan decayendo son los
segmentos de mercado de clase Ay B, debido a que buscan
adquirir sus productos de consumo en mejores condiciones y

garantia de salubridad y seguridad, por el cual los negocios
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del mercado Moshoqueque carecen de tener esas
condiciones.
c) Necesidades y Demandas
En este elemento se refleja las necesidades del mercado y
estudia el grado que estas son atendidas Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
- Necesidades de los clientes de los rubros de negocios
de frutas/verduras y abarrotes del mercado
Moshoqueque.
Los clientes de estos rubros y otros rubros de negocios del
mercado Moshoqueque exigen las condiciones de salubridad
y seguridad a la hora de adquirir sus productos, esta demanda
al no ser satisfecha por Moshoqueque esta generando la
conformacién de otros espacios que buscan cubrir esta
demanda Plan de Desarrollo Concertado del Distrito de José
Leonardo Ortiz (2012).
Otras necesidades que buscan los clientes en el mercado
son:
. Calidad en los productos.
. Buena presentacion de los productos.
. Buena atencion.
. Peso justo de los productos.
. Observar mejor la apariencia de los puestos de trabajo.
. Orden para transitar.
- Necesidades menos atendidas en el mercado
Las necesidades menos atendidas en los rubros de negocios
mencionados anteriormente son en cuanto a la salubridad que
carecen los productos y seguridad a la hora de comprar,
debido a que existe un alto indice de contaminacion, producto
de los residuos solidos que se acumulan en el mercado y son
arrojados en los diferentes alrededores, calles y avenidas del

mismo mercado.
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Asimismo a esto se suma en incremento de inseguridad
ciudadana debido al incremento de actos delictivos que de un
total de 870 en el afio 2000, a 3539 para el afio 2008, en
cuanto a las denuncias realizadas en el afio 2010 se habian
registrado 1,722 en la comisaria de la Policia Nacional del
Peru (PNP) producto de robo, hurto, abigeato y estafa Plan de
Desarrollo Concertado del Distrito de José Leonardo Ortiz
(2012).

- Los servicios que requieren los clientes

Los servicios que requieren los clientes aparte de obtener
productos de buena calidad y seguridad, demandan un buen
trato a la hora de compra y venta, debido a que la amabilidad
es un factor atrayente para que un cliente regrese a comprar.
-Aumento de la demanda de los rubros de frutas/
verduras y abarrotes de los negocios del mercado
Moshoqueque

La demanda de estos rubros esta aumentado segun la
Organizacion Mundial de Salud (OMS) (2017) recomienda
como objetivo poblacional la ingesta de un minimo de 400g
diarios de consumo de frutas y verduras debido a que
garantiza tener un consumo mas suficiente de la mayoria de
los micronutrientes, de fibra dietética y de una serie de
sustancias.

A nivel nacional el 9.3% de las personas de 15y mas afios de
edad consumié al menos cinco porciones de frutas y verduras
al dias INEI (2016).

Con respecto al consumo de cereales que constituyen un
producto basico y esencial en la alimentacion por sus
caracteristicas nutritivas, sencillo y de gran versatilidad se
mostré que entre los cereales, el arroz predomina en la
preferencia del consumo INEI (2012).

Debido a estos datos de estas fuentes podemos determinar

que la demanda aumenta por la misma necesidad de estar
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bien en la salud y que son alimentos necesarios e
indispensables para el consumo humano y que a diario se
compran, en la cual esta demanda se refleja en los hogares
de las familias, colegios y restaurantes.
Demanda en decadencia
Esta demanda esta decayendo en dichos rubros en varias
ocasiones por no disponer de las buenas condiciones de
higiene en la presentacion y comercializacion de sus
productos. Las cuales los clientes acuden a otros opciones
similares, como mercados, bodegas o supermercados.
Muchos de estos productos que ofrecen son comprados en el
mercado Moshoqueque para luego ser revendidos, los cuales
se encuentran alrededor del distrito de José Leonardo Ortiz.
d) Costes de Cambio

En este elemento describe los factores que impiden que los

clientes se vallan a la competencia o en busca de los productos

similares, lo cual esto implica para la empresa tener que
realizar costos adicionales con tal de lograr la fidelizacion de

los clientes Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011).

- Estrategia para fidelizar a los clientes de los rubros de
frutas/verduras y abarrotes de los negocios del
mercado Moshoqueque
Durante la investigacion se determind que el vinculo que los
mantiene a los clientes y la oferta de los negocios del
mercado Moshoqueque es la estrategia en donde el 47%
aplican el “Buen Servicio”, 20% “Calidad de Productos, 14%
todas las alternativas planteadas en la encuesta, 12%
“Precios Accesibles” y el 7% la “Diversificacion de los
Productos”, estos resultados se muestran en la tabla N°3 Y
grafico N°3. A esto se suma también como estrategia los
afios de experiencia que poseen los negociantes del

mercado.
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Otra estrategia es también que la mayoria de negocios del
mercado Moshoqueque el 93% disponen con productos por
los que los clientes estan dispuestos a pagar y el 88% han
logrado identificar los productos que tienen mayor rotacion,
ademas el 58% de los negocios cuentan con proveedores
gue siempre cumplen con la cantidad solicitada, esto se
muestra en la gréafica N°7, 8 y 9 de la encuesta aplicada.

- Costos de cambio para captar clientes
Los costos de cambio para captar clientes es déficit debido
a que los negociantes del mercado Moshoqueque delimitan
la inversion de capital destinado para captar clientes.

Los costos que realizan los negocios del mercado
Moshoqueque se tiene que es para el propio abastecimiento
del puesto de trabajo en donde el 45% compran de manera
diaria, 41% semanal, 12% quincenal y el 1% mensual, esto
se muestra en la gréfica N°4.

e) Capacidad generadora de ingresos.

Este elemento ultimo del area del entorno de la fuerza del

mercado se identifica a los elementos que estan relacionados

con la capacidad generadora de ingresos y de fijacién de los

precios Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011).

- Disponibilidad de pago por la oferta y servicio que
ofrecen los rubros de Fruta/verdura y abarrotes de los
negocios del mercado Moshoqueque
Los personas que recuren al mercado Moshoqueque estan
dispuestos a pagar por recibir las mejores condiciones de
salubridad, orden, seguridad y accesibilidad a la hora de
comprar sus productos, sin embargo hasta la actualidad son
pocas las veces que se manifiestan estos eventos, a pesar
que el 93% de los puestos de negocios encuestados
disponen con los productos por los que los clientes estan
dispuestos a pagar, producto de los precios bajos que

existen en dicho mercado y diversificacién de productos,
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reina el caos y desorden, debido a esto surge la necesidad
de que los clientes busquen otras alternativas.
Identificacién de productos con beneficio mayor

De los resultados obtenidos de la encuesta se pudo
determinar que el 88% de los negocios del mercado
Moshoqueque grafico N°8 muestra que los negociantes del
mercado han logrado identificar los productos que tienen
mayor rotacién, esto indicaria un margen de beneficio
mayor, por el cual se abastecen de cantidades mayores
para tener margenes de ganancias y la frecuencia de
compra se da en diferentes tiempos.

En el caso de los rubros de negocios de Frutas/verduras se
abastecen de los productos de temporada y con precios
mas accesibles y que tienen mas demanda logrando
obtener un margen de ganancia de S/.0.50, 0.80 a 1.00
nuevo sol de ganancia por kilo segun la guia de
observacion.

Asimismo de los rubros de abarrotes quienes se abastecen
de grandes cantidades de produccion y surten sus puestos
con otros productos de primera necesidad, para lograr la
atencioén de los clientes y obtener margenes de ganancia de
S/ 10.00 por sacos vendidos al por mayor y de S/.25.00
venta al kilaje.

Los productos y servicios al alcance de los clientes

En el mercado Moshoqueque los clientes tienen a su
alcance los productos con los mejores precios bajos, debido
a que es un centro de abastos de recepcion y distribucion
de productos y mercaderia en los diferentes puntos del pais.
En donde los principales productos ingresan a diario son las
verduras, frutas, papas y abarrotes que provienen de zonas
como Chota, Cutervo, Cajamarca, Bagua, Jaén, Piura y
otras provincias en donde llegan al mercado para después

ser comercializado y revendidos a otros destinos del Peru.
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llustracion 17: Desarrollo de las Fuerzas del Mercado de los negocios
seleccionados del mercado Moshoqueque.

Cuestiones de mercado

Fomentar la formalizacion de
los negocio del mercado
Moshoqueque

Capacidad generadora

Recibir las mejores

Segmento del mercado

Las madres de familia

Los duefios de tiendas
aledafias a JLO

condiciones de salubridad,
orden, seguridad y
accesibilidad a la hora de Los propietarios abastecer

comprar sus productos. insumos de restaurantes

Coste del cambio Necesidades y demanda

Aplicacién de

Exigencia de mejorar las
estrategias en los condiciones de salubridad en
clientes el proceso y entrega del
servicio

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.2. Fuerzas de la Industria
En esta segunda area del entorno se hace un analisis competitivo,

teniendo en cuenta los siguientes elementos:

llustracion 18: Elementos para un andlisis competitivo.

Competidores |

| Nuevos
Inversores | .
jugadores

FUERZAS
DE LA
INDUSTRIA

Productos y
Proveedores Servicios
/ Sustitutos

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del libro de Generacidn de

modelos de negocios (2011).
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a) Competidores

En este primer elemento de las fuerzas de la industria se

identifica a los competidores y los puntos de ventajas que ellos

poseen Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
Competidores de los rubros de frutas/verduras y
abarrotes de los negocios del mercado Moshoqueque
La competitividad se da entre ellos mismos debido a que en
varios puestos de trabajo ofrecen los mismos productos y
precios iguales, es una competencia sana, que se genera
con el objetivo de vender sus productos y depende del cada
negociante lograr la retencion de sus clientes.
Principales competidores del sector
Los competidores de los negocios del mercado
Moshoqueque son: El mercado Modelo, mercado de
Atusparias, mercado de Campodonico y el mercado los
Patos, estos mercados se encuentran alrededor del distrito
de José Leonardo Ortiz, en donde muchos de estos
mercados se abastecen de los productos que se ofertan en
el mercado Moshoqueque para luego ser revendidos a las
clientes y consumidores de las zonas cercanas del distrito.

Tabla 29: Ventajas y desventajas competitivas de los negociantes del
mercado frente a la competencia.

VENTAJAS DESVENTAJAS

Frutas y \=ellies Desorden y coas puestos

frescas. trabajo

Variedad de productos Déficit condiciones
salubridad y seguridad

Precios cleeccilelcs Déficit presencia de la

cliente propuesta de valor

Elaboracion propia.
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- Estructura de costos de la competencia del sector
Con respecto a la competencia del sector que enfrentan los
negocios del mercado Moshoqueque la estructura de
costos es similar al mercado Moshoqueque debido a que
ellos se abastecen del mismo mercado y la mayoria son
negocios informales, en la cual asumen el costo adicional
del pago del flete y sacan los productos para su posterior
venta sin tener en cuenta otros factores que hacen que se
eleven los precios de producto.
A comparacion en el caso de los supermercados como
Metro y Tottus quienes tienen establecidos todos los costos
gue incluye desde la compra, el traslado, la transformacién
y agregacion del valor agregado, el pago a los trabajadores
y deberes tributarios que se genera en dicho
establecimiento.

- Influencia de la competencia sobre el segmento de
mercado
La influencia que ejerce la competencia es ganar espacios
competitivos y captan cada vez a mas clientes, producto de
esto se disminuye la capacidad de generar mas ingresos
por la pérdida de clientes y perjudica los margenes de
ganancias por la ausencia de la demanda, esto provocaria
el aumento de mercaderia en perdida, debido a la poca
duraciéon como el caso de las frutas y verduras las cuales
se descomponen rapidamente. En el caso de los abarrotes
a pesar de poseer un periodo de vida mas largo, por la falta
de demanda podria adquirir insectos indeseables como los
gorgojos y otras especies.

b) Nuevos competidores (Tiburones)
Este segundo elemento se identifica a los nuevos jugadores

especuladores y determina si estos compiten con un mismo
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modelo de negocio o diferente Alexander Osterwalder y Yves

Pigneur (2011).

- Nuevos competidores en el mercado
Los nuevos competidores es el mercado “La Despensa de
Moshoqueque” que se describe hasta la actualidad como un
centro de operacion comercial para el sector de mayoristas
y minoristas de la region y pretende poseer la proyeccion de
la zona norte del comercio del pais, en donde se podra
operar de forma oportuna la compra y venta de productos y
efectuar las transacciones con orden, seguridad vy
salubridad.

- Propuesta de los nuevos competidores
Se propone un area de 245 mil metros cuadrados y en el
que se edifica mas de siete mil locales comerciales de
diversos tamafos y caracteristicas. Este proyecto esta
compuesto de tres zonas para la venta de productos, los
cuales seran agrupados por rubros y kioskos en las
alamedas y corredores que se distribuyen en el centro
comercial, del mismo modo se ubicara a los negociantes
mayoristas con amplios locales y por ultimo los almacenes
grandes tiendas venta. Se contempla la construccion de 377
puestos minoristas y 540 mayoristas con espacios hasta los
50 metros cuadrados Plan de Desarrollo Concertado del
Distrito de José Leonardo Ortiz (2012).

Tabla 30: Ventajas y desventajas que enfrenta la nueva competencia
“La Despensa”.

Ventajas Desventajas

v. Posee una amplia v/ Poca aceptacion por parte

zona comercial. de los ofertantes
v' Puestos de trabajo mayoristas y minoristas
mas amplios. de los negociantes
Posee contemplar informales del mercado

ocho naves de mil Moshoqueque.

metros cuadrados
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para almacenes de v Se evidencia un lugar
grandes desalado y con poca
distribuidores transaccion peatonal en
tiendas. dicha zona.

Pretende poseer un v En la primera etapa del
campo ferial formado proyecto se han visto en
por 20 puestos de aprietos los ofertantes y
trabajo agrupados demandantes por los
por rubros y asaltos en dicho lugar.
separados por

veredas peatonales y

alamedas.

Contar con

instalaciones en

grandes plataformas

techadas y

ordenadas por rubro

de negocio.

Playa de

estancamiento para

los vehiculos de alto
volumen de carga y
los vehiculos de los

demandantes.

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del plan de
desarrollo concertado del distrito de José Leonardo Ortiz (2012).

Barreras de la competencia para ingresar al mercado.

Las barreras que deben superar en la oposicion de los
ofertantes que se reldsan a formar parte de este centro
comercial, debido en gque en varias oportunidades no ha
funcionado como se esperaba, por lo cual hasta la
actualidad se mantiene con las puertas cerradas.
Propuestas de valor que ofrece la competencia en el
mercado.

La propuesta de valor que ofrece el nuevo mercado es

contar con las facilidades y servicios comunes que
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requieren los ofertantes y demandantes de los diversos
rubros y volumenes de negocio en la que se pueda operar
y efectuar las transacciones de manera ordenada, con la
seguridad respaldada y la salubridad en cuanto a los
productos adquiridos, a esto se suma el campo ferial
propuesto en dicho centro comercial.

Segmento de mercado para la competencia.

Este centro de mercado denominado la “Despensa’ se
pretende abarca el mismo segmento del mercado
Moshoqueque y convertirse en el centro de recepcion vy
distribucion de los productos de consumo directo y ser el
centro de comercializacion del norte del pais.

Influencia de la nueva competencia en el segmentos de
mercado.

El centro comercial “La Despensa” lograra la apertura
definitiva y acogida de los ofertantes y demandantes la
influencia seria demasiado notoria debido a que este
modelo de centro comercial busca albergan al mismo
segmentos que posee el mercado Moshoqueque y por ende
disminuye los ingresos y margenes de ganancias, asimismo
la capacidad de compra de los productos serian en menores
cantidades y esto generaria el aumento a los costos de los
productos debido a que los carros con grandes cantidades

de productos descargarian en dicho centro.

c) Productos y Servicios sustitutos

En este tercer elemento se describe aquellos posibles
sustitutos que podria quitar clientes a un negocio, estos
proceden de otros mercados o industrias Alexander

Osterwalder y Yves Pigneur (2011).

Productos o sustitutos podrian sustituir alos rubros de
frutas/verduras y abarrotes de los negocios del

mercado Moshoqueque.
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d)

La gran mayoria de los productos que se oferta en el
mercado Moshoqueque son de consumo directo y por
largos periodos no han sido sustituidos facilmente, sin
embargo existen clientes que buscan otras ofertas similares
e iguales, como las que ofrecen en otros mercados o
supermercados ubicados en la zona del distrito, con la gran
diferencia de variedad de productos por elegir, prefieren un
rapido acceso ante ellos y buscan en sus alrededores
centros comerciales con el objetivo de tener un r4pido
acceso, tiempo, riesgo y otros factores.

Proveedores y otros actores de la cadena de valor.

Se describe los principales competidores de la cadena de valor

de tu mercado y se identifica a los nuevos jugadores

emergentes Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
Principales proveedores de la cadena de valor de los
rubros de frutas/verduras y abarrotes de los negocios
del mercado Moshoqueque.
El mercado Moshoqueque cuenta con una amplia gama de
proveedores que ingresan con gran cantidades de
variedades de tipos de productos que se comercializan en
el mercado, ya sean frutas, verduras, tubérculos entre otros
productos los cuales se negocian a diario para establecer el
precios, cantidades y modalidades de pago, estos
proveedores traen grandes cantidades de volimenes y las
ofrecen a precios muy bajos, los cuales son enmallados
para luego ser vendidos a los diferentes destinos del pais,
después son vendidos a los diferentes mercados formales
e informales. Las negociaciones se dan en el mismo sitio de
descarga y son cerradas en el mismo acto por el cual existe
un déficit cotizacion de los precios de los productos.
Los principales productos que ingresan al mercado
Moshoqueque son frutas, verduras, tubérculos y abarrotes

gue provienen de distintos provincias, las cuales son
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comercializadas y distribuidas a otros destinos del pais. Las
negociaciones que surgen en las tiendas de abarrotes se
dan desde otra perspectiva, mediante un medio formal
debido a que existe un cruce de informacidn con respecto a
la cotizacion de los precios y las ordenes de compra, las
cuales son analizadas para después tomar decisiones que
estan son rechazadas o aceptadas, dando paso al finalizar
con la negociacion.

Las negociaciones que se da en el rubro de abarrotes son
con los molinos y empresas distribuidoras quienes cuentan
con personal en representacién de la empresa y salen a
ofrecer los productos y precios para la comercializacion.

- Grado de dependencia de los proveedores en los
rubros de frutas/verduras y abarrotes de los negocios
del mercado Moshoqueque
El grado que depende es demasiado alto en donde se
obtiene que mas del 58% de los proveedores cumplen con
el abastecimiento de los productos solicitados, que son los
proveedores quienes disponen con la capacidad de
abastecimiento de los puestos de trabajo, el 41% casi
siempre y 1% algunas veces esto se muestra en la grafica
N°9. Asimismo de estos proveedores depende tener el
puesto de trabajo abastecido y con mercaderia fresca.

e) Inversores

En este elemento se especifica a los actores que pueden

influenciar en la empresa y en el modelo de negocio Alexander

Osterwalder y Yves Pigneur (2011).

- Actores que influyen en el rubro de frutas/verduras y
abarrotes en los negocio del mercado Moshoqueque
Los inversores que influyen en este modelo de negocios de

estos rubros son:
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Tabla 31: Actores que intervienen en los negocios de frutas/verduras y

Los clientes

consumidores

Los familiares

La fuerza de trabajo

La intervencion de la

SUNAT

La Municipalidad

Distrital de JOSE
LEONARDO ORTIZ

Asociaciones de
del

Las
Comerciantes
mercado

Moshoqueque

abarrotes del mercado.

estos negocios enfrentada cada vez a un

consumidor mas informado y exigente que

demanda mejores precios, peso, calidad y variedad

de productos, asi como requieren de ser atendidos
de lo mas cordial y personalizado

De los mismos negociantes del mercado Moshoqueque
quienes en oportunidades invierten en conjunto de sus

familiares para obtener un beneficio comun.

Temporal que se practica en dicho mercado, los cuales
solo perciben sus pago por su jornada diaria.

para formalizar a los negocios del mercado
Moshoqueque, debido a que esto esta determinado en
su linea base de su plan estratégico para la ejecucion
de acciones para lograr la formalizacion de estos

negocios

Intervienen con el cobro de la merced conductica por
cada puesto de trabajo y tomo acciones correctivas para
regularizar el atraso de pago.

Quienes protegen y velan por hacer valer los derechos
y deberes de los negociantes del mercado frente a las
oposiciones o actos delictivos en perjuicio de los
negociantes.

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del plan de
desarrollo concertado del distrito de José Leonardo Ortiz (2012).

Influencia de

los

inversores, los trabajadores, el

gobierno o los grupos de presion

El cargo de influencia que poseen todos estos actores

depende del papel y la funcibn encomendada por cada

entidad publica o grupo para lograr con sus objetivos

trazados, tal es el caso de la SUNAT uno de su funcion es

administrar los tributos del gobierno nacional.
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La Municipalidad con respecto a la recaudacion tributaria

por concepto de pagd de merced conductiva para los gastos

propios de la municipalidad en beneficio de la sociedad.

llustracion 19: Desarrollo de las Fuerzas de la Industria de los negocios
seleccionados del mercado Moshoqueque.

COMPETIDORES

*Competenci
a direncta:
El mercado
los Patos.

*Competenci
a potencial:
El mercado

Atusparies y
el mercado
Campodoni

co

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

*Supermeca
doy
minimarkets
, tiendas,
propias y
aledafias al
distito de
Jose
Leonardo
Ortiz

3.1.3. Tendencias Claves

PROVEEDORES

eFrutas : Los
vendedores
provenientes
de Guaral
*Verduras:
Provenientes
de limay
Mocupe
*Abarrote: Los
molines el
pirata, la
indoamerica,et
c.

INVERSORES ‘

* Actores que
intervienen
en los
negocios de
frutas/verdu
rasy
abarrotes
del mercado

Fuente: Elaboracion propia.

NUEVOS
JUGADORES

*Mercado
IILa
despensa"

En esta tercera area del entorno se realiza un andlisis de

prevision, teniendo en cuenta los siguientes elementos:

llustracion 20: Elementos para la prevision de tendencias claves.

Tendencias
Tecnologicas

TENDENCIAS
CLAVES

Tendencias Sociales

y Culturales

Tendencias
Normalizadoras

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del libro de Generacion de

modelos de negocios (2011).
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a) Tendencias Tecnoldgicas
En este primer elemento del analisis de prevision del area del
entorno se identifica a las tendencias tecnoldgicas que podrian
poner en peligro al modelo de negocio o también podrian
permitir la evolucion o mejora Alexander Osterwalder y Yves
Pigneur (2011).
- Tendencias tecnoldgicas dentro y fuera del mercado
Con respecto a la tecnologia el Peru en los ultimos afios no ha
evidenciado avances tecnologicos en comparacion a otros
paises, producto a que vivimos en un pais en vias de
desarrollo, a pesar de mantener una econémica estable.
Segun el informe elaborado por el Dr. Anibal, Sanchez (2017)
la tenencia de Tecnologia de Informacién y Comunicacion el
91% al menos hace uso de una herramienta tecnoldgica para
mantenerse en contacto con los que nos rodean, esto se
intensifica en los hogares con mayor educacion, asimismo a
nivel nacional el 26.7% de los hogares acceden a telefonia
publica, con respecto a la telefonia movil se dio un incremento
de 1.9% puntos porcentuales y el 7.4% de la poblacién que usa
internet lo combina en el hogar y el trabajo.
Asimismo el Diario Gestion (2017) los centros de abastos de
los mercados deberian de estar dotados de tecnologia y
servicios basicos, para acercarse a la formalizacién y lograr
mejoras competitivas para tener un crecimiento econémico.
Sin embargo hasta la actualidad no existe un organismo politico
comprometido para proponer, promover y ejecutar acciones
adecuadas para este sector, se destind muy poco presupuesto
del PBI para estos centros de abastos por el cual estamos
atrapados y alejados de las herramientas tecnolégicas que
pueden impulsar cambios importantes para un pais en vias de

desarrollo.
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- Tecnologiay los cambios en los negocios
La tecnologia no debe de representar una amenaza sino al
contario de ser una ventaja competitiva para el desarrollo, sin
embargo para muchos negocios esto podria traer cambio
negativos y consecuencias por la falta de conocimiento y
capacitacion de herramientas vulnerables, tal es el caso de los
Libros Contables Electronicos que la SUNAT vienen
implementando a los negocios que por no poseer los
conocimientos necesarios se vuelven en contra de uno mismo,
tal es el caso de los negocios de los centros de abastos cuyo
poblacién poseen caracteristicas que han emprendido sus
negocios de forma empirica y tradicional o por experiencia
propia, esta implementacion y las acciones drasticas si no se
acogen a los nuevos lineamientos podria afectar a los
negocios.
Diario Gestion (2016) informo que la SUNAT ha incorporado un
segundo cambio a aquellos contribuyentes pequefios y
medianos que tienen ingresos de 75 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT) al cierre del 2015, desde el 1 de enero del
2016 estan obligados a llevar, de manera electronica su
registro de ventas e ingresos y de compras.
b) Tendencias normalizadoras
En este segundo elemento de prevision se describe a las
normas, reglamentos o leyes que afectan al modelo de
negocio Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
- Tendencias normalizadoras en los negocios
La tendencia normalizadora que se aproxima en la
formalizacién de los negocios del mercado Moshoqueque, las
cuales la SUNAT esta ejecutando acciones para identificar y
formalizar a los actores participantes de la cadena de
comercializacion y abastecimiento Portada Andina (2015).
Debido a que en dicho centro de abasto existe un alto indice

de informalidad segun los resultados de la encuesta se
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obtiene que el 88% de los negocios son informales y 12% son
formales esto se muestra en la gréfica N°10, la formalizacion
de un negocio no afectaria la situacién del mercado sino esto
seria mas competitivos y contribuiria con el crecimiento
econdmico nacional.
- Normas que se acogen los negocios
El gobierno nacional en conjunto con las alcaldias de cada
region busca el beneficio de la sociedad por el cual estipulan
leyes, reglamentos, resoluciones y decretos con el fin de
regularizar el buen funcionamiento de las empresas publicas
y privadas de manera que esto no afecte de forma significativa
a los beneficios otorgados para la poblacion. Sin embargo la
forma burocréatica de las entidades publicas quienes hacen
uso de este conjunto de normas obstaculizan la formalizacion
de los negocios y los mecanismos no son adecuadas, por lo
cual impiden transcender hacia la formalizacion y poder
contribuir con los impuestos por ley que corresponde.

c) Tendencias Sociales y Culturales
En este tercer elemento se describe las principales tendencias
sociales que podrian afectar al modelo de negocio, Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
- Tendencias sociales y culturales
El distrito leonardino es el segundo distrito mas poblado del
departamento de Lambayeque con 161,717 habitantes (entre
poblacién urbana y rural).
Las tendencias del estilo de vida en el distrito de José
Leonardo Ortiz, son las amas de casa con tendencia a aspirar
grandes logros, son mujeres orientadas al trabajo, cultivan
relaciones y buscan productos que les permita ganar tiempo
para ellas mismas, por otro lado también estan las madres
hogarefias quienes priorizan las necesidades de la familiay la

educacion de los hijos.
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d) Tendencias Socioecondémicas
En este cuatro elemento de prevision se describe las
principales corrientes que pueden cambiar el rumbo del
mercado y la economia Alexander Osterwalder y Yves Pigneur
(2011).
- Tendencias demogréficas
La tendencia que se observa en la poblacion es su constante
incremento a partir de su nacimiento, continua al presente y
se prolongara en el futuro, este crecimiento es debido a la
oleada de migrantes de otros distritos y provincias y a esto se
suma el crecimiento de su propia poblacion que cada vez es
mas local debido a que son la segunda y tercera generacion
de hijos de migrantes, teniendo una poblacién proyectada al
2025 de 213,062 habitantes.
Asimismo desde el punto de vista promedio el indice de
desarrollo humano (IHD) del distrito de José Leonardo Ortiz
depende de los indicadores que tiene que ver con la salud
75.06 afos de esperanza al nacer, la educacion el 85.89% de
nifios matriculados y los ingresos familiar per céapita se
encuentra en el cuarto lugar, promediando estos indicadores
el distrito se ubica en el noveno lugar, de los 38 distritos que
conforman el departamento de Lambayeque, esto se
encuentra en el Plan de Desarrollo Concertado del distrito de
José Leonardo Ortiz (2012).
- Distribucién de lariqueza
La distribucién de la riqueza de la poblacion leoanrdina
requiere tener las condiciones adecuadas para sobrevivir ante
una sociedad de forma digna y de calidad la cual incurre cubrir
gastos en salud, alimentacion, educacioén, vivienda y servicios
béasicos.
- Poblacion Urbanay Rural del sector
Segun el censo 2007 realizado por la INEI, la poblacién del

distrito de José Leonardo Ortiz que son un total de 161,717
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habitantes, la poblacion estd dividida en zonas urbanas y

rurales que se muestra a continuacion en la siguiente tabla:

Tabla 32: Poblacion Urbana y Rural del Distrito de José Leonard Ortiz.

URBANA RURAL
Total de

Edad/Sex | Hombr Mujer Hombr mujer Poblacién
(0] e e
De0ald 1,454 (2388 [102 93 48538
anos 9
Delba 1,5647 [%9%8 |g7 92 48306
29 anos 0
30865 |,6479 3002 |106 96 56702
anos 1
De65a 13595 |4248 |20 11 8171
mas
Total 77672 2343 315 202 161717

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del plan de
desarrollo concertado del distrito de José Leonardo Ortiz (2012).

3.1.4. Fuerzas Macroecondmicas
En esta cuarta area del entorno se realiza un andlisis

macroecondémico, teniendo en cuenta los siguientes elementos:

llustracion 21: Elementos macroeconomicas

Condiciones del
mercado global

Infraestructura FUERZAS Mercado de
Econdmica MACROECONOMICAS Capital

Productos Basicos
y otros recursos

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del libro de Generacion de
modelos de negocios (2011).
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a)

b)

Condiciones del mercado global
En este primer elemento se describe o0 esboza las condiciones
generales actuales desde una perspectiva macroeconomica
Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
- La economia peruana
Por fuentes de la INEI la economia nacional crecié 1.55% en
el mes de julio impulsado por la demanda externa, en los
altimos doce meses el PBI acumula un crecimiento de
2.89%, segun los analistas la economia peruana crecera
entre un 1.50 y 3.5% informo el diario Gestion (2017).
- Tasa de crecimiento del PBI
A continuacion se muestra una tabla del crecimiento del PBI
por afio porcentual en los dltimos ocho afios de nuestra

economia nacional.

Tabla 33: PBI, variacion porcentual anualizada.

ANO 2009|2010| 2011|2012 {2013 | 2014|2015 |2016

Economia
total (PBI) 1.1| 83| 63| 6.1| 5.9 24| 33| 3.9
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informdtica.

Mercados de Capital
En este segundo elemento del analisis macroeconémico se
describe las condiciones actuales del mercado de capitales
(Entidades financieras) con relacion a las necesidades de
capital qgue poseen los negocios para implementar o crear
nuevas lineas de negocio Alexander Osterwalder y Yves
Pigneur (2011).
Acceso a las Entidades Financieras
Debido a la dinamica econdémica que se desarrolla en
distrito leonardino producto de la existencia del mercado
Moshoqueque las entidades financieras (BBVA, Interbank,
BCP, Mibanco, Scotiabank, Caja Trujillo y otras) han
aumentado en sus alrededores del centro de abastos entre

las avenidas Simén Bolivar y Dorado, las cuales ofrecen
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créditos financieros, en donde el 67% de los negociantes
del mercado Moshoqueque han solicitado por alguna razén
un crédito y se lo han brindado, sin embargo para algunos
negociantes ha habido ciertas restricciones que impedian el
acceso del crédito financiero, en donde el 38% no accedia
al monto solicitado, 34% no disponia de los registros
mercantiles y 4% por el negocio no era formal.
c) Productos basicos y otros recursos
En este tercer elemento del analisis macroeconomico resalta
los precios actuales y las tendencias de precios de los
recursos necesarios para el modelo de negocio Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur (2011).
- Recursos parael rubro de frutas/verduras y abarrotes de
los negocio del mercado Moshoqueque
. Recursos Materiales: para abastecer estos rubros son de
facil adquisicion debido a la alta existencia de proveedores
gue entran con diferentes tipos de productos a casi diario.
Siendo los principales productos que ingresan son las frutas,
verduras, tubérculos y abarrotes traidos de otras zonas para
su posterior comercializaciéon y revendidos a otros destinos.
Segun el informe técnico realizado por la INEI (2015) informo
la variacion de precios al consumidor en alimentos y bebidas
subié en 0.47% explicado por las lluvias y huaicos que
afectaron la carretera central, impactando positivamente en
los alimentos perecibles y en el arroz 0.1%.
. Recursos humano
En los negocios del mercado Moshoqueque el 23% dispone
con la fuerza de trabajo para el apoyo de las actividades que
realizan a diario en su puesto de trabajo, el 40% recibe el
sueldo de S/800 a mas el cual se encuentra por debajo y

encima del sueldo minimo del Perda.
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d) Infraestructura econdémica

En este cuarto elemento del analisis macroecondmico se

describe la infraestructura econémica del mercado en la que

se desenvuelve el modelo de negocio Alexander Osterwalder

y Yves Pigneur (2011).
- Infraestructura del mercado de los negocios del
mercado Moshoqueque
La infraestructura que posee el mercado Moshoqueque
presenta un déficit, debido a que hasta la actualidad las
diferentes autoridades que han pasado por la municipalidad
no han tomado las acciones correctivas y preventivas para
impulsar cambios importantes en el mercado, su
infraestructura y seguridad , y los pocos cambios que han
surgido en mejorar las paraciencia del mercado y sus
puestos de trabajo son por iniciativa de los mismos
negociantes y asociaciones que representan a cada sector,
los cuales laboran en dicho mercado.
- Transito peatonal y accesibilidad vehicular al mercado
El mercado Moshoqueque es un centro de abastos donde
reina la informalidad y posee malas expectativas en su
sistema vial, debido a la tugurizarian de las vias, es la
circulaciéon de vehiculos, provenientes de los distritos de
Chiclayo y la Victoria, asi también de descarga pesada que
transportan las mercancias, descargan y estacionan en
horas que la poblacion ingresa a realizar sus compras,
obstaculizando el libre transito peatonal y vehicular, esta
informacion lo maneja la Municipalidad Distrital de José
Leonardo Ortiz (2017).
Para llegar al mercado Moshoqueque existen las combis
quienes tiene la tarifa de pasaje de S/1.00 vy los taxis con la
tarifa de S/4.00 a 5.00 nuevos soles.
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3.2. Evaluacion de los modelos de negocios seleccionado del mercado
Moshoqueque
Se realiza el analisis interno de los rubros de frutas/verduras y abarrotes
de los negocios del mercado Moshoqueque para identificar y analizar los
elementos o factores internos y externos que existen en dichos rubros.
Este analisis consiste en conocer y determinar el modelo actual de estos
rubros de negocios en la informalidad, sus recursos, operaciones y
obligaciones tributarias con las que cuente y asi fijar objetivos en base
de lo identificado y formular estrategias que permitan potenciar o
aprovechar las fortalezas y minimizar o superar sus debilidades

existentes.
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3.2.1. Evaluacion del rubro de fruta/verduras de los negocios del

mercado Moshoqueque

Tabla 34: FODA del rubro de frutas/verduras de los negocios del mercado
Moshoqueque.

N° FORTALEZAS

F1

2

m| T M| 7 m( T M T

Venden productos frescos.

Diversidad de productos.

Atencion personalizada al cliente.

Precios bajos.

Venta de productos al por mayor
y menor.

Gran demanda de compradores.
Ubicacion estratégica.
Experiencia en su trabajo.

Pago Merced Conductiva
“Comoda”.

DEBILIDADES

Negocios Informales.

Déficit en su organizacion y
funciones.

Déficit en la compra y venta de los
productos (sin comprobantes de
venta y compra).

Déficit en el costo del personal.
Déficit en la Infraestructura y
orden en el puesto de trabajo.
Déficit de condiciones de
salubridad en los puestos de
trabajo.

N°  OPORTUNIDADES

o1

02

03

(0Z)
05

No

Al

A2

A3

A4

A5

A6

Organizacion Mundial de Salud recomienda
la ingesta de 400g frutas y verduras diarias.
Ejecucion de planes de accién en mejora del
mercado Moshoqueque.

Plan de Ordenamiento de sefializacion
vehicular y peatonal en el interior y exterior
del mercado.

Incremento de las entidades financieras.

Crear alianzas con los supermercados.

AMENAZAS
Ingreso del mercado “La Despensa”.

Sin estudios de impacto social.

Cambio de nuevas politicas.

Desalojo de los comerciantes.

Apertura de Supermercados en la zona

Prohibicion del ingreso de camiones con
mercaderia.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 35: Matriz de Evaluacion de los Factores Internos de los rubros de
frutas/verduras de los negocios del mercado Moshoqueque.

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO-MEFI

N° FORTALEZAS PESO |VALOR |PONDERACION

F1 Venden productos frescos 0.1 3 0.3
F2 Diversidad de productos 0.06 3 0.18
F3 Atencién personalizada al cliente 0.08 2 0.16
F4 Precios bajos 0.06 3 0.18
F5 Venta de productos al por mayor y menor 0.05 3 0.15
F6 Gran demanda de compradores 0.04 3 0.12
F7 Ubicacion estratégica 0.02 2 0.04
F8 Experiencia en su trabajo 0.02 2 0.04
F9 Pago Merced Conductiva "Cémoda” 0.02 2 0.04

N° DEBILIDADES

D1 Negocios Informales

0.16 2 0.32
D2 Déficit en su organizaciéon y funciones 0.14 3 0.42
D3 Déficit en la compra y venta de los productos
(sin comprobantes de venta y compra) 0.08 1 0.08
D4 Déficit en el costo del personal
P 0.04 2 0.08
D5 Déficit en la Infraestructura y orden en el
puesto de trabajo 0.06 2 0.12
D6 Déficit de condiciones de salubridad en los
puestos de trabajo
0.07 3 0.21
TOTAL 1 244

Fuente: Elaboracion Propia.

La ponderacion del resultado da un total de 2.44, lo cual indica que esta
por debajo del término medio 2.50, los rubro de Frutas y verduras de los
negocios del mercado Moshoqueque sus fuerzas internas de su
organizacién en conjunto es desfavorable, debido a que la suma del
ponderado de Debilidades 1.23 es mayor a la suma de ponderado de
Fortalezas 1.21, por el cual se tiene que realizar estrategias para reducir
las debilidades.
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Segun Humberto, Ponce (2007) el total de la suma de ponderacion esta
por debajo del 2,5 del término medio significa que las fuerzas internas
de la organizacion son desfavorable.

Tabla 36: Matriz de Evaluacion de los Factores Externos de los rubros de
frutas/verduras de los negocios del mercado Moshoqueque.

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO MEFE

Organizacibn Mundial de Salud
O1 |recomienda la ingesta de 4009 frutas y

verduras diarias. 0.18 4 0.72
02 Ejecucién de planes de accion en
mejora del mercado Moshoqueque. 0.12 3 0.36

Plan de Ordenamiento de sefializacion
O3 |vehicular y peatonal en el interior y

exterior del mercado. 0.11 3 0.33
o4 Incremento  de las  entidades

financieras. 0.13 2 0.26
o5 Crear alianzas con los

supermercados. 0.09 3 0.27
N° [ AMENAZAS
Al |Ingreso del mercado “La Despensa”. 0.04 2 0.08
A2 | Sin estudios de impacto Social. 0.06 2 0.12
A3 | Cambio de nuevas politicas. 0.08 1 0.08
A4 | Desalojo de los comerciantes. 0.07 3 0.21
A5 Apertura de Supermercados en la

zona. 0.04 2 0.08
AB Prohibicion del ingreso de camiones

con mercaderia. 0.08 4 0.32

TOTAL 1 2.83

Fuente: Elaboracidn Propia.

El resultado total de la ponderacién da 2,83 en donde se obtuvo la suma
del ponderado de Oportunidades Externas 1.94 es mayor a la suma del
ponderado de amenazas 0.89, lo cual indica que el medio ambiente
externo es favorable para el rubro de Fruta y verduras de los negocios

del mercado Moshoqueque.

También se realiza MIE permitira poder analizar los resultados obtenidos
de la matriz interna como externa en la cual el resultado, permitira

ubicarlo dentro de los 9 rangos segun D’ Alessio (2013).
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Por ende, para poder graficar la matriz “MIE” se requiere obtener los
promedios de los puntajes de la matriz EFI de la tabla N°35 dando por
resultado 2,44 que representa el eje X y el puntaje promedio de la matriz
EFE de la ilustracion N° 36, dando por resultado 2, que representa el eje

Y, donde se podra realizar la siguiente ilustracion.

llustracion 22: MATRIZ MIE.

TOTAL PONDERADO EFI
Feerte Promedio Débil
40 10a4.0 2.0 20a2% 20 1.0a1.99 1.0
[
Alt 1 1 2
w 20240 1 Ll [}
i 1
é 3.0 :
o] Medio 3
S 205200 —-—M---1-—@V vi
O
o
- 20 2,44; 2,83
6 Bajo
= 103199 Vil Vil IX
1.0

Fuente: D’Alessio 2013.
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Tabla 37: Matriz MAFE de los negocios de frutas y verduras del mercado

Venden productos frescos Negocios Informales

Diversidad de productos Déficit en su organizaciéon y funciones

Déficit en la compra y venta de los productos (sin comprobantes de

Atencién personalizada al cliente
venta y compra)

Precios bajos Déficit en el costo del personal

Venta de productos al por mayor y menor Déficit en la Infraestructura y orden en el puesto de trabajo

Gran demanda de compradores

Ubicacion estratégica
Déficit condiciones de salubridad en los puestos de trabajo

Experiencia en su trabajo

Pago merced conductiva "Cémoda"

VATRZ WA —  fmmma | omwoms

OPORTUNIDADES F1 F2 |[F3 F4 |F5 |F6 | F7 F8 | F9 D1 D2 D3 D4 D5 | D6
Organizacion Mundial de Salud recomienda la
ingesta de 400g frutas y verduras diarias. 01 |F1-01 F3-01 D6-01
Ejecucion de planes de accion en mejora del
mercado Moshoqueque 02
Plan de Ordenamiento de sefializacion
vehicular y peatonal en el interior y exterior del
mercado 03
Incremento de las entidades financieras 04
Crear alianzas con los supermercados 05 F7-05 D1-05 D3-05
AMENAZAS
Ingreso del mercado “La Despensa” Al
SUNAT ejecute acciones de Formalizacién
Obligatoria A2 F7-A2 D4-A2
Cambio de nuevas politicas A3 F9-A3 D2-A3
Desalojo de los comerciantes A4 D1-A4
Apertura de Supermercados en la zona A5 D6-A5
Prohibicion del ingreso de camiones con
mercaderia A6

Fuente: Elaboracién propia.
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Estrategia FO

a) Estrategia F1-O1
v" El modelo de negocio debe permitir a los negociantes de frutas y
verduras ofertar la propuesta de valor en puestos atractivos.
b) Estrategia F3-O1
v" El' modelo de negocio debe permitir a los negocios de frutas y verduras
ofrecer la propuesta de valor de acuerdo a las necesidades de los
clientes.
c) Estrategia F7-O5
v Desarrollar un modelo de negocio que le permita establecer relaciones
claves con sus clientes, el cual lo permita generar mas ingresos a los

negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque.

Estrategia DO

a) Estrategia D1-O5
v Desarrollar un modelo de negocio que le permita a los negocios de
frutas y verduras a identificar a las asociaciones claves para la
Formalizacion del negocio, de manera que le permita el entorno.
b) Estrategia D3-05
v" El modelo de negocio ayudara a los negocios de frutas y verduras a
ofertar la propuesta de valor con un comprobante de venta.
c) Estrategis D6-O1
v" El modelo de negocio ayudara a los negocios de frutas y verduras a

ofertar la propuesta de valor bajo las necesidades del cliente.

Estrategia FA

a) Estrategia F7-A2
v Disefiar un modelo de negocio que establezca los requisitos y costos
de formalizacidn ante las diferentes entidades publicas de manera que

reduzca las amenazas de ser sancionados.
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b) Estrategia F9-A3
v" El modelo de negocio ayudara a los negocios de frutas y verduras a
mejora la atractividad del puesto mediante la organizacion y exhibicion

de los productos.

Estrategia DA

a) Estrategia D1-A4
v Desarrollar un modelo de negocio que le establezca las razones por
gue debe de formalizarse, de manera que reduzca la incertidumbre de
la amenaza de ser desalojados y sancionados.
b) Estrategia D2-A3
v Se debe de establecer su vision, mision, objetivos y estructura
organizacional, de manera que el modelo de negocio se alinea a sus
objetivos que desean alcanzar los negocios de frutas y verduras.
c) Estrategia D3-A2
v Desarrollar un modelo de negocio que identifique los costos y gastos
de las operaciones e incluyendo el costo de la formalizacion que
incurrira los negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque.
d) Estrategia D4-A2
v' El modelo de negocio debe le ayudara a conocer los derechos
laborales de su fuerza laboral como negocio formal, con el fin de
reducir la incertidumbre de la amenaza de ser sancionado o
denunciado.
e) Estrategia D6-A5
v' El modelo de negocio debe permitir crear puestos atractivos para el
segmento de mercado, con el fin lograr la amenaza de perder a los

clientes.
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Tabla 38: Acciones para el cumplimiento con la estrategia.

Desarrollar un modelo de negocio que sea capaz de crear relaciones claves entre el cliente y el negocio de frutas y
ESTRATEGIA verduras del mercado Moshoqueque.
RESPONSABLE PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO
Disefiador del modelo de Disefiar un modelo de negocio que establezca relaciones claves entre el cliente y el negocio de frutas y
negocio S/1,000 verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL INDICADOR META OBJETIVO ESPECIFICO
Porcentaje de desarrollo del 99% cumplimiento | Disefiar un modelo de negocio con formas de relaciones claves que permite captar y fidelizar clientes
modelo de negocio de la estrategia a los negocios de frutas y verduras

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES RESPONSABLE MES1 |MES2 |MES3 |MES4 |MES5 |MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |RECURSOS
Disefiador del

Establecer el tipo de Relacién modelo de Recurso

Claves negocio humano/Econémico

Disefiador del
Buscar las formas de Relaciones | modelo de Recurso
Claves negocio humano/Econdmico

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 39: Acciones para el cumplimiento con la estrategia

Desarrollar un modelo de negocio que identifique las alianzas claves para la formalizacidén de los negocios de frutas y

ESTRATEGIA verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

RESPONSABLE PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO

Disefiadora del modelo de Disefiar un modelo de negocio que establezca las alianzas claves para la formalizacién de los
negocio $/1,500 negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque, JOSE LEONARDO ORTIZ

INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL INDICADOR META OBJETIVO ESPECIFICO
Porcentaje de desarrollo del 99% cumplimiento | Disefiar un modelo de negocio con las alianzas claves para la formalizacién de los negocios de frutas 'y
modelo de negocio de la estrategia verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES RESPONSABLE MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | RECURSOS
Disefiador del

Identificar las entidades de modelo de Recurso

formalizacion negocio humano/Econdmico
Disefiador del

Localizar a las Entidades de modelo de Recurso

formalizacion negocio humano/Econdmico
Disenador del

Visitar a las Entidades de modelo de Recurso

formalizacion negocio humano/Econdmico
Disenador del

Proponer un Tipo de modelo de Recurso

Contribuyente negocio humano/Econdmico

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 40: Acciones para el cumplimiento con la estrategia.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique los requisitos y los costos de formalizacidon cada entidad de la
formalizacién, con el fin que reduzca la amenaza de ser sancionados los negocios de frutas y verduras del mercado
ESTRATEGIA Moshoqueque, José Leonardo Ortiz

RESPONSABLE PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO

Disefiar un modelo de negocio que establezca los requisitos y los costos de formalizacién
Disefiadora del modelo de cada entidad de la formalizacidn, con el fin que reduzca la amenaza de ser sancionados los
negocio $/1,000 negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL INDICADOR | META OBJETIVO ESPECIFICO

Disefiar un modelo de negocio con los requisitos y los costos de formalizacién cada
Porcentaje de desarrollo 99% cumplimiento de la entidad de la formalizacién, con el fin que reduzca la amenaza de ser sancionados los
del modelo de negocio estrategia negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES RESPONSABLE MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 RECURSOS
Identificar los requisitos Disefiador del modelo Recurso

para la formalizacion de negocio humano/Econémico
Identificar los costos para | Disefiador del modelo Recurso

la formalizacion de negocio humano/Econdmico

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 41: Acciones para el cumplimiento con la estrategia.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique las razones por las que debe de formalizar el negocio de frutas y
verduras del mercado Moshoqueque, con el fin de reducir las incertidumbres de desalojo y pérdida del patrimonio del

ESTRATEGIA negocio
RESPONSABLE PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO

Disefiar un modelo de negocio que establezca las razones por las que debe de formalizar el negocio de
Disefiador del modelo de frutas y verduras del mercado Moshoqueque, con el fin de reducir las incertidumbres de desalojo y
negocio S/1,000 pérdida del patrimonio del negocio

INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL INDICADOR

META

OBIJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de desarrollo del
modelo de negocio

99%
cumplimiento de
la estrategia

Disefiar un modelo de negocio con las razones por las que debe de formalizar el negocio de frutasy
verduras del mercado Moshoqueque, con el fin de reducir las incertidumbres de desalojo y pérdida
del patrimonio del negocio

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES RESPONSABLE | MES1 |MES2 | MES3 MES4 | MES5 |MES6 |MES7 | MES8 |MES9 |RECURSOS
Disefiador del

Idéntica las razones para que | modelo de Recurso

se formalicen negocio humano/Econdmico

Proponer las razones para que
se formalicen.

Disefiador del
modelo de
negocio

Recurso
humano/Econdmico

149

Fuente: Elaboracién propia.




Tabla 42: Acciones para el cumplimiento con la estrategia.

Elaborar la visidn, visién, objetivos y disefiar su estructura organizacional, de manera que sea el complemento del

ESTRATEGIA modelo de negocio para los negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque, JOSE LEONARDO ORTIZ.
RESPONSABLE PRESUPUESTO OBIJETIVO ESTRATEGICO

Establecer su visién, visién, objetivos y disefio de la estructura organizacional, de manera que sea el
Disefiadora del modelo de complemento del modelo de negocio para los negocios de frutas y verduras del mercado
negocio S/1,200 Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL INDICADOR

META

OBJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de desarrollo del
modelo de negocio

99% cumplimiento
de la estrategia

Redactar la visién, visidn, objetivos y el disefio la estructura organizacional, de manera que sea el
complemento del modelo de negocio para los negocios de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES RESPONSABLE MES1 |MES2 |MES3 |MES4 |MES5 |MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |RECURSOS

Escribir la visidon, mision y Disenador del

objetivos para los negocios de | modelo de Recurso

frutas y verduras negocio humano/Econdmico
Disefiador del

Construir el organigrama de los | modelo de Recurso

negocios de rutas y verduras. negocio humano/Econdmico

150

Fuente: Elaboracién propia.




Tabla 43: Acciones para el cumplimiento con la estrategia.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique los costos y gastos de las operaciones e incluyendo el costo de la formalizacién que incurrird los

ESTRATEGIA negocios de Frutas y verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

RESPONSABLE PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO

Disefiadora del

modelo de Disefio de un modelo de negocio que establezca los costos y gastos de las operaciones e incluyendo el costo de la

negocio S/1,700 formalizacion que incurrird los negocios de Frutas y Verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.
INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL

INDICADOR META OBJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de
desarrollo del

modelo de 99% cumplimiento de la Disefio de un modelo de negocio con los costos y gastos de las operaciones e incluyendo el costo de la formalizacién que

negocio estrategia incurrira los negocios de Frutas y verduras del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES RESPONSABLE MES1 |MES2 | MES3 | MES4 | MES5 |MES6 |MES7 |MES8 | MES9 | RECURSOS

Identificar los
costos

Disefiador del modelo de

negocio

Recurso humano/Econémico

Seleccionar los
Costos y los
costos variables

Disefiador del modelo de

negocio

Recurso humano/Econémico

Seleccionar los
gastos
Operativos
incluyendo el
costo e
impuesto de la
formalizacion

Disefiador del modelo de

negocio

Recurso humano/Econémico

151

Fuente: Elaboracién propia.




3.2.2. Evaluacién del rubro de abarrotes de los negocios del

mercado Moshoqueque.

Tabla 44: FODA del rubro de negocios de abarrotes de los negocios del mercado
Moshoqueque.

m T M| T m M T T T
© o N o o B w N|

T
=
(@]

=

2

3
4

5

Atencion directa o1
Diversificacion de productos de 02
primera necesidad

Precios cémodos 03

Buen trato a los clientes 04

Demanda diaria 05
Experiencia laboral

Venta por mayor y menor

Poder de negociacion con los
proveedores

Clientes recurrentes

Pago merced Conductiva

“comoda”

Crecimiento Econémico

Ejecucién de planes de accion en
mejora del mercado Moshoqueque
Plan de Ordenamiento de
sefializacion vehicular y peatonal en
el interior y exterior del mercado
Incremento  de las entidades
financieras

Crear alianzas con las bodegas

Negocios informales. Al
Déficit en su organizacion y A2
funciones.
Déficit en sus procesos. A3
Déficit distribucion de los A4
productos.

Déficit estructura de costos. Ab

Déficit contribucién tributaria. A6
A7

Cambio climéticos.

Cambio de nuevas politicas.

Desalojo de los comerciantes.
Apertura de Supermercados en la
zona.

Sin estudios de impacto Social.

Ingreso del mercado “La Despensa”.

Mal manejo financiero.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 45: Matriz de Evaluacion de los Factores Internos de abarrotes de los

negocios del mercado Moshoqueque.

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO MEFI
N° Fortalezas PESO | VALOR PONDERACION
F1 Atencién directa. 0.09 3 0.27
Diversificacién de productos de primera
F2 necesidad. 0.08 3 0.24
F3 Precios comodos.
0.04 1 0.04
F4 Buen trato a los clientes. 0.05 2 0.1
F5 Demanda diaria. 0.02 3 0.06
F6 Experiencia laboral. 0.03 1 0.03
F7 Venta por mayor y menor. 0.05 ) 0.1
Fs Poder de negociacién con los
proveedores. 0.06 2 0.12
F9 Clientes recurrentes. 0.03 2 0.06
F10 Pago Merced Conductiva "cémoda”. 0.02 2 0.04
N° Debilidad
D1 Negocios informales 0.14 3 0.42
D2 Déficit en su organizacion y funciones 0.14 3 0.42
D3 Déficit en sus procesos 0.08 3 0.24
D4 Déficit distribucion de los productos
0.06 2 0.12
D5 Déficit estructura de costos 0.07 2 0.14
D6 Déficit contribucién tributaria. 0.04 1 0.04
TOTAL 1 244

Fuente: Elaboracién Propia.

La ponderacion del resultado da un total de 2.44, lo cual indica que esta

por debajo del término medio de 2.50 por lo cual el rubros de abarrotes

de los negocios del mercado Moshoqueque sus fuerzas internas de su

organizacién en conjunto es desfavorable, debido a que la suma del

ponderado de Debilidades 1.38 es mayor a la suma de ponderado de

Fortalezas 1.06, por el cual se tiene que realizar estrategias para reducir

las amenazas.
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Tabla 46: Matriz de Evaluacion de los Factores Externos de los rubros de abarrotes
de los negocios del mercado Moshoqueque.

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO MEFE

N° | Oportunidades PESO |VALOR |PONDERACION
O1 | Crecimiento Econdémico. 0.18 4 0.72

Ejecucién de planes de accién en
02 )

mejora del mercado Moshoqueque. | .13 3 0.39

Plan de  Ordenamiento de
O3 | sefalizacion vehicular y peatonal en

el interior y exterior del mercado. 0.08 3 0.24
04 Incremento de las entidades

financieras. 0.09 0.27
O5 | Crear alianzas con las bodegas. 0.06 0.18
N° | Amenazas
Al | Cambio climaticos. 0.04 ) 0.08
A2 | Cambio de nuevas politicas. 0.02 0.02
A3 | Desalojo de los comerciantes. 0.09 0.27
A4 Apertura de Supermercados en la

zona. 0.08 3 0.24
A5 | Sin estudios de impacto Social. 0.12 4 0.48
AB Ingreso del mercado “La

Despensa’. 0.06 0.18
A7 | Mal manejo financiero. 0.05 0.1

TOTAL 1 3.17

Fuente: Elaboracién Propia.

El resultado total de la ponderaciéon da 3.25 en donde se obtuvo
la suma del ponderado de Oportunidades Externas 1.80 es mayor
a la suma del ponderado de amenazas 1.37, lo cual indica que el
medio ambiente externo es favorable para el rubro de abarrotes

de los negocios del mercado Moshoqueque.

También se realiza MIE permitird poder analizar los resultados
obtenidos de la matriz interna como externa en la cual el
resultado, permitira ubicarlo dentro de los 9 rangos segun D’
Alessio (2013).

Por ende, para poder graficar la matriz “MIE” se requiere obtener

los promedios de los puntajes de la matriz EFI de la tabla N° 45
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dando por resultado 2,44 que representa el eje X y el puntaje
promedio de la matriz EFE de la ilustracion N° 36, dando por
resultado 2, que representa el eje Y, donde se podra realizar la

siguiente ilustracion.

TOTAL PONDERADO EFI
Fuerte Promedio el
30a4.0 Da2g9 1.0a1.99
20 Madd L, 20329 L, Al o
I
Alto 1 | 2
W 30a40 | Il m
w |
R 30 1
< I
v} Medio 3
2 202700 -—— M- _ L gV Vi
o
; 20 2,44; 3,17
6 Bajo
F 10a199 Vil Vil IX
1.0

Fuente: D’Alessio 2013
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Tabla 47: Matriz MAFE de los negocios de Abarrotes del mercado Moshoqueque.

Atencién directa

Diversificacién de productos de primera necesidad

Precios comodos

Buen trato a los clientes

Demanda diaria

Negocios informales

Experiencia laboral

Déficit en su organizacion y funciones

Venta por mayor y menor

Déficit en sus procesos

Poder de negociacién con los proveedores

Déficit distribucion de los productos

Clientes recurrentes

Déficit estructura de costos

Pago Merced Conductiva "cémoda”

Déficit contribucion tributaria

MATRIZ MAFE FORTALEZAS DEBILIDADES
OPORTUNIDADES F1 |F2 F3 |[F4 F5 | F6 F7 | F8 F9 |F10|D1 D2 D3 |D4 D5 |D6
Crecimiento Econémico 01 F4-01
Ejecucion de planes de accién en mejora del
mercado Moshoqueque 02
Plan de Ordenamiento de sefializacion vehicular y
peatonal en el interior y exterior del mercado 03
Incremento de las entidades financieras 04 F8-04
Crear alianzas con las bodegas 05
AMENAZAS
Cambio climaticos Al
Cambio de nuevas politicas A2
Desalojo de los comerciantes A3
Apertura de Supermercados en la zona A4 F2-A4
SUNAT ejecute acciones de Formalizacion
Obligatoria A5
Ingreso del mercado “La Despensa” A6
Mal manejo financiero A7 F6-A7

Fuente: Elaboracién propia.
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Estrategia FO
v Estrategia F4-O1

Desarrollar un modelo de negocio que identifique las relaciones claves

entre los negocios de abarrotes y clientes, con el fin de captar y
fidelizar al cliente.
v Estrategia F8-04
En el modelo de negocio permitira tener el poder de negociacién con
los agentes externos e internos del mercado.
Estrategia DO
v Estrategia D1-O4

El modelo de negocio incentivara motivara a los negocios de abarrotes

a formalizarse mediante la estructura de costos que poseera el modelo
de negocio.

v Estrategia D4-O4
Desarrollar un modelo de negocio que permita identificar los canales
de distribucién de la propuesta de valor, con el propdsito de captar mas
clientes para los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque.

Estrategia FA
v Estrategia F2-A4

Desarrollar un modelo que permita la identificacion del segmento de

mercado y crear la propuesta de valor de los negocios de abarrotes
del mercado Moshoqueque, con el fin de que no busque a la
competencia.

v' Estrategia F6-A2
El modelo de negocio contendra una estructura de costos que ayudara
a los negocios de abarrotes planificar sus gastos financieros.

Estrategia DA
v' Estrategia D1-A3

Desarrollar un modelo de negocio que le permita identificar las razones

y beneficios de la formalizacion de los negocios de abarrotes del

mercado Moshoqueque.
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v Estrategia D5-A5
Desarrollar un modelo de negocio que le permita la identificacion de
los costos y gastos de todas las operaciones e incluyendo los costos
de la formalizacion que incurrird los negocios de abarrotes del
mercado Moshoqueque.

v Estrategia D6-A5
El modelo de negocio identificara el pago del impuesto tributario en la
gue tendra que incurrir mensualmente los negocios de abarrotes del

mercado Moshoqueque.
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Tabla 48: Acciones para el cumplimiento con la estrategia para los negocios de Abarrotes.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique las relaciones claves entre los negocios de abarrotes y clientes, con el fin de captary

ESTRATEGIA | fidelizar al cliente.
RESPONSABLE | PRESUPUESTO OBIJETIVO ESTRATEGICO
Disefiadora
del modelo Disefiar un modelo de negocio que establezca relaciones claves entre el cliente y el negocio de Abarrotes del
de negocio $/1,000 | mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz
INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA
NOMBRE DEL
INDICADOR META OBJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de
desarrollo del

modelo de 99% cumplimiento de la Disefiar un modelo de negocio con formas de relaciones claves que permite captar y fidelizar clientes a los
negocio estrategia negocios de Abarrotes del mercado Moshoqueque.
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ACTIVIDADES | RESPONSABLE MES1 MES2 |MES3 |MES4 |[MES5 |MES6 |MES7 |MESS MES9 RECURSOS
Establecer el
tipo de
Relacion Disefiador del modelo de Recurso
Claves negocio humano/Econémico
Buscar las
formas de
Relaciones | Disenador del modelo de Recurso
Claves negocio humano/Econémico

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 49: Acciones para el cumplimiento con la estrategia para los negocios de Abarrotes.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique los canales de distribucidn de la propuesta de valor que ofrecerd los negocios de

ESTRATEGIA | abarrotes del mercado Moshoqueque.
RESPONSABL
E PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO
Disefiadora
del modelo Disefio de un modelo de negocio que establezca los canales vy las fases de distribucion de la propuesta de valor que
de negocio $/1,100 | ofrecera los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque.

INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA
NOMBRE DEL
INDICADOR META OBIJETIVO ESPECIFICO
Porcentaje de
desarrollo 99%
del modelo cumplimiento | Disefio de un modelo de negocio con los canales y fase de distribucion de la propuesta de valor que ofrecera los
de negocio de la estrategia | negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES | RESPONSABLE | MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | RECURSOS
Identificar el | Disefiador del
tipo de canal | modelo de
oportuno negocio Recurso humano/Econdmico
Identificar las
fases del
canal de Disefiador del
distribucién modelo de
oportuno negocio Recurso humano/Econdmico

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 50: Acciones para el cumplimiento con la estrategia para los negocios de Abarrotes.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique el segmento de mercado y crear la propuesta de valor de los negocios de abarrotes del

ESTRATEGIA | mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.
RESPONSABLE | PRESUPUESTO OBIJETIVO ESTRATEGICO
Disefiadora
del modelo de Disefio de un modelo de negocio que establezca el segmento de mercado y crear la propuesta de valor de los negocios de
negocio $/1,200 | abarrotes del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.
INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA
NOMBRE DEL
INDICADOR META OBIJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de
desarrollo del

99%
cumplimiento

modelo de dela Disefio de un modelo de negocio con el segmento de mercado y creacidn la propuesta de valor de los negocios de abarrotes
negocio estrategia del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES |RESPONSABLE | MES1 | MES2 | MES3 | MES4 |MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | RECURSOS

Disefiador del
Estudio del modelo de
mercado negocio Recurso humano/Econémico
Analisis del Disefiador del
segmento de | modelo de
mercado negocio Recurso humano/Econdémico
Segmentar el
mercado Recurso humano/Econdmico
Crear la

propuesta de
valor

Recurso humano/Econdmico

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 51: Acciones para el cumplimiento con la estrategia para los negocios de Abarrotes.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique las razones y beneficios de la formalizacion de los negocios de abarrotes del mercado

ESTRATEGIA Moshoqueque, José Leonardo Ortiz

RESPONSABLE | PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO

Disefiador del

modelo de Disefio un modelo de negocio que establezca las razones y beneficios de la formalizacién de los negocio de Abarrotes del

negocio $/1,100 mercado Moshoqueque, con el fin de reducir las incertidumbres de desalojo y pérdida del patrimonio del negocio
INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL

INDICADOR META OBJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de

desarrollo del |ggo;

modelo de cumplimiento de Disefio de un modelo de negocio con las razones y beneficios por las que debe de formalizar el negocio de Abarrotes del

negocio la estrategia mercado Moshoqueque, con el fin de reducir las incertidumbres de desalojo y pérdida del patrimonio del negocio

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES | RESPONSABLE |MES1 |MES2 |MES3 | MES4 MES5 MES6 MES7 | MES8 | MES9 RECURSOS

Idéntica las

razonesy

beneficios para | Disefiador del

gue se modelo de

formalicen negocio Recurso humano/Econdmico

Proponer las
razones y los
beneficios para
que se
formalicen.

Disefiador del
modelo de
negocio

Recurso humano/Econdémico

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 52: Acciones para el cumplimiento con la estrategia para los negocios de Abarrotes.

Desarrollar un modelo de negocio que identifique los costos y gastos de las operaciones e incluyendo el costo de la formalizacién que

ESTRATEGIA incurrira los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

RESPONSABLE PRESUPUESTO OBJETIVO ESTRATEGICO

Disefiadora del modelo de Disefio de un modelo de negocio que establezca los costos y gastos de las operaciones e incluyendo el costo

negocio $/1,700 | de la formalizacién que incurrird los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.
INDICADORES DE GESTION RELACIONADOS A LA ESTRATEGIA

NOMBRE DEL INDICADOR META OBJETIVO ESPECIFICO

Porcentaje de desarrollo del
modelo de negocio

99% cumplimiento de
la estrategia

Disefio de un modelo de negocio con los costos y gastos de las operaciones e incluyendo el costo de la
formalizacién que incurrird los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque, José Leonardo Ortiz.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

MES1 | MES2

MES3

MES4

MES5

MES6

MES7

MES8

MES9

RECURSOS

Identificar los costos

Disefiador del modelo
de negocio

Recurso humano/Econdmico

Seleccionar los Costos y los
costos variables

Disefiador del modelo
de negocio

Recurso humano/Econémico

Seleccionar los gastos
Operativos incluyendo el costo
e impuesto de la formalizacidon

Disefiador del modelo
de negocio

Recurso humano/Econdmico

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO: Propuesta del tipo de personaria tributaria y disefio del

modelo para los negocios de frutas y verduras del mercado

Moshoqueque.

4.1.

Propuesta para los negocios de frutas/verduras del mercado
Moshoqueque

La propuesta para los negocios informales dedicados al rubro de frutas
y verduras del mercado Moshoqueque, es incentivar la formalizacion
de su negocio mediante el disefio de un modelo de negocio que sea
capaz de costear los costos de tramitacion ante las diferentes
entidades nacionales, mas no reducirlos, porque el empresario incurre
en él una sola vez, sino ensefarlos a los empresarios a administrar el
giro de su negocio y que los costos de la formalizacion incurridos sean
recompensados en su nuevo modelo de negocio.

Segun Benito, Arrufiada (2010) la formalizacion de una empresa, su
inscripcion comprende tener que realizar en diferentes registros
publicos, este es un proceso productivo porque no solo genera costos
sino también proporciona beneficios publicos y privados.

Segun el Ministerio de trabajo y Promocion del Empleo (2017) existe
cinco tipos de formalizacibn que una empresa debe de realizar:
formalizacidon Juridica, Tributaria, Laboral, Sectorial y Municipal, para
el caso de los negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque
la inscripcion de su negocio no abarca la formalizacion sectorial, debido
a que Decreto Supremo N°007-98-SA (1998) la manipulacion de frutas
y hortalizas, desde el transporte, almacenamiento y comercializacion
de frutas que se consumen con cascaras y de hortalizas se efectuara
en cajas, canastas, sacos u otros depdésitos apropiados que eviten el
contacto con el suelo o plataforma, otorgandole la facultad a las
municipalidades vigilar el cumplimiento, por lo cual solo se constituira
la empresa mediante cuatro tipos de formalizacion que se mostrara a

continuacion:
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llustracion 23: Tipos de formalizacion de los negocios de Frutas y verduras del
mercado Moshoqueque.

~— 1. Formalizacién Juridica

2. Formalizacion Tributaria

Tipos Formalizacion —

3. Formalizacion Laboral

\_

Fuente: Elaboracion propia, extraido y adaptado de la guia de
formalizacién (2009).

Propuesta:

En el Peru existen dos formas de constituir una empresa, como persona
natural y persona juridica, se propone a los negociantes de frutas y
verduras que estan ubicados es los tres sectores del mercado
Moshoqueque que para iniciar su formalizacion de empresa comiencen
como personas haturales, las cuales se pueden acoger a diferentes
régimen tributarios segun la capacidad de ingresos y a un futuro de tres
afios como persona juridicas, se propone por las siguientes razones

gue se muestra en la tabla:
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Tabla 53: Ventajas del tipo de Personeria de persona Natural.

TIPO DE
PERSONE VENTAJAS
RIA

La formalizacion es sencilla, exige la obtencion RUC y la
declaracion mensual ante SUNAT (No requiere minuta) y no obliga
llevar libros contable, solo administra los comprobantes de compra

y venta.

Persona
\EEIERS Empresario unidad de mando, control y la administracion de la
empresa

Hay un minimo de regularizaciones a los que debe hacerse frente
El rubro de negocio se puede replantear rapidamente.
Puede acogerse a Regimenes Tributarios mas favorables.

==&l | Es una organizacion, tiene responsabilidad limitada y capital puede
S[Udle[lezt  ser aportado por varios socios.

Tiene asistencia legal

Se constituye como un centro unitario autbnomo (la empresa
responde ante deuda).
Aumenta posibilidad acceder préstamos y accesos a compras

publicas.

Fuente: Elaboracion propia a base del Ministro de Trabajo y Promocion del

Empleo, Guia de Constitucidon y Formalizacion de empresas 2007.

Como persona natural los negociantes de Frutas y verduras del
mercado Moshoqueque se pueden acoger a los diferentes regimenes
tributarios dependiendo el monto del capital y el volumen de ingresos y

egresos que se muestra a continuacion en la tabla:
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Tabla 54: Tipo de régimen tributario para los negociantes de frutas y verduras del
mercado Moshoqueque.

Comprobante pago Maximo Ingreso. Cuota
mensual.
Nuevo . No llevan registros . Categoria 1: hasta . S/20.00
Régimen contables. S/5000
Especial- . No esta exigido a dar . Categoria 2: hasta . S/50.00

RUS

boletas salvo el
cliente lo pido por
una venta mayor a

S/8000

*En conclusion,

S/5.00. hasta S/96,000
anual.

Régimen . Solo lleva dos Hasta S/525,00.00 . Elimpuesto a
Especial- registros compray Anuales. la renta 1.5%
RER venta. de ingresos

. Presenta mensuales.

declaraciones . Elimpuesto

mensuales. general de las

ventas (IGV)
mensual 19%.

Régimen Todo lo exigido, Sin limite. . Elimpuesto a
General. factura boletas y la renta 1.5%
libros contables. de ingresos
mensuales.
. El impuesto

general de las
ventas (IGV)
mensual 19%.
Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado de la Guia de formalizacién (2017).

Por ende, la formalizacién juridica de los negocios de frutas y
verduras del mercado Moshoqueque ya no sera necesario visitar las
siguientes entidades publicas como la Superintendencia Nacional
de Registros Publicos SUNARP, en donde tiene que hacer la
busqueda y reserva del nombre, en la notaria del distrito para la
inscripcién de la minuta y la entidad privadas Estudios Juridicos
para la elaboracién de la minuta.
1. Formalizacién Tributaria

Para este tipo de formalizacién de los negocios de frutas y verduras
del mercado Moshoqueque deberan de realizarlo ante la SUNAT,

en la cual obtendré elegira el tipo de contribuyente (persona natural
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0 juridica) y el numero once digitos que identifica como
contribuyente, el RUC contendra los datos personales que indica
las actividades econOmicas que se ejerceran en la empresa a
continuacion se muestra el costo que se invierte en dicha entidad
publica:

Tabla 55: Entidad, requisitos y costo de la formalizacion del negocio de
frutas y verduras.

Tiempo
EMPRESA REQUISITOS COSTO | aprox.
Inscripcidon RUC 0 1
1
Requerimientos
Inscripcidon RUC
Superintendencia Nacional .Copia de DNI 0.20 1
de Aduanasy .Contrato del local 0.20 1
Administracion Tributaria
(SUNAT) .Copia agua o luz 0.10 1
1
TOTAL 0.50

Fuente: Elaboracion Propia a base de la guia de observacion anexo N°04
de formalizacion Tributaria (2017).

Asimismo en la misma entidad publica se debera de seleccionar el
régimen tributario, segun el Ministerio de Trabajo y Promocién del
Empleo (2017) existe cuatro tipos de regimenes: Nuevo Régimen
Especial-NRUS, Régimen Especial de la Renta-RER, Régimen
General Tributario-RG y Régimen MYPE Tributario-RMT, esta se
muestra en la tabla N° 54.

a) Para negociantes minoristas:
Se propone el régimen tributario del nuevo RUS, debido a su
capital y sus ingresos gque son menores a comparacion de

los mayoristas.

El Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (2009)

presento la tabla de categorizacién para los negociantes de
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frutas y verduras que se acogen al nuevo RUS, lo cual es
recomendable para los negociantes minorista, por lo cual
deberan de tener en cuenta para cumplir con sus
obligaciones como contribuyente y este debe de estar
vinculado al cronograma de obligaciones Tributarias que la
Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion
Tributaria pone a disposicion, a continuacion la tabla N°56
de categorizacion:

Tabla 56: Categorias de pago tributario de los negocios de Frutas y
verduras.

Parametros Cuota

O=liileofE Total Ingresos Total de Adquis-mensual il

20.00

5,000 5,000

8,000 8,000 50.00

Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocidn del Empleo (2009).

b) Paralos negociantes Mayoristas:
Para estas negociantes se propone los otros regimenes
tributarios que se muestran en la tabla N°54, debido a que
ellos venden a mayores cantidades y sus ingresos son
mayores.
2. Formalizacion Laboral
Los negocios de Frutas y verduras del mercado Moshoqueque
deberan de registrar a sus trabajadores en planilla, el cual son
registros contables que permite demostrar el vinculo laboral, su
remuneracién y otros beneficios de los trabajadores con la empresa,
esto se tramita ante la Superintendencia Nacional de Aduanas y
Administracion Tributaria o el Ministro de Trabajo y Promocién del

Empleo.
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Tabla 57: Entidad, requisitos y costo de la formalizacidon del negocio de
frutas y verduras.

Tiempo

Empresa acciones costo aprox.

1
Superintendencia
Nacional de Aduanasy |Inscripcidn del
Administracion trabajador, planilla
Tributaria -SUNAT electrénica 0

1
Ministerio de Trabajoy |sistema fisico de
Promocién del Empleo | planillas por cada 100
o SUNAT Paginas 36

Total 36 1

Fuente: Elaboracion Propia a base de la guia de observacion anexo N°09
de formalizacion Laboral (2017).

a) Los negociantes minoristas y mayoristas deberan de
reconocer sus obligaciones a sus trabajadores los cuales

se muestran a continuacion en la tabla N°58.

Tabla 58: Derechos a reconocer al trabajador de frutas y verduras.

Derechos reconocen Régimen Derechos NO reconocen

Especial Laboral MYPE Régimen Especial Laboral
MYPE

Remuneracion Minima Vital- Compensacion por

RMV (S/850.00) Tiempo de Servicio-

15 Dias vacaciones al afo. CTS.

Descanso semanal y en dias + Gratificaciones por
feriados. Fiestas Patrias y
Indemnizacién por despido Navidad.

arbitrario (10 RMV diarias por 4+ Asignacion Familiar.
aflo completo de servicio. + Pago de utilidades.
Régimen especial de salud, + Pdliza de seguros.
sumisubsidiado del SIS O Es

Salud.

Regimenes pension

(Opcional del empleador).
Fuente: Elaboracidn propia a base Ministerio de Trabajo y Promocidn del

Empleo (2009).
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3. Formalizacion Municipal
Los negocios de frutas y verduras tanto mayoristas como minoristas
deberan de acercarse a la municipalidad distrital de José Leonardo
Ortiz, el cual recibirdn la autorizacion para desarrollar sus
actividades econdmicas, la municipalidad los otorgara las licencias
y certificados correspondientes a la actividad del negocio.

Tabla 59: Entidad, requisitos y costo de la formalizacion del negocio de
frutas y verduras.

Tiempo
EMPRESA REQUISITOS COSTO Aprox.
Licencia de 1
funcionamiento 190
certificado de 1
defensa civil 95
Municipalidad certificado de 1
Distrital JOSE Salubridad 70
LEONARDO ORTIZ Certificado de 1
Fumigacién 35
TOTAL 390 1

Fuente: Elaboracion Propia a base de la guia de observacion anexo N°06
de formalizacion Municipal y Sr: Gary Mufoz colaborador municipal
(2017).

llustracion 24: Proceso de informacion para la formalizacion.
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Emprendedor

Brimdar

Solicitar
informacion

informacion

Recepcionar
informacion

Determinar el
regimen de
constitucion

Emitir

Proceso informativos de registro

requisitos
solicitados

Recepcionar
informe de
requisitos

Fuente: Elaboracion propia.

171



Proceso Informativos de registro
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Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 25: Andlisis de los recursos del proceso informativo

Proceso de registro

s

Emprendedor
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Operario de SUNAT
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atencion

Brindar requisitos
solicitdados al
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Generacion de

Recepcionar
requisitos

Evaluar
persona de
registro

Habilitar Clave
sol

clave sol en
cabinas sunat J‘

Habilitar RUC

Elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 26: Proceso de formalizacidn ante las distintas entidades publicas
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En resumen la propuesta consiste en la formalizacion de los negocios
de Frutas y verduras ubicados en los tres sectores del mercado
Moshoqueque siendo un total de aproximadamente de 1000 puestos
de trabajo esto se muestra en el anexos N°13 con el fin de que estos
negocios sean reconocidos ante la sociedad como organizaciones
formales y que contribuyan con el desarrollo econémico y social de
nuestro pais, mediante el uso del modelo de negocio disefiado para
este rubro de negocio que se desarrollara mas adelante.

Actualmente

llustracion 27: La informalidad comercial de los negocios de frutas y verduras del
mercado Moshoqueque.

J

( ) (
Actividades No definidas
Informales
|\ J (.
( ) (
Giro negocio No definidas
\ J g
( ) (
Tipo de Personeria No definida
. \ J L
Negocios Informales B
Propio
Origen de Capital B
Prestamo
Prestamistas ilegales.
.
(
Magnitud de negocio No definida

g

N

Fuente: Elaboracion propia.
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Propuesta

llustracion 28: Negocios formales de frutas y verduras del mercado Moshoqueque.

) (" )

Actividades
Formales

Organizacién

- J
( A
Giro negocio Comercio
J | J
(Nuevo Régimen
Especial
(Tributario-RUS.
)
Tipo de s 3 .
N i / Personeriay Regimen
Fc?;grggllgz Régimen Persona Natural Especial a la
Tributario C J Renta-RER.
%} ( A
p
Propio Régimen
( ) General-RG.
Origen de ~ - L
Capital Prestamo
L ) comunidad
financiera
formal
( )
Magnitud de Micro Empresa-
negocio MYPE
- J

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de constitucion y
formalizacion de Empresa (2009).

Después de haber realizado los procesos de tramitacién
documentaria ante las distintas entidades publicas y pagadas los
costos respectivos, el negocio de frutas y verduras estan legalmente
constituidas como corresponde por Ley, esto significa que necesitan
tener una visibn, mision, objetivos y tener una estructura
organizacional que le permita dirigir su fin empresarial y contribucion

con la sociedad.

La mision de la empresa va a permitir describir los valores

compartidos, las creencias y razon de existencia de la organizacion,
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es una declaracién que permite comunicar a los clientes, proveedores,
competidores y otros inversores potenciales lo que la empresa realiza
y lo que busca logar en un mercado competitivo Richard, Daft (2013)

Propuesta

Visién
Ser una empresa reconocida en el mercado Moshoqueque, en
la compray venta de las mejores frutas y vegetales, ofrecer a los
clientes el buen servicio y contribuir con nuestra sociedad son
nuestras prioridades.

Misién
Ofrecer las mejores frutas y vegetales de calidad con el propésito
de satisfacer al mercado local y regional, mediante las

condiciones Optimas de salubridad y almacén de los productos
mediante la responsabilidad, el trabajo y el esfuerzo.

Objetivos
Tabla 60: Objetivos de los negocios de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque.

Objetivos Metas Indicadores

Formalizar -l Para el 2018 ser Entrega de

negocio registrado en la comprobante de
SUNAT compra

Brindar lsis Seleccionar y Numero de

sl igtiizs s almacenar los personas que

verduras productos en observar el cambio
lugares
adecuados

Fuente: Elaboracion propia.
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Estructura organizacional

La estructura organizacional es el sistema formal que define las
actividades del puesto de trabajo, se dividen y coordinan para alcanzar
las metas de la organizacion Stephen, Robbins (2013).

Se busca que los negocios de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque sean organizaciones estructuradas y que los
negociantes ejecuten sus actividades de manera apropiada y estas se
encuentren subdivididas esto dependera del grado de especializacion
en la que se subdivida el trabajo, describa el grado de jerarquia y el
tramo de control ante un trabajo, asimismo se establezca el nivel
Jerarquico de forma descentralizada para que la toma de decisiones
sean las mejores en beneficio del negocio.

Las actividades de los negocios de Frutas y verduras son las
siguientes: Compra, almacén y venta de las frutas y verduras que se
ofrecen a diario en el mercado Moshoqueque.

llustracion 29: Organigrama Actual de los negocios de Frutas y verduras.

Dueno

Ayudante.

Fuente: Elaboracion propia a base del guia de observacion.
En la ilustracién N°29 de los negocios de frutas y verduras con respecto
a su estructura organizacional es deficiente debido a que los limita a
identificar sus actividades y delegar funciones, otras de las desventajas

se muestra en la siguiente ilustracion:
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llustracion 30: Desventajas de la estructura actual de los negocios de frutas y
verduras del mercado Moshoqueque.

Deficit
establecimientos
de procesos e
identificacion de
puestos.

El tramo de
control es
deficiente en la
toma de
decisiones.

Desventajas
Estructura
organizacional

Deficit devision
de actividades.

Deficit control
delosrolesyyel
tramo de
control.

Fuente: Elaboracion propia a base del guia de observacion.
Por tal razones es necesario establecer su estructura organizacional el
cual los permita a los negociantes de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque definir, dividir, establecer y controlar los roles y
funciones del negocio, a continuacion se muestra la ilustracion de las

ventajas de tener una estructura organizacional:

llustracion 31: Ventajas de tener una estructura organizacional.

4

Nivel jerarquico
descentralizado

Buena jerarquia para la toma de
de autoridad y el decisiones.
Buena tramo de control
especializacion de las
Definir sus de dividir las actividades.
procesos e actividades.
identificar  sus
actividades.

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion, en la ilustracion N°32 y tabla N°60, se representa la
propuesta de la Jerarquia de la estructura organica de la organizacion
y los roles y funciones de los negociantes de los negocios de Frutas y

verduras del mercado Moshoqueque.

llustracion 32: Organigrama propuesto para los negocios de Frutas y verduras.

Administracion Finanzas Operacion

Elaboracion Propia.
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Tabla 61: Roles de los negociantes del Frutas y verduras.

1
DUENO DEL NEGOCIO Es el representante del negocio, que realizara
la gestion del negocio, desde la venta, el
(emprendedor, administrador, abastecimiento del negocio, en cada proceso.
entre otros)
2 Elaborar y controlar el proceso de las
funciones del personal.
Buscar proveedores confiables parala compra
ENCARGADO DE de los productos.
ADMINISTRACION Encargado de abastecer de todos los
productos e insumos que permitan el buen
(Duefio o administrador) funcionamiento del negocio.
Verificacion de la calidad y buen estado de los
productos
Elaborar estrategias de fidelizacion vy
promociones para la retencion de los clientes.
3 Monitoreo los gastos efectuados
ENCARGADO DE FINANZAS Controla los gastos fijos
(Contador) Prepara y presenta los informes mensuales y
semestrales.
Calcular reportes de ventas realizadas
Liquidacién del personal, ente otros.
4 Descargar los productos comprados

Cargar los productos al negocio

ENCARGADO DE Almacenar los productos comprados
OPERACION Seleccionar los productos en mal estado
(Ayudante del negocio) Distribucion de los productos por zonas del

negocio.

Ordenamiento de los productos en los stands
del negocio

Elaboracién propia.
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Tabla 62: Disefio de modelo de negocio propuesto para los negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque.

ASOCIACIONES CLAVES

SUNAT

MUNICIPALIDA DISTRITAL
MINISTERIO DE
TRABAJO Y
EMPLEO

PROMOCION

PROVEEDORES FRUTAS

DEL

ACTIVIDADES CLAVES

Manejo del proceso
operativo

Relacién
proveedores
Planificar la
compra
Abastecimiento del

negocio

PROPUESTA VALOR

Precios
competitivos
(pecios bajos)
Puestos limpios
Productos de
calidad

Recipientes limpios
Precios por mayor y

menor

RELACIONES
CLAVES
e Confianza en
el proceso de
compra.
Atencion

personalizada

SEGMENTO MERCADO

Las amas de casa
Los mercados vy
supermercados

residentes y
aledafios al
distrito de José
Leonardo Ortiz.

CANALES
Publicidad
Venta directa
Publicidad BTL
y ATL

RECURSOS CLAVES
Frutas

Manejo de
exhibicion de las
Jabas, Cartones, balayes frutas

Balanza, teléfono movil

Martillo, clavos, bosas, papel

blanco.

Mano de obra.

FUENTES INGRESO

Venta productos (negociacion)

e ESTRUCTURA COSTOS

e .Costos directos .Costos indirectos .

Venta rapida de productos periodo de vida corta (Subastas)

e Gastos operativos que incluyen el pago al impuesto tributario .

e Venta de mermas

Fuente: Elaboracién propia.
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4.2.

Disefio del modelo de negocio

4.2.1. Segmentacion de Mercado

La propuesta de segmentar el mercado para los negocios de
frutas y verduras del mercado Moshoqueque se basara en los
criterios del libro de “Marketing”, en la cual describe cuatro
variables de segmentar al mercado las cuales permite delimitar
caracteristicas economicas y sociales del cliente, debido a que
esto influye en la compra del producto, la segmentacién de
mercado implica la divisibn del mercado en grupos pequefios
con necesidades y caracteristicas iguales o diferentes Philip
Kotler y Gary Armstrong (2012)

Tabla 63: Formas y criterios de Segmentacion del mercado.

Segmentacion de mercado  Criterios

1. Geogréficos
(division del mercado en
diferentes unidades

geograficas)

2. Demograficos
(divide al mercado en
grupos segln las
caracteristicas  propias
del cliente)

3. Psicogréficas

(divide al mercado segun

caracteristicas del
cliente)
4. Conductuales

(Divide al mercado segun:

Regiones
Grado Ruralidad
Clima

Edad
Genero
Escolaridad
Numero Hijos

Religion

Clase social
Estilo de vida

Personalidad

Ocasiones
Beneficio
Situacion lealtad

Etapa de preparacion

Fuente: Elaboracion propia a base del libro de Marketing de Philip
Kotler y Gary Armstrong.
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De la tabla N°63 de criterios de segmentacion se procede a
segmentar el mercado para los negocios de frutas y verduras.
El modelo de negocio que se propone pretende segmentar a
un mercado meta en el cual estos negocios puedan ofrecer la
propuesta de valor, en la cual se tiene como prueba piloto a la
poblacion del departamento de Lambayeque, por la naturaleza
del sector comercial y la alta demanda de productos de
consumo directo, en la que se logro identificar las amas de
casas del Casco Urbano del distrito leonardino y los mercados
y supermercados del departamento de Lambayeque.

Geogréfica

a). Zona Urbana y Rural: seran los beneficiarios de la
propuesta del valor que ofreceran los negocios de frutas y
verduras, en la cual el segmento de mercado propuesto esta

compuesto por:

i. Las amas de casas que estan ubicadas en el distrito de

José Leonardo Ortiz.

En el Plan de Desarrollo Concertado del distrito de
José Leonardo Ortiz, informa el niumero de viviendas
es 32,741.

ii. Las bodegas que se encuentran en el distrito de José

Leonardo Ortiz.
Conductual

iii. Las amas de casas que estan ubicadas en distrito de
José Leonardo Ortiz, quienes buscan los beneficios
en el producto (Calidad, precio, comodidad vy
rapidez).

iv. Las amas recurrentes ubicadas en el Distrito José
Leonardo Ortiz, quien tienen se establecen un vinculo

de estrategia por el negocio de frutas y verduras.
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Econdmico-Social

b). Los mercados y supermercados que estan ubicados en
departamento de Lambayeque, la provincia de Chiclayo y sus
distritos la Victoria y José Leonardo Ortiz, debido a que ellos
compran en el mercado Moshoqueque para después ser

revendidos.

v. El mercado “Modelo”, ubicado en la provincia de
Lambayeque.
vi. El mercado “ Modelo”, “Nueve Octubre”, “Parada San
Antonio” y “Satélite” ubicado en provincia de Chiclayo
vii. El mercado “Zeta” ubicado en el distrito la Victoria.
viii. El mercado “Atusparias” distrito de José Leonardo

Ortiz.

4.2.2. Propuesta de Valor

La propuesta de valor que se plantea en los negocios de las
frutas y verduras debera de crear valor para el segmento de
mercado, a través de elementos que permita crear valores
cuantitativos como el precio, rapidez en el servicio entre otros
y valores cualitativos como el disefio, experiencia del cliente,
entre otros, la propuesta de valor debe de representar la
estrategia que ofrece la empresa a su segmento de mercado
Alexander, Osterwalder y Yves Pigneur (2011).

Para la creacion de la propuesta de valor nos basaremos de la
Comision de Negocios y Emprendimiento por el autor Diaz
Javier, en el cual presenta caracteristicas importantes que se
debe de poseer la propuesta de valor en el negocio, estas

caracteristicas se muestran a continuacion:
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llustracion 33: Caracteristicas de la propuesta de valor.

. Que sea

® rentable,
Simple, genere
diferente y emociones y
que se venda.

pueda
Contundente cumplir .

, atractivay
cree valor al
cliente.

Fuente: Elaboracion propia a base de la Comisién de Negocios y
emprendimiento (2014).

La propuesta de valor debe de lograr cubrir las necesidades
exclusivamente de los clientes externos, ellos son el sustento de
ingresos de la empresa y en gran magnitud depende de los clientes
gue el negocio sigua competiendo en el mercado, mediante el uso de

estrategias.

llustracion 34: Estrategias genéricas.

DIFERENCIACION

Fuente: Porter (2015).
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Después, de haber realizado el andlisis del entorno e industria se
plantea que estrategia se empleara para poder prevalecer en el
mercado, en la cual se selecciono por precios bajos en la cual es
una caracteristica que prevalece en el segmento de los
comerciantes del mercado Moshoqueque; donde segun D" Alessio
(2013) permitira tener un amplio alcance.

Propuesta del Bloque de la propuesta de valor.

De la ilustracion N°33 Caracteristicas de la propuesta de valor
y teniendo en cuenta las necesidades del segmento de
mercado de los negocios de Frutas y verduras las cuales
exigen que los productos deben estar en ambientes que tenga
las condiciones de salubridad y seguridad Plan de Desarrollo
Concertado del distrito de José Leonardo Ortiz (2012).
a) Contundente, atractiva y cree valor al cliente
De acuerdo con las necesidades del cliente que compra
en el mercado Moshoqueque quienes han calificado que
los negocios presentan un déficit en las condiciones de
salubridad y seguridad de la propuesta de valor se
propone lo siguiente:
v Puestos de Trabajo limpios.
v Frutas frescas y en un buen ambiente.
v Precios atractivos.
v' Variedad de frutas.
b) Simple, diferente y que se pueda cumplir
v" Que la fruta este en recipientes atractivos.
c) Que searentable, genere emociones y venda.
v' Precios de venta al por mayor y menor.
v' Subasta de productos.
El modelo de negocio propuesto permitird a los negocios de
frutas y verduras crear la propuesta de valor al segmento de
mercado, mediante las condiciones de mejor presentacion del

producto, el trabajo ayudandole al cliente en la seleccion de su
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producto, la reduccion de riesgo y accesibilidad en que el
cliente este mas seguro.

También para la creacion de la propuesta de valor para el
segmento de mercado de los clientes de los negocios de frutas
y verduras nos basaremos en el libro de Marketing de los
autores Philip Kotler y Gary Armstrong la propuesta de valor a
los clientes debe de conservar o mejorar el bienestar tanto del
consumidor como el de la sociedad, en la cual esta debe ser
responsable a nivel social y ambiental que cubra las
necesidades de los clientes y del negocio, pero al mismo
tiempo mejore la capacidad de las generaciones a futuro, en la
cual los negocios de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque deben de equilibrar tres aspectos que debe de
tener una estrategia en la propuesta de valor que se muestra a
continuacion Philip, Kotler (2012).

llustracion 35: Estrategia en la propuesta del valor.

Sociedad (Bienestar ser
humano)

Estrategia en
la propuesta
de valor

Clientes (deseo Empresa (Utilidades)
satisfaccion)

Fuente: libro de Marketing del autor Philip Kotler (2012).

1. Comprometidos con la salud: Los negociantes de
frutas y verduras deben de promover el estilo de vida
saludable.

2. Comprometidos con el medio ambiente: Minimizar el
impacto ambiental genera por los procesos diarios que

se genera en los puestos de trabajo.

187



4.2.3.

3. Comprometidos cliente y sociedad: Brindar los
mejores productos y contribuir con la sociedad mediante

el pago de los impuestos tributarios.

Para lograr esto es importante crear un programa de marketing
en la que se establece las relaciones con los clientes al
transformar la estrategia de Marketing en acciones, esto
consiste en la mezcla del markteting de la empresa y esta es
conocida como la cuatro P del marketing que se desarrollara
mas adelante Philip Kotler (2012).

Canales

La propuesta de este modelo de negocio es fijar los canales
mas exactos para la distribucion y comercializacion de la
propuesta de valor de los negocios de frutas y verduras del
mercado Moshoqueque, con el fin de lograr la compra y venta
de los productos de manera oportuna, asimismo hacerlo
conocido al negocio al negocio.

Los canales de comunicacion, distribucion y ventas son el
medio por el cual el cliente conoce, evalla y compra la
propuesta de valor y mediante el cual la empresa vende y
ofrece un servicio de post venta.

Para una buena comercializacion de la propuesta de valor que
se ofrecera a los clientes de los negocios de frutas y verduras
del mercado Moshoqueque es esencial determinar los canales
adecuados para tener una aproximacion al cliente, en la cual
nos basaremos en el libro de Marketing de los autores Philip
Kotler y Gary, en el cual se debe de establecer las conexiones
comerciales con el segmento de mercado y este reciba la
propuesta de valor, esto se puede dar mediante el canal directo
gue no incluye intermediarios o canal Indirecto que si incluye

uno o mas niveles de intermediario Philip Kotler (2012).
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La propuesta es un canal indirecto, el cual le permitira intervenir
en el proceso de comercializacion de la propuesta de valor a
personas naturales o juridicas, a continuacion se muestra el

canal de distribucioén.

llustracion 36: Tipos de Canales de distribucion.

I Productor | | Productor ] | Productor I

-8

| Mayorista |

4

[ mmoneta [ winorem |

& 3

I Consumidor l I Consumidor I I Consumidor |

Canal 1 Canal 2 Canal 3

Fuente: libro de Marketing del autor Philip Kotler (2012).

Actualmente el modelo de negocio que presenta los negocios
de frutas y verduras del mercado Moshoqueque es el canal
indirecto debido a que la propuesta de valor antes de llegar al
consumidor pasa por diferentes intermediarios, lo que se busca
en este canal que los intermediarios sean Personas Naturales
y Juridica.
En la siguiente figura se muestra el canal de la propuesta de
valor, esto es presentado por el auto Alexander Osterwalder y
Yves Pigneur (2011) en el cual se debe fijar el canal mas exacto
gue permitira acercarse al cliente, cundo lo hacer por canal
directo la empresa puede utilizar sus propios recursos que
posee y canal indirecto abarca un gran abanico de opciones.
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Tabla 64: Fases de canales de distribucion.

TIPOS CANAL Fases de canal
Equipo
comercial 3.
o| o|venta COMPRA
a ‘g . 2. éComo
2| 5 |internet EVALUACION | pueden
tiendas 1. i ¢Como comprar
. INFORMACION | ayudamos a los 4. ENTREGA
propias ¢Como damos | los clientes a clientes ¢Como 5. POSVENTA
o .g Tiendas a conocer los evaluar nuestros | entregamos | ¢Qué servicio
o o socio productos y nuestra productos nuestra de atencion
8 S - servicios de propuesta de y propuesta posventa
£ | Mayorista | una empresa? valor? servicios? | devalor? | ofreceremos?

Fuente: Libro de generacion de modelos de negocios de Alexdnder,

Osterwalder y Yves, Pigneur (2011).

Propuesta del blogue de canal

Tipo de Canal

El tipo de canal de los negocios de fruta y verduras del mercado

Moshoqueque sera de tipo Socio indirecto, para dar a conocer la

propuesta de valor al segmento de mercado.

Fases de canal

1. Informacion
A través de la publicidad de los radios y volantes, en cual se
informara la venta de los mejores productos frescos y
beneficios.

2. Evaluacion
El cliente evaluara la propuesta de valor mediante la
adquisicién del producto en optimas condiciones, de esta
forma el cliente podra dar su punto de opinion para los cambios
respectivos, deberd de haber un cuaderno donde los clientes
pueden dejar sus recomendaciones.

3. Compra
La manera de como el cliente podra comprar su producto, es
mediante la asistencia personal al puesto de mercado o
también mediante él envio.

4. Posventa
Una vez que el cliente ya utilizo utilizé el servicio y compra de

los productos, al cliente se realizara un servicio de posventa,
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con el fin de mantener una relacién con el cliente y logra la
fidelizacion de los clientes.

La consultora de Marketing Andrea, Pallares (2015) presenta
ideas para la ejecucion de una postventa como las encuestas,
el cual permite medir la satisfaccion de los clientes de los
negocios de Frutas y verduras, mediante las llamadas y
agradecimiento esto genera lazos emocionales, creacion de
promociones unicas que transmiten mensajes claros.
Propuesta para la Post Venta

Los negocios de Frutas y verduras del mercado Moshoqueque
deberan de aplicar:

Encuestas: el cual los permita conocer las caracteristicas
propias de su segmento de mercado y ante ello mejorar la
propuesta de valor y esos datos almacenarlos en un libro
fisico dedicado exclusivamente para el cliente.

Llamadas: Mediante los celulares y el libro del cliente,
comunicarse con el cliente y ofrecerlo productos frescos.

4.2.4. Relaciones Claves

La propuesta de este modelo de negocio es establecer los tipos
de relaciones mas oportunos entre el cliente y negocio de frutas
y verduras del mercado Moshoqueque, con el fin de captar y
fidelizar a los clientes.
Para proponer el tipo de relacion entre el cliente y el negocio
se toma como base al libro de generacién de modelos de
negocios del autor Alexander, Osterwalder quien estable los
tipos de relacion las cuales pueden ser personales o
automatizadas, esta relacion se da con el fin de captar, fidelizar
al cliente y estimulacion en las ventas de los negocios de frutas
y verduras Alexander, Osterwalder y Yves Pigneur (2011) y las
cinco formas de generar relaciones son: Generar confianza con
el cliente, No realizar seguimiento a personas que no quieren
ser conectadas, crear segmentos hiper-personalizados esto se

da mediante los rasgos comunes, ofrecer promociones y ofertar
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productos alineados al cliente a continuacion se muestran
estas formas en una imagen consultora de Marketing

Experience Melina, Diaz (2015).

llustracion 37: Cinco formas de establecer relaciones claves con los clientes.

No Seguir Cliente (No
quieren ser
conectados)

Ofertar productos

alineados Cliente

Formas Establecer
Relaciones Claves

Craer segmento
Promociones hiper.personalizad
o

Fuente: Elaboracién propia en base Consultoria de Marketing
Experience (2015).
De esas cinco formas seleccionamos cuatro, las cuales
ayudaran a los negociantes de Frutas y verduras crear
relaciones duraderas con su segmento de mercado, de manera
gue se logre la retroalimentacion de la compra y venta de la
propuesta de valor.

Propuesta del blogue de Relaciones claves.

Tipo de Relacion

v' Personal:
Actualmente los negocios de frutas y verduras ofertan sus
productos de manera personal, la propuesta seria que esta
atencion personal se de en un ambiente que genere

confianza al cliente, esto de da mediante la oferta de
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productos en condiciones adecuadas, el buen trato y el
respeto al cliente debido a que este genere emociones de
compromiso con el cliente y a través de eso generar
ingresos.

v' Automatizada
Mediante el uso de telefonia movil, el cual los permitira
mantener en contacto con el cliente, esto ayudara hacerlo
sentir al cliente importante y parte de la negocio.

Formas de Relacionarse

v' Confianza
Los negocios de Frutas y verduras a través de la atencion
directa y automatizada deben de impulsar el buen trato, la
responsabilidad y el respeto, con el fin de que el cliente se
sienta bien y a gusto con el servicio y el producto cuente
con las caracteristicas higiénicas adecuadas.

v' Segmento Hiper-personalizado
Mediante el libro al Cliente, el negociante de Frutas y
verdura podra segmentar sus clientes potenciales y crear
promociones segun las caracteristicas propias de un
determinado segmento.

v' Promociones
Las promociones que se ofreceran en el puesto de trabajo
de los negocios de frutas y verduras deben se creativas
continuacién se muestra los tipos de promociones que

podrian utilizar:
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Tabla 65: Promociones que ofrecerdn los negocios de frutas y

verduras.
Tipos de Promocion Forma de Promocionar
Descuentos Las personas que compran en

(Slelgl deelllee e olen cantidades, antes de finalizar la
eldsleller =l Tl adenellisier 1 venta deben de recibir un 2% de
ferelazlelol s Clpisiglelel o descuento en su producto.

Cupones Por compra frecuente recibe un
(Sl Ellssi el aelelsi il vale, que sera canjeado en una
Siehsieicl Ebcsslong iz fecha  establecida (madre, el

CEIEN VRN I[N old padre, fiestas).

un producto especifico)

Regalos Frutas que les queda poco periodo
(pequeiios obsequios WsERV[E!

gue se brinda el cliente)

Fuente: Elaboracion propia a base del Portal de Marketing Crece
Negocios (2016).

v' Ofertar productos alineados al cliente
Las oferta de productos que se realizaran se tomara en
cuenta segun las caracteristicas del cliente, esto se
desarrollara en la propuesta de valor, actualmente los
clientes del mercado Moshoqueque sus necesidades es
que el producto cuente con buenas caracteristicas de
salubridad de manera que este le brinde seguridad al
adquirir sus productos segun el analisis del entorno del
capitulo III.

4.2.5. Fuentes de Ingreso

La propuesta de este modelo de negocio es establecer el tipo

de fuente de ingreso con la que trabajaran los negocios de fruta

y verduras asi como establecer el tipo de mecanismo de fijacion

de precio, por la cual recibiran por la propuesta de valor que se

ofrecera al segmento de mercado, en la cual nos basaremos

en libro de generacién de ingreso de los autores Alexander,
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Osterwalder y Yves, Pigneur en el cual establece dos tipos de
fuentes de ingresos, el primero el ingreso por transacciones
derivados a los clientes puntuales y el segundo ingresos
recurrentes derivados de pagos por un periodo por el producto.
Los mecanismos de fijacion de precio son: Precios fijos las
cuales son Vvariables estaticas (lista de precios fija,
caracteristicas del producto, segmento de mercado y el
volumen) y los precios dinamicos cambian en funcion del
mercado (negociacion, gestion de rentabilidad, mercado en
tiempo real o las subastas) Alexander, Osterwalder y Yves
Pigneur (2011).

Propuesta del blogue de Fuentes de ingreso.

- Tipo de fuente de ingreso

El tipo de fuente de ingreso actual de los negocios de fruta
es directa (compra-paga) se propone incluir el tipo de
fuente de ingreso por transacciones para aquellos clientes
gue se encuentran en otros lugares, y por disponibilidad de
tiempo no realizan sus compras, (Contacto-negociacion-
Deposito-Envia mercaderia).

- Mecanismos de fijacién de precio Dinamico

Por la misma naturaleza del negocio y por ser productos
perecibles estos dependen de la situacion del mercado, se
establece el mecanismo de fijacion de precios dinamico

gue se describe a continuacion:

llustracion 38: Mecanismo de fijacion de precio dindmico

Gestion de M d
Negociacion la llercado erll
Rentabilidad =P (S

Fuente: Elaboracion propia, extraido y adaptado del libro generacion
de modelos de negocios (2011).
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Negociacion

Los negociantes de los negocios de frutas y verduras

deberan de negociar los precios segun la calidad y la

variedad de frutas y verduras que dispone en su puesto de

trabajo y este depende del poder de negociacion entre en

vendedor y cliente.

Gestion de la rentabilidad

La fijacion de precio dependerd de la capacidad del

inventario que este disponga de frutas y verduras y la

demanda del mercado y el inventario de la competencia, en

donde si te encuentras con los productos que solo uno

dispone, podria aprovechar la demanda en ese momento.

Mercado en tiempo real

Esta fijacibn de precio escapa de las manos de los

negociantes del mercado Moshoqueque debido a que esto

depende de la oferta y demanda del mercado.

Subasta

Los negociantes de fruta y verduras deberdn de tomar

decisiones rapidas en la fijacién de precios a las frutas y

verduras que su periodo de vida esta a punto de terminar.

4.2.6. Recursos claves

La propuesta del modelo de negocio es determinar los activos
importantes que utilizaran los negocios de frutas y verduras
para la creacion y oferta de la propuesta de valor a un
determinado segmento de mercado por el cual estos negocios
perciban ingresos.
Para la propuesta nos basaremos del libro de Fundamentos de
Administracion de la autora Lourdes, Minch, expone que en
una empresa surge la necesidad de elegir, seleccionar y
combinar un conjunto de elementos, con el fin de sacar el
maximo provecho y una adecuada distribucion del producto,
€s0s recursos son: los materiales (maquinaria, herramientas,

equipos), los recurso humanos (trabajadores), los recursos
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financieros (capital inversionistas o financiamiento) y los
recursos tecnolégicos (instrumentos y la tecnologia) las cuales
se muestran a continuacion en la imagen Lourdes, Minch
(2006).

llustracion 39: Recursos claves que intervienen en un negocio.

Materiales

Humanos

Financieros

Tecnologicos

Fuente: Elaboracion propia, extraido y adaptado del libro
Fundamentos de Administracion (2006).

De la imagen N° elementos claves que intervienen en negocio,
se procedera a describir los siguientes recursos claves
necesarios que debera de adquirir los negocios de frutas y
verduras del mercado Moshoqueque.

Propuesta del bloque de Recursos claves.

Materiales
Los materiales que utilizaran los negocios de frutas y verduras
del mercado Moshoqueque, a continuacién se muestran en la

tabla.

Tabla 66: Materiales de los negocios de frutas y verduras.

Tipos de materiales Requerimientos

Materia Prima  Variedad de frutas o verduras

Productos)

Muebles a).Jabas de plastico hondas y planas.

b).Jabas de madera

c). Cartones

d). Balayes

Balanza, teléfono fijo

Herramientas Martillo, clavos, cintas, bolsas, marcadores,

papel blanco.
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4.2.7.

Fuente: Elaboracién propia.

Humano

El recurso humano es importante debido a que ellos apoyan a
la creacion o mejoramiento de la propuesta de valor, teniendo
en cuenta en la magnitud del negocio se propone a un trabajar
fijo, el cual debe de estar registrado en la planilla de
trabajadores.

Recursos de financiamiento

Los negocios de frutas y verduras del mercado Moshoqueque
disponen de un capital propio.

Tecnolbgicos

El recurso tecnolégico que se propone es el uso de un teléfono

fijo, para comunicarse con el segmento de mercado.

Actividades Claves

La propuesta del modelo de negocio es establecer el conjunto
de acciones mas importantes que realizaran los negocios de
frutas y verduras del mercado Moshoqueque, estas acciones le
permitird construir la propuesta de valor para ofrecer al
segmento del mercado y tener éxito en el futuro.

Las actividades es el conjunto de acciones en la que en negocio
debe de emprender para tener éxito, estas varian en funcién
del modelo de negocio Alexander, Osterwalder y Yves, Pigneur
(2011)

Propuesta del blogue de las actividades claves.

Actualmente los negocios de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque, durante la investigacion se pudo observar que
presentan un déficit en cuanto a la definicibn de sus
actividades, debido a la informalidad de cobmo han emprendido
sus negocios, por el cual se le propone las siguientes
actividades que lo permitiran lograr la creacion de la propuesta

de valor al segmento de mercado en la tabla:
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Tabla 67: Actividades y acciones de los negocios de frutas y verdura.

Actividades Acciones

Operaciones (Atencion al cliente) a).Descargada, traslado ,cargada

b).Pesado-Envasado-Entrega

productos

Logistica Interna Recepcibn — almacenamiento vy
distribucién-control inventarios
productos.

Planificar (compras, gastos operativos
Administracién gue incluye Impuesto tributario)
Controlar manipulacion de los productos

Organizar la exhibicion de los productos

Dirigir las acciones manipulacion,

exhibicion y venta.

Fuente: Elaboracion propia a base del libro de Fundamentos de
Administracion (2006).

llustracidon 40: Proceso de negocio

Proveedor de insumos

Brindar
informacion

Solicitar
entrega del
pedido

Empresario

v

Solicitar
infarma

| Cotizar pedido ﬁ
Recepcionar
pedido L{

Proceso del negocio

Brindar pedido

Translado de Distribucion de
producto pedido

‘Venta de los
productos

Fuente: Elaboracion propia.
4.2.8. Asociaciones claves
La propuesta del modelo de negocio es establecer las alianzas
estratégicas que ejecutaran los negocios de frutas y verduras
con los agentes del entorno, el cual lo permita trabajar de
manera armonica y esta pueda contribuir con el desarrollo
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econdmico del pais y la sociedad mediante los deberes
tributarios.

Segun Alexander, Osterwalder y Yves Pigneur (2011) las
empresas crean alianzas con el fin de optimizar sus modelos
de negocio, reducir riesgos o0 adquirir recursos, a continuacion
se muestra una imagen con los tres motivos que impulsan las

establecer las asociaciones.

llustracion 41: Motivos para establecer Asociaciones Claves.

Optimizaciény
Economia escala

Motivaciones

Compra determinada Reduccion de Riesgo
recursos y actividades e Insertidumbre

Fuente: Elaboracién propia, extraido y adaptado del libro de
Generacion de modelos de negocios (2011).
Estos tres motivos seran en cuenta en el modelo de
negocio propuesto, el cual lo permitirA entender a los
negocios de frutas y verduras la importancia de establecer
asociaciones.
Propuesta del bloque de las Asociaciones claves.
1. Optimizacion y Economia de Escala
Esta motivacion le permite al negocio de frutas y
verduras establecer relaciones estables y duraderas
con sus proveedores, quienes abastecen el puesto de
trabajo, mediante la gama de proveedores se podra
tener una economia de escala para poder ofrecer

productos con precios mas bajos.
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2. Reduccién de Riesgo e Incertidumbre
Los negocios de frutas y verduras del mercado
Moshoqueque son negocios que desarrollan mediante
la informalidad, en la cual dia a dia corren el riesgo de
perder su negocio por falta de mecanismos en que su
negocio sea reconocido ante la sociedad y su propuesta
de valor no traspase las fronteras en el mundo
comercial el cual limita su cartera de cliente y los hunde
en la conformidad y los limita a buscar la superioridad,
estos negocios viven en la incertidumbre de ser
sancionadas, multadas y desalojadas de sus patrimonio
de su negocio.

Para evitar este se propone la formalizacién voluntaria
de los negocios de frutas y verduras del merado
Moshoqueque.

3. Comprade determinados recursos y actividades
Es importante que los negocios adquieren recursos que
los permita desarrollar su propuesta de valor y trabajar
en un ambiente adecuado y con los recursos
necesarios para la ejecucion de sus actividades, el cual
lo permita generar ingresos y los clientes estén
conforme con la imagen del negocio.

Las Asociaciones claves propuestas para los
negocios de frutas y verduras son:
v' Superintendencia Nacional de Aduanas vy
Administracion Tributaria — SUNAT
Ante esta entidad publica la se seleccionara el tipo
de personaria y el régimen laboral de los negocios

de frutas y verduras que se mostrara a continuacion:
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Tabla 68: Tipo de personera y régimen tributario de los
negocios de frutas y verduras.

Tipo de personaria Régimen Tributario

Persona Natural Nuevo Régimen Unico
Simplificado- RUS.
Régimen Especial-
RER

Régimen General-RG

Fuente: Elaboracion propia, extraido y adaptado de la guia de

formalizacién (2009).

Las personas naturales segun la tabla N° 68, pueden
acogerse al régimen tributario que mejor se ajuste a
su negocio, en la cual se recomienda a los
negociantes minoristas del mercado Moshoqueque
elegir el nuevo Régimen Simplificado NRUS y los
mayoristas a las dos régimen mas, esto dependera

del tamafio del negocio.

Tabla 69: Requisitos y Costos de la formalizacion Tributaria.

EMPRESA ACCIONES COSTO
Inscripciéon RUC 0
Requerimientos
Inscripcién
Superintendencia Nacional .Copia de DNI 0.20
de Administracidn .Contrato del local 0.20
Tributaria (SUNAT) .Copia agua o luz 0.10
TOTAL 0.50

Fuente: Elaboracion propia base guia de observacion

anexo N° 07 de la formalizacion Tributaria (2017).

Ante la entidad nacional se Superintendencia
Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria
SUNAT, para obtener el RUC y la clave SOL no se
tendrd que pagar, es total mente gratuito, el costo
gue se generara seran por copias que acrediten la
identidad y ubicacion del negocio (DNI y recibo de
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agua o luz), las copias se sacaran en cualquier

fotocopiadora.

v' La Municipalidad Distrital de José Leonardo Ortiz-
MDJLO.

Ante esta entidad nacional los negociantes deberan

de acercarse a la siguiente entidad y solicitaran las

siguientes licencias y certificados.

Tabla 70: Requisitos y Costos de la Formalizacion Municipal.

EMPRESA ACCIONES COSTO
Licencia de
funcionamiento 190
Municipalidad certificado de defensa
Distrital JOSE civil 95
LEONARDO ORTIZ certificado de
Salubridad 50
TOTAL 335

Fuente: Elaboracién propia base guia de observacién anexo
N° 06 formalizacién Municipal y Sr: Gary Mufioz colaborador

de la municipalidad JLO (2017).

Segun las respuestas de Sr: Gary Mufios trabajador
de la municipalidad del area de licencias, se pudo
determinar que el costo que se tendra que incurrir es
de S/285.00 nuevos soles es precio estandar para
cualguier negocio y este incluye la licencia de
funcionamiento del negocio y el certificado de
defensa civil. A esto se le agrega otros precios de
los certificados de salubridad y fumigacion que
tendran que incurrir los negocios del mercado

Moshoqueque.

v" Ministerio de Trabajo y Promocién del empleo-
MTPE

Ante esta entidad los negocios de frutas y verduras

registran al trabajador en el libro de planilla laboral.
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4.2.9.

Tabla 71: Empresa, requisitos y costos de la formalizacion

laboral.

EMPRESA ACCIONES COSTO
Superintendencia Nacional de | Inscripcion del
Administracion Tributaria - trabajador, planilla
SUNAT electrénica
Ministerio de Trabajo y sistema fisico de
Promocidn del Empleo o planillas por cada 100
SUNAT Paginas

Total

Fuente: Elaboraciéon propia base guia de formalizacion.

Tabla N°71, los negociantes de Frutas y verduras
deberan de registrar a los trabajadores que
participaran en su puesto de trabajo, los cuales
seran remunerados segun el suelo minimo vital, el
empleador reconocera sus deberes y obligaciones
gue se pactara entre empleador y trabajador, dicha
formalizacion se puede realizar mediante la entidad
de Superintendencia Nacional de Aduanas vy
Administracion Tributaria, en la cual se puede
escribir en la planilla electrénica lo cual es gratuita o
mediante el Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo, esta entidad entregara el sistema fisico de
planillas que tendran que poseer los negociantes y

estos genera un costo por cada pagina.

Estructura de costos basado en técnicas de

costeo para los negocios de frutas del mercado

Moshoqueque.

En este punto desarrollaremos la estructura actual de los

negocios informales las cuales.
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A) Estructura de costos en medio de la informalidad.

Tabla 72: Costos de los productos de los negocios informales de frutas.

COSTOS: Compra de Producto.
Precio
Caracteristicas Cantidad kg S/ Total S/
Materia prima (Fruta
mandarina) 5000 16| S/ 8,000.00
Cajas madera
(20cm*40cm) 200 1.0| S/ 200.00
Cajas madera
(27cm*40cm) 134 1.0| S/ 134.00
Flete traslado 334 0.35| S/ 116.90
TOTAL s/ 8,450.90

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°72, muestra la forma tradicional de los negociantes
de frutas del mercado Moshoqueque en calcular los costos del
aprovisionamiento del producto, los cuales son basicos la
suma de la inversion de la fruta, el costo de las cajas que
contendran la fruta y el costo del flete por el traslado del punto

de origen de compra hasta el puesto de trabajo.

Tabla 73: Otros costos de los negocios informales de frutas.

COSTOS DE OTROS MATERIALES
Cantidad Precio
Caracteristicas Und S/ Total S/

Trabajador 1 30| S/ 30.00
Marcadores 2 6|S/ 12.00
Bolsas (Paquete S/9 C/U)) 2 18| S/ 36.00
Papel Blanco (fardo 15 kg) 1 13| S/ 13.00
Cinta (S/9 C/U) 2 18| S/ 36.00
Total S/ 127.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 73, los negociantes informales de frutas del mercado
Moshoqueque asumen otros costos aproximadamente
S/127.00, que incluye el pago diario del trabajador y otros
gastos que permiten diferenciar, envasar y asegurar el
producto.

Tabla 74: Costos totales de aprovisionamiento de los negocios
informales de frutas.

Costos totales
Costo de la fruta+cajas+flete S/ 8,450.90
Costos de otros materiales S/ 127.00
TOTAL S/ 8,577.90

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°74, muestra los costos totales aproximadamente
S/8,577.90 del aprovisionamiento de la fruta de los negocios
en medio de la informalidad, estos costos no cubren el costo
de la formalizacion ni los pagos de los impuestos tributario del

negocio.

Tabla 75: Precio de venta de los negocios informales de frutas.

Precio de compra de la fruta

Costos totales S/ 8,577.90
Cantidad Comprada KG 5000
TOTAL S/ 1.72

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°75, muestra el precio de compra de la fruta por kilos,
los negociantes de frutas del mercado Moshoqueque sacan el
precio de compra mediante la suma del costo total dividido en
la cantidad de fruta comprada. El precio de S/1.72 es el valor
de la fruta por kilos que llega al puesto de trabajo, es
considerado por los negociantes de frutas para la toma de
decision en la fijacion de precio y mediante el cual el

negociante determina que ese valor, vendiéndole al cliente no

206



lo genera ganancias ni perdidas, solo recuperarian lo
invertido.

Tabla 76: Ingreso total de los negocios informales de frutas

Ingreso venta de la fruta
Cantidad fruta comprada 5000
Precio 2.3
TOTAL S/ 12,500.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°76, muestra el ingreso total del aprovisionamiento de
la fruta de los negocios de frutas del mercado Moshoqueque,
el ingreso total es igual a la cantidad de fruta comprada
multiplicada por el precio de venta. El precio de venta que se
obtuvo es mediante las guia de observacion N°8 y 9 de los
precios segun el mercado, dados en el tiempo de la

investigacion presente.

Tabla 77: Ganancias de los negocios informales de frutas.

Ganancia de los negocios informales
Total Ingreso S/ 12,500.00
Costos totales S/ 8,577.90
Total S/ 2,922.10

Fuente: Elaboracidn propia.
Tabla N°77, muestra la ganancia neta aproximadamente
S/2,922.10 de los negocios informales, producto del

aprovisionamiento de la fruta, obtenido de la resta del total del

ingreso de las ventas y los costos totales.
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B)Estructura de costos con técnicas de costeo para

negocios formales de frutas.

Tabla 78: Materiales directo de los negocios formales frutas

MATERIAL DIRECTO (MD)

Caracteristicas Cantidad kg | Precio S/ Total S/
Materia prima (Fruta
mandarina) 5000 1.6 S/ 8,000.00
Cajas madera
(20cm*40cm) 200 1.0 S/ 200.00
Cajas madera
(27cm*40cm) 134 1.0 S/ 134.00
TOTAL S/ 8,334.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°78, muestra los costos de los materiales directos que
incurren los negocios formales de frutas del mercado
Moshoqueque aplicando la técnica de costeo ABC,
conformado por el costo de la materia prima(fruta) y las cajas,
las cuales intervienen directamente en el aprovisionamiento

de la fruta.

Tabla 79: Mano de Obra directa de los trabajadores de los negocios

MANO DE OBRA DIRECTA (MOD)

Actividad Cantidad cajas Pago*caja Total

Cargada 334 0.10 S/ 33.40

Descarga 334 0.10 S/ 33.40
Total S/ 66.80

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°79, muestra los costos de la mano de obra directa
aproximadamente S/66.80 que incurren los negocios formales
de frutas del mercado Moshoqueque conformado por el costo
de la carga y descarga de cajas de frutas, las cuales

intervienen directamente en el aprovisionamiento de la fruta.
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Tabla 80: Materiales Indirectos de los negocios formales frutas.

Precio
Caracteristicas Cantidad Und S/ Total S/
Marcadores 2 6 S/ 12.00
Bolsas (Paquete S/9 C/U)) 2 18 S/ 36.00
Papel Blanco (fardo 15 kg) 1 13 S/ 13.00
Cinta (S/9 C/U) 2 18 S/ 36.00
Total S/ 97.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°80, muestra los costos de los materiales indirectos
aproximadamente S/97.00 que incurren los negocios formales
de frutas del mercado Moshoqueque conformado por los
costos de marcadores, bolsas, papel blanco, y cintas, las
cuales intervienen indirectamente en el aprovisionamiento de

la fruta para la venta y entrega del producto.

Tabla 81: Mano de Obra Indirecta de los negocios formales de frutas

MANO DE OBRA INDIRECTA (MOI)
Actividad Cantidad cajas Pago*caja Total
Traslado fruta 334 0.2 S/ 66.80
Total S/ 66.80

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°81, muestra los costos de la mano de obra indirecta
aproximadamente S/66.80 que incurren los negocios formales
de frutas del mercado Moshoqueque conformado por el costo
del traslado de las cajas de frutas, las cuales intervienen

directamente en el aprovisionamiento de la fruta.
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Tabla 82: Otros costo Indirectos de los negocios formales de frutas.

Caracteristicas Precio S/
Energia Eléctrica 15.00
Depreciacion Balanza 1.7
TOTAL 16.70

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°82, muestra los otros costos indirectos
aproximadamente S/16.70 que incurren los negocios formales
de frutas del mercado Moshoqueque conformado por el costo

del consumo de la energia y la depreciacion de la balanza.

Tabla 83: Costos Directos de los negocios los negocios formales de

frutas.
COSTOS DIRECTOS (CD)
Mano de Obra Directa S/ 66.80
Materiales Directo S/ 8,334.00
Total S/ 8,400.80

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°83, muestra los costos directos aproximadamente
S/8,400.80, esto es mediante la suma de los costos de la
mano de obra directa y los materiales directos que intervienen
directamente en el aprovisionamiento de la fruta de los

negociantes del mercado Moshoqueque.

Tabla 84: Costos Indirectos de los negocios de los negocios formales

COSTOS INDIRECTOS (Cl)
Mano Obra Indirecta S/ 66.80
Materiales Indirecto S/ 97.00
Otros Costos Indirectos S/ 16.70
Total S/ 180.50

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla N°84, muestra los costos indirectos aproximadamente
S/180.50, esto es mediante la suma de los costos de la mano
de obra indirecta, los materiales indirectos y otros costos
indirectos, que intervienen indirectamente en el
aprovisionamiento de la fruta de los negociantes del mercado
Moshoqueque.

Tabla 85: Costo Unitario Variable del producto de los negocios formales
de frutas.

COSTO UNITARIO VARIABLES (CUv)

Costos Variables S/ 8,564.60
Unidades Producidas (kg) 5,000
Total S/ 1.71

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°85, muestra el costo variable unitario
aproximadamente S/1.71 por cada kilo de fruta, este valor
asignable a cada unidad de kilos de fruta se obtiene mediante
la suma de los costos variables dividido con el total de la

cantidad comprada.

Tabla 86: Costo Total de los negocios formales de frutas.

Costos Directos S/ 8,400.80
Costos Indirectos S/ 180.50
Total S/ 8,581.30

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla N°86, muestra los costos totales aproximadamente
S/8,581.30 producto de la suma de los costos indirectos y

directos que se generan para el aprovisionamiento de la fruta.
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Tabla 87: Gastos Administrativos de los negocios formales de frutas

Gastos Administrativos

Caracteristicas Precio
Sueldo del personal (1 Semana) 212.50
Utiles de Oficina( 1 cuaderno apuntesy

lapicero) 3
Alquiler local (Merced Conductiva) 6

Pago de la formalizacién 426.5
Impuesto Tributario 20

Total 668.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°87, muestra los gastos administrativos e incluyendo
los costos de la formalizacion del negocio ante las diferentes

entidades publicas y el pago de los impuestos tributarios con

un aproximado de S/668.00.

Tabla 88: Gastos de venta de los negocios formales de fruta.

GASTOS DE VENTA
Caracteristicas Precio S/
Publicidad en la radio (1min*S/3.00*7dias)-BTL 21
Publicidad volantes (1 millar)-ATL 25
total 46

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°88, muestra gastos de venta con el objetivo de hacer
conocer el negocio y ampliar la cartera de clientes mediante
la publicidad BTL y ATL, el cual los permitira llevar la
propuesta de valor al segmento de mercado con un

aproximado de S/46 por semana.
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Tabla 89: Gastos Operativos de los negocios formales de fruta.

GASTOS OPERATIVOS
Gastos Administrativos S/668.00
Gastos Financieros $/0.00
Gastos de venta S/46.00
Total S/714.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°89, muestra los gastos operativos con un aproximado
de S/714.00 que incluye la suma de los gastos administrativos
y de venta de los negocios de frutas del mercado

Moshoqueque.

Tabla 90: Fruta comprada y vendidas de los negocios formales de frutas

FRUTA

COMPRADA (KG) 5,000.00
FRUTA

VENDIDOS(KG) 4,900.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°90, se muestra la cantidad comprada 5,000 KG vy la

cantidad vendida 4,900 KG, teniendo un saldo de fruta se
100KG posibles.

Tabla 91: Costo de unitario de aprovisionamiento del producto de los
negocios formales frutas

COSTO UNITARIO DE APROVISIONAMIENTO (CUFab)

Costos Totales
Fabricacion S/ 8,581.30
Unidades
Compradas 5,000.00
Total S/ 1.72

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°91, muestra el costos unitario por cada kilo de fruta
comprada con un aproximado de S/1.72, mediante la division
de los costos totales de aprovisionamiento de la fruta y la

cantidad de fruta comprada.
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Tabla 92: Precio de Venta del producto de los negocios formales de frutas.

PRECIO DE VENTA (PV)

Costo Unitario de
Aprovisionamiento S/ 1.72
Margen de ganancia 39%
Total S/ 2.39

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°92, muestra el precio de venta de cada kilo de fruta
con un aproximado de S/2.39, mediante el costo unitario de
aprovisionamiento de la fruta multiplicado uno mas el margen
de ganancia obtenido es el 39%. El margen de ganancia se

obtuve mediante el analisis de la guia de observacion.

Tabla 93: Ventas totales de los negocios formales de frutas

VENTA TOTALES
Precio de venta S/ 2.39
Unidades
Vendidas 4,900
Total S/ 11,689.45

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°93, muestra las ventas totales aproximadamente
S/11,689.45 mediante la multiplicacion de los unidades

vendidas y el precio de venta.

Tabla 94. Costos de ventas de los negocios formales de frutas.

COSTO DE VENTA (CVTA)
Costo Unitario de
Aprovisionamiento de
fruta(kg) S/ 1.72
Unidades Vendidas
(kg) 4,900.00
Total S/ 8,409.67

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°94, muestra los costos de venta aproximadamente
S/8,409.67 mediante la multiplicacion de las unidades

vendidas y el precio unitario de aprovisionamiento de fruta.
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Tabla 95: Utilidad Bruta de los negocios formales de frutas

Venta
Total S/ 11,689.45
Costo
venta S/ 8,409.67
Total S/ 3,279.77

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°95, muestra la Utilidad Bruta (UB) aproximadamente
S/3,279.77 mediante la resta de las ventas totales y los costos
de venta del aprovisionamiento de la fruta de los negociantes
del mercado Moshoqueque. Esta Utilidad Bruta es neta, la
cual no incluye el costo de la formalizacion y del impuesto a
la renta.

Tabla 96: Utilidad Bruta antes del impuesto a la renta de los negocios
formales de frutas.

UTILIDAD NETA ANTES IR (UNAIR)
Utilidad Bruta S/ 3,279.77
Gastos Operativos S/714.00
Total S/ 2,565.77

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°96, muestra la Utilidad Neta Antes del Impuesto a la
Renta (UNAIR) aproximadamente S/2,565.77 mediante la
resta de la los gastos operativos y la Utilidad Bruta de los
negociantes de frutas del mercado Moshoqueque.

Tabla 97: Cdlculo del impuesto a la renta IR que asumen los negocios de
formales de frutas.

CALCULO DEL IMPUESTO RENTA (IR)
UNAIR S/ 2,565.77
IR 29.50%
Total S/ 756.90

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°97, muestra el total del Impuesto de la Renta
S/756.90 mediante la multiplicacion de la UNAIR y la tasa del
IR. La tasa 29.5% nos brinda la SUNAT.
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Tabla 98: Utilidad neta después del impuesto de la renta de los negocios
formales de frutas

UTILIDAD NETA DESPUES IR (UNDIR)
UNAIR S/ 2,565.77
IR S/ 756.90
Total S/ 1,808.87

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°98, muestra la utilidad neta después de haber
cumplido con sus deberes tributarios por el aprovisionamiento
de la fruta aproximadamente con una ganancia de S/1,808.87

mediante la resta de la UNAIR y el total de la IR.

Tabla 99: Datos para sacar el Punto de Equilibrio de los negocios formales de frutas del
mercado Moshoqueque.

UNIDADES (KG) COSTO FlJOS COSTO VARIABLE | COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

0| S/ 9,114.80 S/ - S/ 9,114.80 S/ -
200| S/ 9,114.80 S/ 342.58 S/ 9,457.38 S/ 477.12
400| S/ 9,114.80 S/ 685.17 S/ 9,799.97 S/ 954.24
600| S/ 9,114.80 S/ 1,027.75 S/ 10,142.55 S/ 1,431.36
800| S/ 9,114.80 S/ 1,370.34 S/ 10,485.14 S/ 1,908.48
1000| S/ 9,114.80 S/ 1,712.92 S/ 10,827.72 S/ 2,385.60
1200| S/ 9,114.80 S/ 2,055.50 S/ 11,170.30 S/ 2,862.72
1400| S/ 9,114.80 S/ 2,398.09 S/ 11,512.89 S/ 3,339.84
1600| S/ 9,114.80 S/ 2,740.67 S/ 11,855.47 S/ 3,816.96
1800| S/ 9,114.80 S/ 3,083.26 S/ 12,198.06 S/ 4,294.08
2000 | S/ 9,114.80 S/ 3,425.84 S/ 12,540.64 S/ 4,771.20
2200 | S/ 9,114.80 S/ 3,768.42 S/ 12,883.22 S/ 5,248.32
2400 | S/ 9,114.80 S/ 4,111.01 S/ 13,225.81 S/ 5,725.44
2600 | S/ 9,114.80 S/ 4,453.59 S/ 13,568.39 S/ 6,202.56
2800 | S/ 9,114.80 S/ 4,796.18 S/ 13,910.98 S/ 6,679.68
3000 | S/ 9,114.80 S/ 5,138.76 S/ 14,253.56 S/ 7,156.80
3200 S/ 9,114.80 S/ 5,481.34 S/ 14,596.14 S/ 7,633.92
3400 S/ 9,114.80 S/ 5,823.93 S/ 14,938.73 S/ 8,111.04
3600 | S/ 9,114.80 S/ 6,166.51 S/ 15,281.31 S/ 8,588.17
3800| S/ 9,114.80 S/ 6,509.10 S/ 15,623.90 S/ 9,065.29
3819.043 | S/ 9,114.80 S/ 6,541.72 S/ 15,656.52 S/ 9,110.71
4000 | S/ 9,114.80 S/ 6,851.68 S/ 15,966.48 S/ 9,542.41
4200| S/ 9,114.80 S/ 7,194.26 S/ 16,309.06 S/ 10,019.53
4400| S/ 9,114.80 S/ 7,536.85 S/ 16,651.65 S/ 10,496.65
4600 | S/ 9,114.80 S/ 7,879.43 S/ 16,994.23 S/ 10,973.77
4800 | S/ 9,114.80 S/ 8,222.02 S/ 17,336.82 S/ 11,450.89
5000 | S/ 9,114.80 S/ 8,564.60 S/ 17,679.40 S/ 11,928.01

Fuente: Elaboracidn propia.
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La tabla N°99, muestra los costos fijos y variables del
aprovisionamiento de la fruta de los negociantes del mercado
Moshoqueque, mediante el cual se determind el punto de
equilibrio es de 3,819.043 kilos de frutas, lo cual se obtuvo
que a partir del punto de equilibrio los costos del
aprovisionamiento de la fruta es igual a la cantidad de
invertida.

Tabla 100: Punto de Equilibrio del negocio de frutas del mercado
Moshoqueque.

Punto de Equilibrio de Frutas

$/11,928.01

$/9,928.01

$/7,928.01
S$/5,928.01
$/3,928.01
S/1,928.01

5/(71.99)
0 500 1000150020002500300035004000450050005500

——— COSTO FIJOS COSTO VARIABLE
COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°100, los negociantes formales de frutas del mercado
Moshoqueque deberan de vender 3,819.043 kg de frutas para
gue el negocio no pierda ni gane, es decir que el ingreso total
es igual a los costos que el negocio ha incurrido para el
aprovisionamiento del puesto de trabajo en el mercado
Moshoqueque, pasado del punto de equilibrio el negocio

recién recibira utilidades.
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Tabla 101: Ventajas y desventajas de los negocios formales frente a los informales.

Negocios de Frutas WENEES
Negocios formales Mayor confianza al cliente
(Ganancia de S/.1,808.87) Seguridad juridica

MERDIE ey leEEE SRR pyede proveer al estado

cIEee e EVEIEEE Amplia cartera de proveedores

ventajas, el cual permite la T . . S -
J P Créditos financieros mas accesibles.

sostenibilidad del negocio a
L Mayor posibilidad de crecer en el mercado.

futuro.
Hace visible ante la sociedad su aporte desarrollo

al Peru.

Desventajas

Menos ingresos

Negocios informales Ventajas

(Ganancia de S/.2,922.10) Mayor ingreso de utilidades
VEVIESEN RN Desventajas

AU VHUEIESE | os productos pueden ser decomisados

conduciéndoles a tener una g¥" . . -
Viven en la incertidumbre de ser sancionado y

vida de precariedad vy

despojado de su patrimonio.

persistencia en el sistema — — :
Deficiencia en obtener créditos con tasas bajas.
informal hasta que llega el

Inseguridad ante el cliente.

fin del cierre del negocio.
Limita el crecimiento del negocio.
Deficiencia a tener un seguro de vida.

Se limita a obtener personal capacitado.

Elaboracién propia.

Tabla N°101, muestra la ventajas y desventajas comparativas
de los negocios en medio de la informalidad con mayores
ingresos pero a su contra con menos posibilidad de expansion
del negocio a comparacion de los negocios formales que
reducen la incertidumbre del negocio con sus deberes
tributarios y abarcan mas mercado y aumenta la cartera de
los cliente.
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4.2.10. Andlisis del Beneficio Costo de los negocios de frutas
del mercado Moshoqueque.

Tabla 102: Ingresos de negocios formales de frutas

Costo total 9,295.30
UNDIR 1,808.87
INGRESO 11,104.17

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°102, muestra los ingresos total aproximadamente
S/11,104.17 mediante la suma de los costos totales
generados del aprovisionamiento de la fruta y la utilidad neta
obtenida después de cumplir con los deberes tributarios del

negocio.
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Tabla 103: Egresos e Ingresos de los negocios de frutas del mercado Moshoqueque.

Mes Semana INVERSION INGRESOS EGRESOS FLUJO CAJA
0 15,000.00 0 0 0
1 11,104.17 9,581.30 1,522.87
2 11,104.17 9,980.34 1,123.83
3 11,104.17 9,768.23 1,335.94
Mes 1 4 11,104.17 8,789.50 2,314.67
1 11,104.17 9,898.43 1,205.74
2 11,104.17 8,578.90 2,525.27
3 11,104.17 8,989.70 2,114.47
Mes 2 4 11,104.17 8,999.34 2,104.83
1 11,104.17 9,999.80 1,104.37
2 11,104.17 8,999.56 2,104.61
3 11,104.17 7,898.00 3,206.17
Mes 3 4 11,104.17 8,956.80 2,147.37
1 11,104.17 9,678.89 1,425.28
2 11,104.17 8,896.67 2,207.50
3 11,104.17 9,456.70 1,647.47
MES 4 4 11,104.17 8,567.50 2,536.67
1 11,104.17 8,581.30 2,522.87
2 11,104.17 9,980.34 1,123.83
3 11,104.17 9,768.23 1,335.94
MES 5 4 11,104.17 8,789.50 2,314.67
1 11,104.17 9,999.80 1,104.37
2 11,104.17 8,999.56 2,104.61
3 11,104.17 7,898.00 3,206.17
MES 6 4 11,104.17 8,956.80 2,147.37
1 11,104.17 9,999.80 1,104.37
2 11,104.17 8,999.56 2,104.61
3 11,104.17 8,998.00 2,106.17
MES 7 4 11,104.17 8,956.80 2,147.37
1 11,104.17 9,678.89 1,425.28
2 11,104.17 8,896.67 2,207.50
3 11,104.17 9,456.70 1,647.47
MES 8 4 11,104.17 8,567.50 2,536.67
1 11,104.17 8,581.30 2,522.87
2 11,104.17 9,980.34 1,123.83
3 11,104.17 9,768.23 1,335.94
MES 9 4 11,104.17 8,789.50 2,314.67
1 11,104.17 9,999.80 1,104.37
2 11,104.17 8,999.56 2,104.61
3 11,104.17 9,898.00 1,206.17
MES 10 4 11,104.17 9,999.80 1,104.37

Elaboracion propia a base de la guia de observacion.

Tabla N°103, muestra los egresos e ingresos de un periodo

de 10 meses, calculados semanalmente, debido a que los

negociantes de frutas del mercado Moshoqueque realizan el

aprovisionamiento de fruta de uno o dos veces por semana el

cual lo distribuyen durante una semana como maximo debido
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a ser productos perecibles y la alta demanda de cliente es otro
de los factores que impulsa el aprovisionamiento de fruta, esto

se determiné mediante la investigacion presente.

Tabla 104: Datos para encontrar Beneficio Costo.

SUMA INGRESO $/132,412.93

SUMA EGRESOS $/110,440.89
SUMA COSTOS+SUMA

INVERSION S/125,440.89

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla N° 104, muestra la suma total de los ingresos y
egresos de 10 meses de los negocios de frutas del mercado
Moshoqueque, asi mismo se realiza el calculo de la suma del
costo del aprovisionamiento de la fruta mas la suma de la
inversion. Estas sumas permitieron determinar el Beneficio
Costo de los negocios de frutas del mercado Moshoqueque si
trascendieran de forma responsable hacia la formalizacién de

Sus negocios.

Tabla 105: Resultados del Beneficio Costos.

Beneficio/costo 1.0555803
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°105, Resultado del analisis del B/C > 1.0555, el valor
de los beneficios es mayor a los costos del modelo, por lo que
se acepte el modelo de negocio y recomendar a los
inversionistas de los negociantes del mercado Moshoqueque
a que existen beneficios y esta recompensa el costo y gasto

de la formalizacién de sus negocios.
Es decir que el valor del B/C es 1, es decir que los ingresos

superan los egresos, por lo que se puede decir que por cada

unidad monetaria se tiene un retorno y ganancia de 0.555.
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4.2.11. Estructura de costos basado en técnicas de costeo para los
negocios de verduras del mercado Moshoqueque.

A) Estructura _de costo _de los negocios informales de

verduras.

Tabla 106: Costos de las verduras de los negocios informales.

Costo de la compra del producto
Caracteristicas Cantidad kg | Precio S/ Total S/
Insumo (Tomate) 6000 07| S/ 4,200.00
Cajas madera
(20cm*40cm) 200 1.5 S/ 300.00
Flete traslado 200 04| S/ 80.00
TOTAL s/ 4,580.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°106, muestra la forma tradicional de los negociantes
de verduras del mercado Moshoqueque en calcular los costos
del aprovisionamiento del producto, los cuales son bésicos la
suma de la inversion de la verdura, el costo de las cajas que
contendran la verdura y el costo del flete por el traslado del

punto de origen de compra hasta el puesto de trabajo.

Tabla 107: Otros costos de los negocios informales de verduras

Otros costos para la verdura
Caracteristicas Cantidad Und | Precio S/ | Total S/
Trabajador 1 30| S/ 30.00
Marcadores 2 6|S/ 12.00
Bolsas (Paquete) 2 9|5/ 18.00
Saquito para 25kg 50 0.5| S/ 25.00
Pajarrafia cono 2 40| S/ 80.00

Total S/ 165.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°107, los negociantes informales de verduras del
mercado Moshoqueque asumen otros costos
aproximadamente S/165.00, que incluye los gastos que

permiten diferenciar, envasar y asegurar el producto.
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Tabla 108: Costos totales de las frutas de los negocios informales de
verduras.

Costos totales

Costo de la fruta+cajas+flete S/ 4,580.00
Costos de otros materiales S/ 165.00
TOTAL S/ 4,745.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°108, muestra los costos totales aproximadamente
S/4,745.00 del aprovisionamiento de la verdura de los
negocios en medio de la informalidad, estos costos no cubren
el costo de la formalizacion ni los pagos de los impuestos

tributario del negocio

Tabla 109: Precio de compra de las verduras de los negocios informales

Precio de compra de VERDURAS
Costos totales S/ 4,745.00
Cantidad Comprada 6000
TOTAL S/ 0.79

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°109, muestra el precio de compra de la verdura por
kilos, los negociantes de verduras del mercado Moshoqueque
sacan el precio de compra mediante la suma del costo total
dividido en la cantidad de verdura comprada. El precio de
S/0.79 es el valor de la fruta por kilos que llega al puesto de
trabajo, es considerado por los negociantes de verduras para
la toma de decision en la fijacién de precio y mediante el cual
el negociante determina que ese valor, vendiéndole al cliente
no lo genera ganancias ni perdidas, solo recuperarian lo

invertido.
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Tabla 110: Ingreso de ventas de los negocios informales de verduras

Ingreso venta de la verdura

Cantidad fruta comprada 6000
Precio 1.3
TOTAL S/ 7,800.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°110, muestra el ingreso total del aprovisionamiento
de la verdura de los negocios de verduras del mercado
Moshoqueque, el ingreso total es igual a la cantidad de la
verdura comprada multiplicada por el precio de venta. El
precio de venta que se obtuvo es mediante las guia de
observacion N°8 y 9 de los precios segun el mercado, dados
en el tiempo de la investigacion presente.

Tabla 111: Ganancia de los negocios informales de verduras.

Ganancia de los negocios informales

Total Ingreso S/ 7,800.00
Costos totales S/ 4,745.00
TOTAL S/ 3,055.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°111, muestra la ganancia neta aproximadamente
S/3,055.00 de los negocios informales, producto del
aprovisionamiento de la verdura, obtenido de la resta del total
del ingreso de las ventas y los costos totales.
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B) Estructura de costo basado en latécnica de costeo paralos

negocios formales de verduras propuesto.

Tabla 112: Costos de material directo de los negocios formales de

verduras
MATERIAL DIRECTO (MD)
Caracteristicas Cantidad kg |PrecioS/ |TotalS/
0. S/
Insumo (Tomate) 6000 7 4,200.00
Cajas madera 1. S/
(20cm*40cm) 300 5 450.00
s/
TOTAL 4,650.00

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla N°112, muestra los costos de los materiales directos
que incurren los negocios formales de verduras del mercado
Moshoqueque aplicando la técnica de costeo ABC,
conformado por el costo de la materia prima(verdura) y las
cajas, las cuales intervienen directamente en el
aprovisionamiento de la verdura.

Tabla 113: Costos de mano de obra directa de los negocios formales
de verduras.

MANO DE OBRA DIRECTA (MOD)
Cantidad
Actividad cajas Pago*caja Total
S/
Carga/Descarga 200 0.20 40.00
s/
Total 40.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°113, muestra los costos de la mano de obra directa
aproximadamente S/40.00 que incurren los negocios formales
de frutas del mercado Moshoqueque conformado por el costo
de la carga y descarga de cajas de la verdura, las cuales
intervienen directamente en el aprovisionamiento de la

verdura.
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Tabla 114: Costos indirectos de los negocios formales de verduras

MATERIAL INDIRECTO (MI)
Caracteristicas Cantidad Und | Precio S/ Total S/
Marcadores 2 6 S/ 12.00
Bolsas (Paquete) 2 9 S/ 18.00
Saquito para 25kg 50 0.5 S/ 25.00
Paja rafia cono 2 40 S/ 80.00
s/
Total 135.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°114, muestra los costos de los materiales indirectos
aproximadamente S/135.00 que incurren los negocios
formales de verdura del mercado Moshoqueque conformado
por los costos de marcadores, bolsas, saquitos, y pajarafia,
las cuales intervienen indirectamente en el aprovisionamiento
de la fruta para la venta y entrega del producto.

Tabla 115: Costos de obra de mano Indirecta de los negocios de
verduras

MANO DE OBRA INDIRECTA (MOI)

Cantidad
Actividad cajas Pago*caja Total
Traslado al puesto S/
(flete) 200 0.2 40.00
s/
Total 40.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°115, muestra los costos de la mano de obra indirecta
aproximadamente S/40.00 que incurren los negocios formales
de verduras del mercado Moshoqueque conformado por el
costo del traslado de las cajas de verduras, las cuales
intervienen directamente en el aprovisionamiento de la

verdura.
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Tabla 116: Otros costos indirectos de los negocios formales de

verduras.
OTROS COSTOS INDIRECTOS (OCl)
Caracteristicas Precio S/
Energia Eléctrica 15.00
Depreciacion Balanza 1.7
TOTAL 16.70

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°116, muestra los otros costos indirectos
aproximadamente S/16.70 que incurren los negocios formales
de verduras del mercado Moshoqueque conformado por el
costo del consumo de la energia y la depreciacion de la

balanza.

Tabla 117: Costos directos de los negocios formales de verduras.

COSTOS DIRECTOS (CD)
Mano de Obra Directa S/ 40.00
Materiales Directo S/ 4,650.00
Total S/ 4,690.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°117, muestra los costos directos aproximadamente
S/4,690.00, esto es mediante la suma de los costos de la
mano de obra directa y los materiales directos que intervienen
directamente en el aprovisionamiento de la verdura de los

negociantes del mercado Moshoqueque.

Tabla 118: Costos Indirectos de los negocios formales de verduras

COSTOS INDIRECTOS (Cl)

Mano Obra Indirecta S/ 40.00
Materiales Indirecto S/ 135.00
Otros Costos Indirectos S/ 16.70
Total S/ 191.70

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°118, muestra los costos indirectos aproximadamente
S/191.70, esto es mediante la suma de los costos de la mano

de obra indirecta, los materiales indirectos y otros costos
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indirectos, que intervienen indirectamente en el
aprovisionamiento de la verdura de los negociantes del
mercado Moshoqueque.

Tabla 119: Costo unitario variable de las verduras de los negocios
formales

COSTO UNITARIO VARIABLES (CUv)

Costos Variables S/ 4,865.00
Tomate comprada Kg 6,000
Total S/ 0.81

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°119, muestra el costo variable unitario
aproximadamente S/0.81 por cada kilo de verdura, este valor
asignable a cada unidad de kilos de verdura se obtiene
mediante la suma de los costos variables dividido con el total

de la cantidad comprada.

Tabla 120: Costos totales de aprovisionamiento de verduras.

COSTO TOTAL
Costos Directos S/ 4,690.00
Costos Indirectos S/ 191.70
Total S/ 4,881.70

Fuente: Elaboracidn propia.
Tabla N°120, muestra los costos totales aproximadamente
S/4,881.70 producto de la suma de los costos indirectos y

directos que se generan para el aprovisionamiento de la
verdura.
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Tabla 121: Gastos Administrativos de los negocios formales de
verduras

Gastos Administrativos

Caracteristicas Precio
Sueldo del personal (1 Semana) 212.50
Utiles de Oficina( 1 cuaderno apuntesy

lapicero) 3
Alquiler local (Merced Conductiva) 6
Pago de la formalizacién 426.5
Impuesto Tributario 20
Total 668.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°121, muestra los gastos administrativos e incluyendo
los costos de la formalizacion del negocio ante las diferentes

entidades publicas y el pago de los impuestos tributarios con
un aproximado de S/668.00.

Tabla 122: Gastos de venta de los negocios formales de

verduras.
GASTOS DE VENTA
Caracteristicas Precio S/
Publicidad en la radio (1min*S/3.00*7dias) 21
Publicidad volantes (1 millar) 25
total 46

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°122, muestra gastos de venta con el objetivo de
hacer conocer el negocio y ampliar la cartera de clientes
mediante la publicidad BTL y ATL, el cual los permitira llevar
la propuesta de valor al segmento de mercado con un

aproximado de S/46.00 por semana.
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Tabla 123: Gastos Operativos de los negocios formales de verduras.

GASTOS OPERATIVOS
Gastos Administrativos $/668.00
Gastos Financieros S/0.00
Gastos de venta S/46.00
Total S/714.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°123, muestra los gastos operativos con un
aproximado de S/714.00 que incluye la suma de los gastos
administrativos y de venta de los negocios de frutas del

mercado Moshoqueque.

Tabla 124: Costo unitario de las verduras de los negocios formales de

verduras.
COSTO UNITARIO DE APROVICIONAMIENTO (CUFab)
Costos Totales Fabricacion S/ 4,881.70
Tomate comprado Kg 6,000.00
Total S/ 0.81

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°124, muestra el costos unitario por cada kilo de
verdura comprada con un aproximado de S/0.81, mediante la
division de los costos totales de aprovisionamiento de la

verdura y la cantidad de verdura comprada.

Tabla 125: Precio de venta de las verduras de los negocios de

formales.
PRECIO DE VENTA (PV)
Costo Unitario de Fabricacion S/ 0.81
Margen de ganancia 57%
Total S/ 1.28

Fuente: Elaboracidn propia.
Tabla N°125, muestra el precio de venta de cada kilo de
verdura con un aproximado de S/1.28, mediante el costo
unitario de aprovisionamiento de la verdura multiplicado uno

mas el margen de ganancia obtenido es el 57%. El margen de
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ganancia se obtuve mediante el analisis de la guia de

observacion N°18 y 19.

Tabla 126: Ventas totales de los negocios formales de verduras.

VENTA TOTALES
Precio de venta S/ 1.28
Tomate Vendido Kg 5,900
Total S/ 7,536.53

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°126, muestra las ventas totales aproximadamente
S/7,536.53 mediante la multiplicacion de los unidades

vendidas y el precio de venta.

Tabla 127: Costo de venta de los negocios formales de

verduras.
COSTO DE VENTA (CVTA)
Costo Unitario de Fabricacion S/ 0.81
Tomate Vendidas Kg 5,900.00
Total S/ 4,800.34

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°127, muestra los costos de venta aproximadamente
S/4,800.34 mediante la multiplicacion de las unidades

vendidas y el precio unitario de aprovisionamiento de verdura.

Tabla 128: Utilidad bruta de los negocios de frutas y verduras.

UTILIDAD BRUTA
Venta Total S/ 7,536.53
Costo venta S/ 4,800.34
Total S/ 2,736.19

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°128, muestra la Utllidad Bruta (UB)
aproximadamente S/2,736.19 mediante la resta de las ventas
totales y los costos de venta del aprovisionamiento de la

verdura de los negociantes del mercado Moshoqueque. Esta

231



Utilidad Bruta es neta, la cual no incluye el costo de la

formalizacion y del impuesto a la renta.

Tabla 129: Utilidad neta antes de pagar impuesto a la renta de los
negocios formales de verduras.

UTILIDAD NETA ANTES IR (UNAIR)

Utilidad Bruta S/ 2,736.19
Gastos Operativos S/714.00
Total S/ 2,022.19

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°129, muestra la Utilidad Neta Antes del Impuesto a la
Renta (UNAIR) aproximadamente S/2,022.19 mediante la
resta de la los gastos operativos y la Utilidad Bruta de los
negociantes de verduras del mercado Moshoqueque.

Tabla 130: Cdlculo del impuesto de la renta que asumird los negocios
formales de verduras.

CALCULO DEL IMPUESTO RENTA (IR)

UNAIR S/ 2,022.19
IR 29.50%
Total S/ 596.55

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°130, muestra el total del Impuesto de la Renta
S/596.55 mediante la multiplicaciéon de la UNAIR y la tasa del
IR. La tasa 29.5% brinda la SUNAT.

232



Tabla 131: Utilidad Neta después de IR de los negocios formales de

verduras.
UTILIDAD NETA DESPUES IR (UNDIR)
UNAIR S/ 2,022.19
IR S/ 596.55
Total S/ 1,425.65

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°131, muestra la utilidad neta después de haber

cumplido con sus deberes tributarios por el aprovisionamiento

de la verdura aproximadamente con una ganancia de
S/1,425.65 mediante la resta de la UNAIR vy el total de la IR.

Tabla 132: Datos para sacar el Punto de Equilibrio de los negocios formales de verduras del

mercado Moshoqueque.

UNIDADES (KG) | COSTO FlJOS COSTO VARIABLE | COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

0| S/ 5,404.00 S/ - S/ 5,404.00 S/ -
300| S/ 5,404.00 S/ 243.25 S/ 5,647.25 S/ 383.21
600 | S/ 5,404.00 S/ 486.50 S/ 5,890.50 S/ 766.43
900| S/ 5,404.00 S/ 729.75 S/ 6,133.75 S/ 1,149.64
1200| S/ 5,404.00 S/ 973.00 S/ 6,377.00 S/ 1,532.85
1500 S/ 5,404.00 S/ 1,216.25 S/ 6,620.25 S/ 1,916.07
1800 | S/ 5,404.00 S/ 1,459.50 S/ 6,863.50 S/ 2,299.28
2100| S/ 5,404.00 S/ 1,702.75 S/ 7,106.75 S/ 2,682.49
2400| S/ 5,404.00 S/ 1,946.00 S/ 7,350.00 S/ 3,065.71
2700| S/ 5,404.00 S/ 2,189.25 S/ 7,593.25 S/ 3,448.92
3000 | S/ 5,404.00 S/ 2,432.50 S/ 7,836.50 S/ 3,832.13
3300 S/ 5,404.00 S/ 2,675.75 S/ 8,079.75 S/ 4,215.35
3600 | S/ 5,404.00 S/ 2,919.00 S/ 8,323.00 S/ 4,598.56
3900 | S/ 5,404.00 S/ 3,162.25 S/ 8,566.25 S/ 4,981.77
4200 S/ 5,404.00 S/ 3,405.50 S/ 8,809.50 S/ 5,364.99
4229.73| S/ 5,404.00 S/ 3,429.61 S/ 8,833.61 S/ 5,402.96
4500 | S/ 5,404.00 S/ 3,648.75 S/ 9,052.75 S/ 5,748.20
4800 | S/ 5,404.00 S/ 3,892.00 S/ 9,296.00 S/ 6,131.42
5100| S/ 5,404.00 S/ 4,135.25 S/ 9,539.25 S/ 6,514.63
5400 | S/ 5,404.00 S/ 4,378.50 S/ 9,782.50 S/ 6,897.84
5700 | S/ 5,404.00 S/ 4,621.75 S/ 10,025.75 S/ 7,281.06
6000 | S/ 5,404.00 S/ 4,865.00 S/ 10,269.00 S/ 7,664.27

Fuente: Elaboracion propia.
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La tabla N°132, muestra los costos fijos y variables del
aprovisionamiento de la verdura de los negociantes del
mercado Moshoqueque, mediante el cual se determind el
punto de equilibrio es de 4,229.73 kilos de verduras, lo cual
se obtuvo que a partir del punto de equilibrio los costos del
aprovisionamiento de la verdura es igual a la cantidad de

invertida.

Tabla 133: Punto de Equilibrio de los negocios formales de verduras.

Punto de Equilibrio de verduras

S/7,428.77
S/6,428.77

S/5,428.77

$/4,428.77
$/3,428.77
$/2,428.77
S/1,428.77
5/428.77
S/(571.23) 0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7000

——— COSTO FlJOS COSTO VARIABLE COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°133 los negociantes formales de verduras del
mercado Moshoqueque deberan de vender 4,229.73 kg de
verduras para que el negocio no pierda ni gane, es decir que
el ingreso total es igual a los costos fijos que el negocio ha
incurrido para el aprovisionamiento del puesto de trabajo en
el mercado Moshoqueque, pasado del punto de equilibrio el

negocio recién recibird utilidades.
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C) Ventajas y desventajas de la formalizacién de los negocios

de verduras.

Tabla 134: Ventajas de los negocios formales de verduras frente a los

informales.
Negocios de verduras WENETES
Negocios formales Mayor confianza al cliente

(Ganancia de S/.1,425.65) Seguridad juridica

Menor ganancias ¢=o1 Puede proveer al estado

dispone de (evieisss Amplia cartera de proveedores
Vel S elElE e 20 Créditos financieros méas accesibles.

SleEiiclaliie e e s e leleiel et Mayor posibilidad de crecer en el mercado.

futuro. Hace visible ante la sociedad su aporte desarrollo
al Pera.
Desventajas
Menos ingresos

Negocios informales Ventajas

(Ganancia de S/.2,455.0) Mayor ingreso de utilidades

Mayores ingresos =l Desventajas

menores \Sicies | Los productos pueden ser decomisados
cepletieienilolssr c R e ThES Viven en la incertidumbre de ser sancionado y
VCER el el el B 8 despojado de su patrimonio.

Sl el s Sl e Deficiencia en obtener créditos con tasas bajas.

Lelipetisie e s e R nseguridad ante el cliente.

del cierre del negocio. Limita el crecimiento del negocio.

Deficiencia a tener un seguro de vida.

Se limita a obtener personal capacitado.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°134, muestra la ventajas y desventajas comparativas
de los negocios en medio de la informalidad con mayores
ingresos pero a su contra con menos posibilidad de expansion
del negocio a comparacion de los negocios formales que
reducen la incertidumbre del negocio con sus deberes
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4.2.12. Analisis del Beneficio Costo de los negocios de verduras

tributarios y abarcan mas mercado y aumenta la cartera de

los cliente.

Tabla 135: Egresos e Ingresos de los negocios formales de verduras para determinar el

Beneficio-Costo.

Mes Semana INVERSION INGRESOS EGRESOS FLUJO CAJA
0 10,000.00 0 0 0
1 6,812.40 5,445.70 1,366.70
2 6,812.40 5,545.60 1,266.80
3 6,812.40 5,876.50 935.90
Mes 1 4 6,812.40 5,798.40 1,014.00
1 6,812.40 6,010.30 802.10
2 6,812.40 5,890.10 922.30
3 6,812.40 5,799.90 1,012.50
Mes 2 4 6,812.40 5,687.40 1,125.00
1 6,812.40 5,789.70 1,022.70
2 6,812.40 5,579.00 1,233.40
3 6,812.40 5,989.90 822.50
Mes 3 4 6,812.40 5,665.50 1,146.90
1 6,812.40 5,445.70 1,366.70
2 6,812.40 5,545.60 1,266.80
3 6,812.40 5,876.50 935.90
Mes 4 4 6,812.40 5,798.40 1,014.00
1 6,812.40 6,010.30 802.10
2 6,812.40 5,890.10 922.30
3 6,812.40 5,799.90 1,012.50
Mes 5 4 6,812.40 5,687.40 1,125.00
1 6,812.40 5,789.70 1,022.70
2 6,812.40 5,579.00 1,233.40
3 6,812.40 5,989.90 822.50
Mes 6 4 6,812.40 5,665.50 1,146.90
1 6,812.40 5,789.70 1,022.70
2 6,812.40 5,579.00 1,233.40
3 6,812.40 5,989.90 822.50
Mes 7 4 6,812.40 5,665.50 1,146.90

Fuente: Elaboracién propia.

236




Tabla 136: Sumatoria de los ingresos y egresos de los negocios formales
de verduras.

SUMA INGRESO S/75,284.37
SUMA EGRESOS S/63,476.37
SUMA COSTOS+SUMA INVERSION S/73,476.37

Fuente: Elaboracién propia.

La tabla N° 136, muestra el total de los ingresos y egresos de
siete meses de los negocios de verduras del mercado
Moshoqueque, asi mismo se realiza el calculo de la suma del
costo del aprovisionamiento de la fruta mas la suma de la
inversion. Estas sumas permitieron determinar el Beneficio
Costo de los negocios de verduras del mercado
Moshoqueque si trascendieran de forma responsable hacia la

formalizacién de sus negocios.

Resultado del analisis del B/C > 1.02460, el valor de los
beneficios es mayor a los costos del modelo, por lo que se
acepte el modelo de negocio y recomendar a los
inversionistas de los negociantes del mercado Moshoqueque
a que existen beneficios y esta recompensa el costo y gasto
de la formalizacién de sus negocios.

Es decir que el valor del B/C es 1, es decir que los ingresos
superan los egresos, por lo que se puede decir que por cada
unidad monetaria se tiene un retorno y ganancia de 0.246.
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V. CAPITULO: Propuesta de tipo de personeria tributaria y
diseiio del modelo paralos negocios de Abarrotes del mercado

Moshoqueque

La propuesta para los negocios informales dedicados al rubro de
abarrotes del mercado Moshoqueque, es incentivar la
formalizacion de su negocio mediante el disefio de un modelo de
negocio que sea capaz de costear los costos de tramitacion ante
las diferentes entidades nacionales, mas no reducirlos, porque el
empresario incurre en €l una sola vez, sino ensefiarlos a los
empresarios a administrar el giro de su negocio y que los costos de
la formalizacion incurridos sean recompensados en su huevo
modelo de negocio.

Segun Benito, Arrufiada (2010) la formalizacion de una empresa,
su inscripcion comprende tener que realizar en diferentes registros
publicos, este es un proceso productivo porque no solo genera
costos sino también proporciona beneficios publicos y privados.
Segun el Ministerio de trabajo y Promocion del Empleo (2017)
existe cinco tipos de formalizacion que una empresa debe de
realizar: formalizacién Juridica, Tributaria, Laboral, Sectorial y
Municipal, para el caso de los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque la inscripcibn de su negocio no abarca la
formalizacién sectorial, debido a que Decreto Supremo N°007-98-
SA (1998), debido a que no son negocios directos a la produccion
de insumos otorgandole la facultad a las municipalidades vigilar el
cumplimiento, por lo cual solo se constituira la empresa mediante

cuatro tipos de formalizacién que se mostrara a continuacion:

llustracion 42: Tipos de formalizacion de un negocio de Frutas y verduras del mercado

Moshoqueque.
N .\ Formalizacion ™\ Formalizacién ™\ Formalizacién
Formalizacidn Juridica ™ . - > > -
Tributaria Laboral Municipal

Fuente: Elaboraciéon propia extraido y adaptada de la guia de formalizacidn
(2017).
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Propuesta:

En el Peru existen dos formas de constituir una empresa, como
persona natural y persona juridica, se propone a los negociantes
de abarrotes que estan ubicados es los tres sectores del mercado
Moshoqueque que para iniciar su formalizacion de empresa
comiencen como personas naturales, las cuales se pueden acoger
a diferentes régimen tributarios segun la capacidad de ingresos y a
un futuro de tres como persona juridicas, se propone por las

siguientes razones que se muestra en la tabla:

Tabla 137: Ventajas y desventajas de tipo de Personeria Juridica.

La formalizacién es sencilla, exige la obtencion RUC vy la
declaracion mensual ante SUNAT (No requiere minuta) y no
obliga llevar libros contable, solo administra los comprobantes

de compra y venta.

Empresario unidad de mando, control y la administracion de la

mpresa.
Persona empresa

Hay un minimo de regularizaciones a los que debe hacerse

Natural

frente.

El rubro de negocio se puede replantear radpidamente.
Puede acogerse a Regimenes Tributarios mas favorables.

=izl | Es una organizacion, tiene responsabilidad limitada y capital
S[Udkllezt - puede ser aportado por varios socios.

Tiene asistencia legal.

Se constituye como un centro unitario autbnomo (la empresa
responde ante deuda).

Aumenta posibilidad acceder préstamos y accesos a compras
publicas.

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del Ministro de
Trabajo y Promocion del Empleo, Guia de Constitucion y

Formalizacion de empresas 2007.
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Como persona natural los negociantes de abarrotes del mercado

Moshoqueque se pueden acoger a los diferentes regimenes

tributarios dependiendo el monto del capital y el volumen de

ingresos y egresos que se muestra a continuacion en la tabla:

Tabla 138: Tipo de régimen tributario para los negociantes de Abarrotes del
mercado Moshoqueque.

Nuevo
Régimen
Especial-
RUS

Régimen
Especial-
RER

Régimen
General.

Comprobante pago

. No llevan registros
contables.

. No esta exigido a dar

boletas salvo el
cliente lo pido por
una venta mayor a
S/5.00.

. Solo lleva dos
registros compray
venta.

. Presenta
declaraciones
mensuales.

Todo lo exigido,
factura boletas y
libros contables.

Maximo Ingreso.

. Categoria 1: hasta
S/5000
. Categoria 2: hasta
S/8000

*En conclusion,
hasta S/96,000
anual.

Hasta S/525,00.00
Anuales.

Sin limite.

Cuota
mensual.
.S$/20.00

.$/50.00

. Elimpuesto a
la renta 1.5%
de ingresos
mensuales.

. Elimpuesto
general de las
ventas (IGV)
mensual 19%.
. Elimpuesto a
la renta 1.5%
de ingresos
mensuales.

. Elimpuesto
general de las
ventas (IGV)
mensual 19%.

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado de la Guia de formalizacion

(2017).

Por ende, la formalizacion juridica los negocios de abarrotes del

mercado Moshoqueque ya no sera necesario visitar las

siguientes entidades publicas como

la Superintendencia

Nacional de Registros Publicos SUNARP, en donde tiene que

hacer la busqueda y reserva del nombre, en la notaria del
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distrito para la inscripcion de la minuta y la entidad privadas
Estudios Juridicos para la elaboracion de la minuta.
Formalizacion Tributaria

Para este tipo de formalizacion de los negocios de abarrotes del
mercado Moshoqueque deberéan de realizarlo ante la SUNAT,
en la cual obtendra elegirda el tipo de contribuyente (persona
natural o juridica) y el nimero once digitos que identifica como
contribuyente, el RUC contendra los datos personales que
indica las actividades econdémicas que se ejerceran en la
empresa a continuacion se muestra el costo que se invierte en
dicha entidad publica:

Tabla 139: Entidad, requisitos y costo de la formalizacion del negocio
de Abarrotes.

EMPRESA REQUISITOS COSTO

Inscripcién RUC 0

Requerimientos
Superintendencia Nacional | Inscripcion RUC

de Aduanasy .Copia de DNI 0.20
Administracion Tributaria .Contrato del local 0.20
(SUNAT) .Copia agua o luz 0.10

TOTAL 0.50

Fuente: Elaboracion Propia

Asimismo en la misma entidad publica se debera de seleccionar
el régimen tributario, segun el Ministerio de Trabajo y
Promocion del Empleo (2017) existe cuatro tipos de regimenes:
Nuevo Régimen Especial-NRUS, Régimen Especial de la
Renta-RER, Régimen General Tributario-RG y Régimen MYPE

Tributario-RMT, esta se muestra en la tabla N° 54.

c) Paranegociantes minoristas:
Se propone el régimen tributario del nuevo RUS, debido
a su capital y sus ingresos son menores a comparacion

de los negocios mayoristas.

El Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (2009)
presento la tabla de categorizacion para los negociantes
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de abarrotes que se acogen al nuevo RUS, lo cual es
recomendable para los negociantes minorista, por lo cual
deberan de tener en cuenta para cumplir con sus
obligaciones como contribuyente y este debe de estar
vinculado al cronograma de obligaciones Tributarias que
la SUNAT pone a disposicion, a continuacion la tabla
N°140 de categorizacion:

Tabla 140: Categorias de pago tributario de los negocios de
Abarrotes.

Parametros Cuota

Categori i yeir:| Total de Adquis- mensual

Ingresos mensual

Brutos

5,000 5,000 20.00

8,000 8,000 50.00

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado de la Guia de

formalizacion (2017).

d) Paralos negociantes Mayoristas:
Para estas negociantes se propone los otros regimenes
tributarios que se muestran en la tabla N°138, debido a
gue ellos venden a mayores cantidades y sus ingresos

son mayores.
5. Formalizacion Laboral

Los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque deberan
de registrar a sus trabajadores en planilla, el cual son registros
contables que permite demostrar el vinculo laboral, su
remuneraciéon y otros beneficios de los trabajadores con la
empresa, esto se tramita ante la SUNAT o el Ministro de Trabajo

y Promocion del Empleo.
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Tabla 141: Entidad, requisitos y costo de la formalizacidon del negocio de
abarrotes

Empresa acciones costo

Superintendencia
Nacional de Aduanasy | Inscripcion del

Administracion trabajador, planilla
Tributaria -SUNAT electrénica 0

Ministerio de Trabajoy | sistema fisico de
Promocién del Empleo o | planillas por cada 100
SUNAT Paginas 36
Total 36
Fuente: Elaboracion Propia.

b) Los negociantes minoristas y mayoristas deberan de
reconocer sus obligaciones a sus trabajadores los
cuales se muestran a continuacion en la tabla N°142.

Tabla 142: Derechos a reconocer al trabajador de abarrotes.

Derechos reconocen Régimen Derechos NO reconocen

Especial Laboral MYPE Régimen Especial Laboral
MYPE

Remuneracion Minima Vital- Compensacion por
RMV (S/850.00) Tiempo de Servicio-
15 Dias vacaciones al afio. CTS.

Descanso semanal y en dias + Gratificaciones por
feriados. Fiestas Patrias y
Indemnizacion por despido Navidad.

arbitrario (10 RMV diarias por <+ Asignacion Familiar.
afio completo de servicio. 4+ Pago de utilidades.
Régimen especial de salud, 4+ Pdliza de seguros.
sumisubsidiado del SIS O Es

Salud.

Regimenes pension (Opcional

del empleador).

Fuente: Elaboracion propia a base Ministerio de Trabajo y Promocion
del Empleo (2009).
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6. Formalizacién Municipal

Los negocios de abarrotes tanto mayoristas como minoristas
deberan de acercarse a la municipalidad distrital de José
Leonardo Ortiz, el cual recibiran la autorizacion para desarrollar
sus actividades econdmicas, la municipalidad los otorgara las

licencias y certificados correspondientes a la actividad del

negocio.

Tabla 143: Entidad, requisitos y costo de la formalizacion del negocio

abarrotes
EMPRESA REQUISITOS COSTO
Licencia de
funcionamiento 190
Municipalidad certificado de
Distrital JOSE defensa civil 95
LEONARDO ORTIZ certificado de
Salubridad 70
Certificado de
Fumigacion 35
TOTAL 390

Fuente: Elaboracion Propia.

llustracion 43: Proceso de informacion para la formalizacion.

Proceso informativos de registro

Solicitar
informacion

Emprendedor

W

Operario de SUNAT

Brindar

informacion

Recepcionar
informacion

Determinar el
regimen de
constitucion

Emitir

requisitos
solicitados

Recepcionar
informe de
requisitos
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Proceso informativos de registro

Emprendedor

Solicitar

Operario de SUNAT

Bim

Im
|  Brindar

informacion

[
; Him
Om

Recepcionar ‘

informacion

| &
Esm

i 0m
Determinarer |

infarmacion

| N
Hsm

M O0m
Emitir
T

N

regimen de
constitucion

[ B
Him
Om

Recepionar
informe de
requisitos

equisitos
solicitados

B25m

Fuente: Elaboracion Propia.

=

0 0 4 6

Uso de Recursos

I Emprendedor
Operanio de SUNAT

llustracion 44: Andlisis de los recursos del proceso informativo

Proceso de registro

Generacion de

cabinas sunat

Emprendedor

Solicitud de
ticket de

Operario de SUNAT

Emitir ticket de

atencion

atencion

Brindar requisitos
solicitdados al
tipo de registro

clave sol en

Habilitar RUC

Recepcionar
requisitos

Evaluar
persona de
registro

Habilitar Clave
sol
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ticket de.

i Uso de Recurses

Emprendedor b Operario de SUNAT S
4 L I Emprendedor
Operario de SUNAT
B 2.
mzm N
Solicitud ar ™ :
gl | Emitir ticket de 1

atencion

[ K

Brindar requisitos
solicitdados al
tipo de registro

Proceso de registro

mi
CEL
Generacion'az |

clave sol en
cabinas sunat

atencian

0-
0 20 40 60 B0

Recepcionar |
requisitos

Evaluar
persona de
registro

Habilitar Clave
sol

Fuente: Elaboracion Propia.

llustracion 45: Proceso de formalizacion ante las distintas entidades publicas

Solicitar
informacion

Proceso de formalizacion las entidades publicas

Traer requisitos

OPERARIO SUNAT ", OPERARIO DE LA MUNICIPALIDAD DE JLO ", OPERARIO DEL MINISTERIO DEL TRABAJO

/ ’

Solicitar
licencia y
certificados

Registro de
trabajadores

Licencia de

Registro en
SUNAT

RUCy clave funcionamiento,
S_Ul ,,,,,,,, certificado de
defensaetc
Registro en
SUNAT
T Uso de Recursos
1645
{OPERARIQ SUNAT ", OPERARIO DELA MUNICIPALIDADDEJLO  ,  OPERARIO DEL MINISTERIO DEL TRABAJO Rilkt 5 I Emprendedor
/ / OPERARIODELA
| | 4 MUNICIPALIDAD-
| | I Opererio de SUNAT
[T | LN | Ly 3  FERARIDDEL
: | L : H100m MINISTERID DEL
Om
! Solicitar - ! 2
Salicitar | iy | Registro de
licencia y tabaiad 1
informacion certificados rabajadores .
0
g LN I I )
i H1440m 06 10
Om
. Traer requisitos Lcenciade
3 RUCy cave funcionamiento,
3 S.DI ........ certificado de
3 defensagte

Fuente: Elaboracion Propia.
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En resumen la propuesta consiste en la formalizacion de los
negocios de abarrotes ubicados en los tres sectores del mercado
Moshoqueque siendo un total de 496 puestos de trabajo, esto se
muestra en el anexos N°13 con el fin de que estos negocios sean
reconocidos ante la sociedad como organizaciones formales y
que contribuyan con el desarrollo econémico y social de nuestro
pais, mediante el uso del modelo de negocio disefiado para este

rubro de negocio que se desarrollara mas adelante.

Actualmente

llustracion 46: La informalidad comercial de los negocios de abarrotes del
mercado Moshoqueque.

( ) (
Actividades No definidas
Informales
\ J g
( ) (
Giro negocio No definidas
|\ J (.
( ) (
Tipo de Personeria No definida
. _ J _
Negocios Informales p
Propio
. . .
Origen de Capital p
Prestamo
Prestamistas ilegales.
(.
Magnitud de negocio No definida

Fuente: Elaboracion propia.
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Propuesta

llustracion 47: Negocios formales de abarrotes del mercado Moshoqueque.

Negocios
Formales de
abarrotes

Actividades S
Organizacion

Formales

Giro negocio Comercio

)

Tipo de s )

Personeriay Natural

Régimen

Tributario \ J

\—/ 'd 3\
Propio

Origen de = 7

Capital Prestamo

L ) comunidad
financiera
formal

Magnitud de Micro Empresa-

negocio MYPE

Regimen

Especial a la
Renta-RER

p
Regimen
general.

.

-

Regimen Nueva
RUS.

|

N\

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de constitucion y formalizacion

de Empresa (2009).
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Después de haber realizado los procesos de tramitacion
documentaria ante las distintas entidades publicas y pagadas los
costos respectivos, el negocio de abarrotes esta legalmente
constituidas como corresponde por Ley, esto significa que
necesitan tener una visidbn, mision, objetivos y tener una
estructura organizacional que le permita dirigir su fin empresarial

y contribucién con la sociedad.

Para la creacion de la vision, mision y objetivos nos basaremos
del libro de Fundamentos de la Administracion de la autora
Lourdes, Minch, quien define a la vison como aquel enunciado
que permite la descripcibn del estado deseado en futuro
determinado, por el cual provee y forja éxito futuro de la
organizacion, para logar esto se deben de estimular acciones en
el presente que lograr los objetivos, la misién es la definicién de
acciones con la que se va a lograr el propdsito organizacional y la
descripcion del negocio y los objetivos estratégicos son los
resultados especificos que se encamina alcanzar, estos deben

ser medibles y cuantitativos Lourdes, Minch (2006)

La mision de la empresa va a permitir describir los valores
compartidos, las creencias y razén de existencia de la
organizacién, es una declaracion que permite comunicar a los
clientes, proveedores, competidores y otros inversores
potenciales lo que la empresa realiza y lo que busca logar en un
mercado competitivo Richard, Daft (2013)

Propuesta

Vision
Ser una empresa reconocida en el mercado Moshoqueque,
en la compra y venta de los mejores productos de primera
necesidad, ofrecer a los clientes el buen servicio y contribuir

con nuestra sociedad son nuestras prioridades.
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Misién
Ofrecer los mejores productos de calidad con el propdsito de
satisfacer al mercado local y regional, mediante las
condiciones Optimas de salubridad y almacén de los

productos mediante la responsabilidad, el trabajo y el

esfuerzo compartidos.

Objetivos

Tabla 144: Objetivos de los negocios de abarrotes.

Objetivos Metas Indicadores

Formalizar -/l Parael 2018 ser registrado enla Entrega de comprobante de

negocio SUNAT. compra

Municipalidad distrital de José Poner en un lugar visible las

Leonardo Ortiz. licencias y certificados.

Ministerio de  Trabajo y Poseer las plantillas de los

Promocion del Empleo. trabajadores, colaborador
mas eficiente.

Brindar Seleccionar y almacenar los NuUmero de personas que

mejores productos en lugares observar el cambio.

productos adecuados.

Fuente: Elaboracion propia.

Estructura organizacional

La estructura organizacional es el sistema formal que define las
actividades del puesto de trabajo, se dividen y coordinan para
alcanzar las metas de la organizacion Stephen, Robbins (2013).

Se busca que los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque sean organizaciones estructuradas y que los
negociantes ejecuten sus actividades de manera apropiada y estas
se encuentren subdivididas esto dependerd del grado de
especializacion en la que se subdivida el trabajo, describa el grado
de jerarquia y el tramo de control ante un trabajo, asimismo se
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establezca el nivel Jerarquico de forma descentralizada para que
la toma de decisiones sean las mejores en beneficio del negocio.

Las actividades de los negocios de abarrotes son las siguientes:
Compra, almacén y venta de los productos de primera necesidad

gue se ofrecen a diario en el mercado Moshoqueque.

llustracion 48: Estructura actual de los negocios de abarrotes.

Dueno

Ayudante.

Fuente: Elaboracion propia a base del guia de observacion.

En la ilustracién N°48 de los negocios de abarrotes con respecto a
Su estructura organizacional es deficiente debido a que los limita a
identificar sus actividades y delegar funciones, otras de las
desventajas se muestra en la siguiente ilustracion:

llustracion 49: Desventajas de la estructura organizacional actual de los
negocios de abarrotes.

Deficit
establecimientos de
procesos e
identificacion de
puestos.

Desventajas
Estructura
organizacional

El tramo de control es
deficiente en la toma de
decisiones.

Deficit devision de

actividades.

Deficit control de los roles

yy el tramo de control.

Fuente: Elaboracién propia a base del guia de observacion.
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Por ende, es necesario establecer su estructura organizacional el

cual los permita a los negociantes de frutas y verduras del mercado

Moshoqueque definir, dividir, establecer y controlar los roles y

funciones del negocio, a continuacion se muestra la ilustracion de

las ventajas de tener una estructura organizacional:

llustracion 50: Ventajas de la estructura organizacional para los negocios de
abarrotes del mercado Moshoqueque.

OBuena jerarquia

de autoridad vy el
tramo de control

O de las actividades.
Buena
especializacion de
dividir las
actividades.
ODefinir sus
procesos e

identificar  sus
actividades.

Fuente: Elaboracién propia.

Nivel jerarquico
descentralizado
para la toma de
decisiones.

A continuacion, en la ilustracion N°50 y tabla N°106, se representa

la propuesta de la Jerarquia de la estructura organica de la

organizacion y los roles y funciones de los negociantes de los

negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque.

llustracion 51: Estructura Organizacional propuesta a los negocios de

abarrotes.

Gerente
.

Administracion Finanzas

Operacion

Elaboracion Propia.

252



NO

Tabla 145: Roles de los negociantes del Frutas y verduras.

ROLES

DUENO DEL NEGOCIO

(emprendedor, administrador,
entre otros)

ENCARGADO DE
ADMINISTRACION

(Duefio o administrador)

ENCARGADO DE FINANZAS
(Contador)

ENCARGADO DE
OPERACION

(Ayudante del negocio)

FUNCIONES

Es el representante del negocio, que realizara
la gestion del negocio, desde la venta, el
abastecimiento del negocio, en cada proceso.

Elaborar y controlar el proceso de las
funciones del personal.

Buscar proveedores confiables para la compra
de los productos.

Encargado de abastecer de todos los
productos e insumos que permitan el buen
funcionamiento del negocio.

Verificacion de la calidad y buen estado de los
productos.

Elaborar estrategias de fidelizacion vy

promociones para la retencion de los clientes.

Monitoreo los gastos efectuados.

Controla los gastos fijos.

Prepara y presenta los informes mensuales y
semestrales.

Calcular reportes de ventas realizadas.
Liquidacién del personal, entre otros.
Descargar los productos comprados.

Cargar los productos al negocio.

Almacenar los productos comprados.
Distribucion de los productos por zonas del
negocio.

Ordenamiento de los productos en los stands

del negocio.

Fuente: Elaboracion propia.
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ASOCIACIONES CLAVES ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA RELACIONES SEGMENTO MERCADO

SUNAT VALOR CLAVES e Las amas de casa

MUNICIPALIDA Manejo del proceso e Precios e Confianza en e Las bodegas y restaurantes

DISTRITAL operativo competitivos el proceso de residentes y aledafios al
MINISTERIO DE Relacién con proveedores (pecios compra. distrito de José Leonardo
TRABAJO Y Planificar la compra bajos). Atencion Ortiz.

PROMOCION DEL Abastecimiento del negocio Puestos personalizada

EMPLEO. limpios

PROVEEDORES: Arroz, azucar, aceite, fideos, Productos Publicidad

Molinos y otros leches y otros. de calidad. Venta directa

(fideos,  aceite, Balanza Recipientes Publicidad BTL
detergentes). Andamios. limpios. y ATL

Recipientes. Precios por

e Trabajador. mayor y

Maquina de boleta electrénica. menor.

ESTRUCTURA COSTOS FUENTES INGRESO.

.Costos directos .Costos indirectos e Venta productos (precios fijos)

Gastos operativos que incluyen el pago al impuesto e Venta productos (segun la calidad y cantidad del producto).

tributario e Venta productos (caracteristicas de cliente).

Fuente: Elaboracion propia.
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1.1.

Disefio del modelo de negocio de Abarrotes
1.1.1. Segmentacion de Mercado

La propuesta del modelo de negocio es determinar el grupo de
personas que atendera los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque.

Para la segmentacion del mercado de los negocios de abarrotes
del mercado Moshoqueque nos basamos del libro de Marketing del
autor Philip, Kotler; en el cual describe cuatro formas de segmentar
el mercado y cada una muestra determinados criterios de

segmentacion que se muestra a continuacion:

Tabla 146: Formas y criterios de Segmentacion del mercado.

Formas Segmentar mercado Criterio de Segmentacion

Segmentacion geografica Naciones, regiones, estado,
(division del mercado en Ful¢EES

municipios,
diferentes fgllezlecs | ciudades o barrios

geograficas)

segmentacion demogréfica
(divide al mercado en grupos

segun las caracteristicas
propias del cliente

segmentacion psicogréfica
(divide al mercado segun

caracteristicas del cliente)

segmentacion conductual

Edad, género, tamafio o ciclo
de familia, ocupacién, ingreso,
raza, religiobn, generacion y
nacionalidad.

Clase social, el estilo de vida o
las caracteristicas de la
personalidad.

Conocimiento, actitudes uso,

beneficios.

(Divide al mercado segun

Fuente: Elaboracion propia a base del libro de Marketing de Philip, Kotler
(2012).

De la tabla N°146 de formas y criterios de segmentacion
procedemos a segmentar al mercado, el cual permitira conocer a
los negocios de abarrotes descubrir quiénes son su segmento de
mercado y ante ello crear la propuesta de valor. Se considera como
prueba piloto al distrito de José Leonardo Ortiz. Por su naturaleza
del sector el cual esta enfocada la propuesta de valor que ofrecera
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los negocios de abarrotes, en la cual se identifico tres elementos
de mercados, los cuales son: Las amas de casas, las bodegas y

los restaurantes del casco urbano del distrito Leonardino.
Geograficas

a) La Zona Urbana y Rural: Serian los beneficiarios de la
propuesta de valor que ofrecen los negocios de abarrotes, se
ofrecerd los productos de calidad, buena atencién y su
comprobante de compra. El segmento de mercado esta
compuesto por:

I. Las amas casas: Estan ubicadas en el casco urbano del
distrito, el cual esta conformado por 32,741 viviendas
segun el Plan de Desarrollo Concertado en el Distrito de
José Leonardo Ortiz (2012).

Conductual

i. Las amas de casas que estan ubicadas en distrito José
Leonardo Ortiz, quienes buscan los beneficios en el
producto (Calidad, precio, comodidad y buena atencion).

ii. Clientes amas recurrentes de compra ubicada en el
Distrito quien establecen un vinculo de estrategia por el

uso del servicio y compra del producto.
Econdmico-Social

b) Bodegas: Estan ubicadas en el casco urbano del distrito de
José Leonardo Ortiz.
c) Los restaurantes: Estan ubicados en los alrededores del
mercado Moshoqueque vy el distrito.
1.1.2. Propuesta de Valor
El modelo de negocio propuesto, determinara las caracteristicas
gue contribuiran con la creacion del valor para los segmentos de

mercado de los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque.
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Actualmente las necesidades que presentan los clientes de los
negocios de los abarrotes exigen las condiciones de salubridad,
orden y seguridad en la hora de adquirir un producto.

Para la creacion de la propuesta de valor nos basaremos de la
Comisién de Negocios y Emprendimiento por el autor Diaz Javier,
en el cual presenta nueve caracteristicas importantes que se debe
de poseer la propuesta de valor en el negocio, estas caracteristicas

se muestran a continuacion:

llustracion 52: Caracteristicas de la propuesta de valor

. Que sea rentable

e Atrativa e Diferente e Genere
* Crear Valor *Se se pueda emociones
Cliente cumplir Sentimig,ntos
y conexion
con el cliente
evenda

Fuente: Elaboracion propia extraida y adaptada de la Comision de Negocios y
emprendimiento (2014).

Propuesta del blogue de la propuesta de valor.

De la ilustracién N°52 Caracteristicas de la propuesta de valor y
teniendo en cuenta las necesidades del segmento de mercado de
los negocios de abarrotes las cuales exigen que los productos
deben estar en ambientes que tenga las condiciones de salubridad
y seguridad Plan de Desarrollo Concertado del distrito de José
Leonardo Ortiz (2012).
d) Contundente, atractiva y cree valor al cliente
De acuerdo con las necesidades del cliente que compra en
el mercado Moshoqueque quienes han calificado que los

negocios presentan un déficit en las condiciones de
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salubridad y seguridad de la propuesta de valor se propone
lo siguiente:
v' Puestos de trabajo atractivos.
v" Organizacion de los productos.
v’ Precios atractivos.
v Diversificacién de productos.
e) Simple, diferente y que se pueda cumplir
v' Entrega de comprobante de compra.
f) Que searentable, genere emociones y venda.
v" Precios de venta al por mayor y menor
v' Descuentos promocionales.
1.1.3. Canales
La propuesta del modelo de negocio es identificar los canales mas
exactos para la distribucién y comercializacion de la propuesta de
valor que ofrecerdn los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque, los canales son el medio por el cual el cliente
conoce, evallia y compra la propuesta de valor y mediante el cual
la empresa vende y ofrece un servicio de post venta.
Los tipos de canales son dos, canal directo en donde no intervienen
intermediarios para trasmitir o llevar la propuesta de valor y canal
indirecto el cual ase uso de uno o0 mas intermediarios Philip, Kotler
(2012), actualmente los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque utilizan el tipo de canal directo por lo cual se han
limitado a ofrecer servicios diferenciados al segmento de mercado.
Para Alexander, Osterwalder en su libro generacion de modelos de
negocio, establece dos canales el primero el canal propio directo
gue en la que la empresa puede utilizar sus propios recursos para
la distribucién de la propuesta de valor y el canal socio indirecto el
cual necesita de uno o mas intermediarios para lograr sus obijetivos,
asimismo presenta fases de canal en la que permite que los
clientes conozca (informacion), evallen a la empresa y la

capacidad de compra y entrega de la propuesta de valor de marera
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gue esto permita hacer una posventa mas adelante Alexander,
Osterwalder y Yves, Pigneur (2011).

A base de estos actores y el andlisis de la Evaluacion externa e
interna de los negocios de abarrotes en medio de la informalidad,
en la cual no han determinado e identificado el canal de distribucion
y comercializacion de su propuesta de valor, proseguimos a
identificar el canales y las fase de canal para la distribucion de su
propuesta de valor a su mercado objetivo, asimismo La consultora
de Marketing Andrea, Pallares (2015) presenta ideas para la
ejecuciéon de una postventa como las encuestas, el cual permite
medir la satisfaccion de los clientes de los negocios de abarrotes,
mediante las llamadas y agradecimiento esto genera lazos
emocionales, creacion de promociones unicas que transmiten
mensajes claros.

Propuesta del blogue de canal

Tipo de Canal
v' Canal Indirecto

Fases del canal

v" Informacién
Se propone utilizar los medios de publicidad BTL y ATL (radio
y volantes) con el fin de informar al segmento de mercado la
existencia y la propuesta de valor del negocio de abarrotes y a
través de ella expandir su cartera de clientes.

v Compra
Pensando en la capacidad de capital y el gasto de la
formalizacién en la que tendran que incurrir, la compra se dara
de forma directa, pero aplicando estrategias de venta, el cual
permitira el vinculo de relacién con el cliente.
El 99% de las compras que los clientes realizan son producto
del impulso y los sentimientos, el auténtico desafio del negocio
es generar experiencias mas intensas en torno al producto
Juan, José (2014).
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v' Posventa
Se propone que los negocios de abarrotes deberan de aplicar:
Encuestas: el cual los permita conocer las caracteristicas
propias de su segmento de mercado y ante ello mejorar la
propuesta de valor y esos datos almacenarlos en un libro fisico
dedicado exclusivamente para el cliente.
Llamadas: Mediante los celulares y el libro del cliente,
comunicarse con el cliente, en fechas especiales y en
lanzamiento de promociones.
1.1.4. Relaciones Claves
La propuesta de este modelo de negocio es establecer los tipos de
relaciones mas oportunos entre el cliente y los negocios de
abarrotes del mercado Moshoqueque, con el fin de captar y fidelizar
a los clientes.
Para establecer el tipo de relacion de cédmo crear las relaciones con
los clientes para los negocios de abarrotes nos basamos del libro
de Generacion de Modelos de negocio propuestos por los autores
Alexander, Osterwalder y Yves Pigneur, expone de las relaciones
con el cliente son indispensable en los negocios, por el cual se debe
de establecer lazos de relaciones personales o automatizadas, con
el fin de lograr la captacion y fidelizacion de los nuevos y
recurrentes clientes Alexander, Osterwalder y Yves Pigneur (2011)
y las cinco formas de generar relaciones son: Generar confianza
con el cliente, No realizar seguimiento a personas que no quieren
ser conectadas, crear segmentos hiper-personalizados esto se da
mediante los rasgos comunes, ofrecer promociones y ofertar
productos alineados al cliente a continuacion se muestran estas
formas en una imagen consultora de Marketing Experience Melina,
Diaz (2015).
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llustracion 53: Cinco formas de establecer relaciones claves con los clientes

Ofertar
productos
alineados
Cliente

No Seguir
Cliente (No
quieren ser
conectados)

Formas
Establecer
Relaciones
Claves

Craer
segmento
hiper.perso
nalizado

Promocione
S

Fuente: Elaboracion propia en base Consultoria de Makting Experience
(2015).

De esas cinco formas seleccionamos cuatro, las cuales ayudaran
a los negociantes de abarrotes crear relaciones duraderas con su
segmento de mercado, de manera que se logre la retroalimentacion
de la compra y venta de la propuesta de valor.
Propuesta del bloque de relaciones claves.

Tipo de Relacion

v' Personal:
Actualmente los negocios de abarrotes ofertan sus productos
de manera personal, la propuesta seria que esta atencion
personal se de en un ambiente que genere confianza al cliente,
esto de da mediante el buen trato y la amabilidad generara
emociones en el cliente y esto permitira el impulso de ventas.

v' Automatizada
Mediante el uso de telefonia movil, el cual los permitird
mantener en contacto con el cliente, esto ayudara hacerlo sentir
al cliente importante y parte de la negocio.

Formas de Relacionarse

v' Confianza
Los negocios de abarrotes a través de la atencién directa deben

de impulsar el buen trato, la amabilidad y el respeto, con el fin
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de que el cliente se sienta bien y a gusto con el servicio y el
producto.

v' Segmento Hiper-personalizado
Mediante el libro al Cliente, el negociante de abarrotes podra
segmentar sus clientes potenciales y crear promociones segun
las caracteristicas propias de un determinado segmento.

v" Promociones
Las promociones que se ofreceran en el puesto de trabajo de
los negocios de abarrotes deben se creativas sin perjudicar el
margen de ganancia del negocio de abarrotes, a continuacion

se muestra los tipos de promociones que podrian utilizar:

Tabla 147: Tipos de promociones para los clientes de los negocios de

abarrotes.
Tipos de Promocion Forma de Promocionar
Ofertas Agrupar productos similares a precio de

(1800 elifeelpisniesser uno (dos por uno, o page uno 'y lleve dos).
propuestas dirigidas a

los clientes).
Por la compra de uno lleva el otro gratis o

lleva el segundo producto a precio de la
primera compra.

Descuentos Las primeras 10 personas tendran un
(Sl peelteeiopiesels descuento del 5% en los productos
Precio a un producto; Mei=lge:le ok}

realizado en un tiempo).

Cupones Por 10 compra frecuente recibe un vale,
(SlelgElss el slenpielsl [ eE que serd canjeado por un producto.

se le da a las personas
Sl el ol e e Recibe un vale por la compra de S/200 y

U0l s s ee) | Canje por otro producto.

Fuente: Elaboracion propia extraida y adaptada del Portal de Marketing
CreceNegocios (2016).

v' Ofertar productos alineados al cliente
Las oferta de productos que se realizaran se tomara en cuenta
segun las caracteristicas del cliente, esto se desarrollara en la
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propuesta de valor, actualmente los clientes del mercado
Moshoqueque sus necesidades es que el producto cuente con
buenas caracteristicas de salubridad de manera que este le
brinde seguridad al adquirir sus productos segun el analisis del
entorno del capitulo III.
1.1.5. Fuentes de Ingreso
La propuesta de este modelo de negocio es establecer el tipo de
fuente de ingreso con la que trabajaran los negocios de abarrotes,
asi como establecer el tipo de mecanismo de fijacion de precio, por
la cual recibirAn por la propuesta de valor que se ofrecera al
segmento de mercado, en la cual nos basaremos en libro de
generacion de ingreso de los autores Alexander, Osterwalder y
Yves, Pigneur en el cual establece dos tipos de fuentes de
ingresos, el primero el ingreso por transacciones derivados a los
clientes puntuales y el segundo ingresos recurrentes derivados de
pagos por un periodo por el producto. Los mecanismos de fijacion
de precio son: Precios fijos las cuales son variables estéticas (lista
de precios fija, caracteristicas del producto, segmento de mercado
y el volumen) y los precios dindmicos cambian en funcion del
mercado (negociacion, gestion de rentabilidad, mercado en tiempo
real o las subastas), a continuacion se muestra el tipo de
mecanismo en la siguiente tabla Alexander, Osterwalder y Yves
Pigneur (2011).
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Tabla 148: Mecanismo de Fijacion de precios

FIJOS

Los precios predeterminados se basan en variables estaticas

Lista de precios fija Precios fijos para los productos,
servicios y otras propuestas de
valor.

Segun-lass caracteriStcas clel| i = I o] (=Teilo e [cTol=Ta o [SREY=To ] g N FY

producto cantidad y calidad del producto.

Siceldp s Ssh e elsll El precio depende del tipo y las
mercado caracteristicas del cliente.

Segun el volumen El precio depende del volumen

Fuente: Libro de generacién de modelos de negocio (2011).

Propuesta del blogue de fuentes de ingreso

Tipo de fuente de ingreso
El tipo de fuente de ingreso actual de los negocios de abarrotes es
directa (Compra y paga), se propone mantener la misma debido a
gue las transacciones por la compra de su producto podria poner
en riesgo con su capital del negocio.
Mecanismo de fijacion de precio

v' Los precios fijos
Se selecciona el mecanismo de fijacion de precios fijos por la
misma naturaleza del negocio y por ser productos no perecibles, a
continuacion se establece los mecanismos de fijacion de precio que
deberan de tener los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque en la siguiente tabla N°149.
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1.1.6.

Tabla 149: Lista de productos con precios fijos.

Productos Consumo Arroz, fideos, menestras , avenas,

y otros

Productos Liquidos Aceites, vinagre, sillao, otros
Productos lacteos Leches, yogurt, otros.

Condimentos Sal, pimienta, comino, sibarita,

entre otros.

Productos detergente Detergentes, lejias, lavavajillas y
otros.
Productos de cuidado personal [Es]gElggfslelsH jabones, pastas

dentales y otros.

Fuente: Elaboracion propia a base del Corporativo Grupo Scorpion (2016).
Mecanismo de fijacion de precios segun las caracteristicas del
producto
Este mecanismo de precio dependera de la adquisicion de
productos de buena calidad, en el cual se tendra que tener en
cuenta el precio que cuesta y clasificarlo segun el valor y las
caracteristicas de las bondades que ofrece los productos.
Mecanismo de fijacién de precios segun el segmento del
mercado y el Volumen de compra
Estos mecanismos de precios dependen de las mismas
necesidades y capacidad de compra del segmento de mercado, en
la cual se tendra que ofrecer productos alineados a sus
caracteristicas propias del cliente.

Recursos claves

La propuesta del modelo de negocio es determinar los activos
importantes que utilizaran los negocios de abarrotes para la
creacion y oferta de la propuesta de valor a un determinado
segmento de mercado por el cual estos negocios perciban
ingresos.

Para la propuesta nos basaremos del libro de Fundamentos de
Administracion de la autora Lourdes, Miinch, expone que en una

empresa surge la necesidad de elegir, seleccionar y combinar un
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conjunto de elementos, con el fin de sacar el madximo provecho y
una adecuada distribucion del producto, esos recursos son: los
materiales (maquinaria, herramientas, equipos), los recurso
humanos (trabajadores), los recursos financieros (capital
inversionistas o financiamiento) y los recursos tecnoldgicos
(instrumentos y la tecnologia) las cuales se muestran a

continuacion en la imagen Lourdes, Miinch (2006).

llustracion 54: Recursos claves que intervienen en un negocio

Tecnologicos
Financieros
Humanos

Materiales

Fuente: Elaboracion propia extraido y adaptado del libro Fundamentos de
Administracion (2006).

De la ilustracion N°54 los elementos claves que intervienen en
negocio, se procedera a describir los siguientes recursos claves
necesarios que debera de adquirir los negocios de abarrotes del
mercado Moshoqueque.

Propuesta del blogue de los recursos claves.

Materiales
Los materiales que utilizaran los negocios de abarrotes del
mercado Moshoqueque, dentro de estos materiales se propone la

maguina de boleta electronica que se muestran a continuacion:
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1.1.7.

Tabla 150: Recursos para los negocios de abarrotes

Productos Consumo
Productos Liquidos
Materia Prima ( Productos) Productos lacteos
Condimentos
Productos detergente

Productos de cuidado personal

Inmuebles Andamios, vitrinas, mesa,
recipientes

Equipo Balanza, maquina de boleta
electronica.

Fuente: Elaboracion propia.

Humano

El recurso humano es importante debido a que ellos apoyan a la
creacibn o mejoramiento de la propuesta de valor, teniendo en
cuenta en la magnitud del negocio se propone a un trabajar fijo, el
cual debe de estar registrado en la planilla de trabajadores.
Recursos de financiamiento

Los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque disponen de
un capital propio.

Tecnolbgicos

El recurso tecnoldgico que se propone es el uso de impresora de
boleta electrénica, es indispensable debido a que reduce la
incertidumbre de ser sancionado por la SUNAT.

Actividades Claves

La propuesta del modelo de negocio es establecer el conjunto de
acciones mas importantes que realizaran los negocios de abarrotes
del mercado Moshoqueque, estas acciones le permitira construir la
propuesta de valor para ofrecer al segmento del mercado y tener

éxito en el futuro.
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Las actividades es el conjunto de acciones en la que en negocio
debe de emprender para tener éxito, estas varian en funcion del
modelo de negocio Alexander, Osterwaldery Yves, Pigneur (2011).
Propuesta del bloque de las actividades claves

Actualmente los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque,
durante la investigacion se pudo observar que presentan un déficit
en cuanto a la definicion de sus actividades, debido a la
informalidad de cdmo han emprendido sus negocios, por el cual se
le propone las siguientes actividades que lo permitiran lograr la
creacion de la propuesta de valor al segmento de mercado en la
tabla:

Actividades propuestas para los negocios de abarrotes

Tabla 151: Actividades y acciones para crear la propuesta de valor

Actividades Acciones

Operaciones (Atencidn al cliente) Pesado-Envasado-Entrega  productos
(Boleta de venta).

Logistica Interna Recepcion - almacenamiento-y
distribucién-control inventarios
productos.

Planificar (compras, gastos operativos)

Administracion

Controlar el ingreso y salida productos

Organizar los productos por categorias

Dirigir las acciones del buen servicio al

cliente.

Fuente: Elaboracion propia a base del libro de Fundamentos de Administracion
(2006).

1.1.8. Asociaciones claves
La propuesta del modelo de negocio es establecer las alianzas
estratégicas que ejecutaran los negocios de abarrotes con los
agentes del entorno, el cual lo permita trabajar de manera arménica
y esta pueda contribuir con el desarrollo econémico del pais y la
sociedad mediante los deberes tributarios.
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Segun Alexander, Osterwalder y Yves Pigneur (2011) las empresas
crean alianzas con el fin de optimizar sus modelos de negocio,
reducir riesgos o adquirir recursos, a continuaciéon se muestra una
imagen con los tres motivos que impulsan las establecer las

asociaciones.

Tabla 152: Motivos para establecer Asociaciones Claves.

Optimizaciony
Economia escala

Motivaciones

Compra determinada Reduccidn de Riesgo e
recursos y actividades Insertidumbre

Fuente: Elaboracion propia a base del libro de Generacion de modelos de
negocio (2011).

Estos tres motivos seran en cuenta en el modelo de negocio
propuesto, el cual lo permitira entender a los negocios de
abarrotes la importancia de establecer asociaciones.

1. Optimizacion y Economia de Escala
Esta motivacion le permite los negocios de abarrotes establecer
relaciones estables y duraderas con sus proveedores, quienes
abastecen el puesto de trabajo, mediante la gama de proveedores
que viene a ofrecer sus productos dentro del mercado
Moshoqueque y los que los negocios de abarrotes visita a su
establecimiento para solicitar las cantidades de mercaderia.

2. Reduccion de Riesgo e Incertidumbre
Los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque son
negocios que desarrollan mediante la informalidad, en la cual dia
a dia corren el riesgo de perder su negocio por falta de
mecanismos en que Su negocio sea reconocido ante la sociedad

y Su propuesta de valor no traspase las fronteras en el mundo
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comercial el cual limita su cartera de cliente y los hunde en la
conformidad y los limita a buscar la superioridad, estos negocios
viven en la incertidumbre de ser sancionadas, multadas y
desalojadas de sus patrimonio de su negocio.
Para evitar este se propone la formalizacion voluntaria de los
negocios de abarrotes del merado Moshoqueque.

3. Comprade determinados recursos y actividades
Es importante que los negocios de abarrotes adquieren recursos
que los permita desarrollar su propuesta de valor y trabajar en un
ambiente adecuado y con los recursos necesarios para la
ejecucion de sus actividades, el cual lo permita generar ingresos
y los clientes estén conforme con la imagen del negocio.

Propuesta del blogue de las asociaciones claves.

Las Asociaciones claves propuestas para los negocios de
abarrotes del mercado Moshoqueque son:
v' Proveedores:

Tabla 153: Proveedores de los negocios de abarrotes.

Molinos(Pirata,

indoamericano, tropical,

otros)

Azucareras Tuman

y

PROVEEDORES Pucala
Detergentes(opal, Ariel,

liguidos aseo, otros)

Lacteos (gloria, pura vida,
otros)

Condimentos

Fuente: Elaboracion propia.
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v Superintendencia Nacional de Aduanas y Administrativa
Tributaria — SUNAT
Ante esta entidad publica la se seleccionara el tipo de
personaria y el régimen laboral de los negocios de frutas y
verduras que se mostrara a continuacion:

Tabla 154: Tipo de personera y régimen tributario de los negocios
de frutas y verduras.

Persona v Nuevo Régimen Unico
NEWI e Simplificado- RUS.

v' Régimen Especial-RER
v' Régimen General-RG

Fuente: Elaboracion propia base guia de formalizacion (2009).

Tabla 155: Empresa, Requisitos y Costos de la formalizacion
Tributaria.

EMPRESA ACCIONES COSTO

Inscripciéon RUC 0

Requerimientos

Inscripcién
Superintendencia | = .5 de DN 0.20
Nacional de
Administracion | Contrato del local 0.20
Tributaria
(SUNAT) .Copia agua o luz 0.10
TOTAL 0.50

Fuente: Elaboracion propia base guia de observacion (2017).
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v’ La Municipalidad Distrital de José Leonardo Ortiz-
MDJLO.

Ante esta entidad nacional se pedira:

Tabla 156: Empresa, Requisitos y Costos de la Formalizacion
Municipal.

EMPRESA ACCIONES COSTO

Licencia de
funcionamiento 190

certificado de defensa
civil 95

certificado de

Salubridad 50

Municipalidad Distrital Carnet de salubridad 25
José Leonardo Ortiz Certificado fumigacion. 30
TOTAL 390

Fuente: Elaboracion propia base guia de observacion (2017).
v" Ministerio de Trabajo y Promocion del empleo-MTPE

Ante esta entidad los negocios de frutas y verduras

registran al trabajador en el libro de planilla laboral.

Tabla 157: Empresa, requisitos y costos de la formalizacion laboral.

EMPRESA ACCIONES COSTO

Superintendencia

Nacional de Inscripcion del
Administracion Tributaria | trabajador, planilla
SUNAT electrénica 0

Ministerio de Trabajo y sistema fisico de
Promocidn del Empleo o | planillas por cada 100
SUNAT Paginas 36

Total 36

Fuente: Elaboracion propia base guia de observacion (2017).
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1.1.9. Estructura de costos basado en técnicas de costeo para los
negocios de frutas del mercado Moshoqueque.
A) Estructura de costos actual de los negocios informales
de abarrotes.

Tabla 158: Costos de Aprovisionamiento de los negocios informales de
abarrotes.

COSTO DE ABASTECIMIENTO ABARROTES

Caracteristicas Cantidad kg | Precio S/ Total S/
Materia Prima(Arroz 84

Sacos*49kg)) 4116 2.0 S/ 8,232.00
Flete 84 0.5 S/ 42.00
TOTAL S/ 8,274.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°158, muestra la forma tradicional de los negociantes
de abarrotes del mercado Moshoqueque en calcular los
costos del aprovisionamiento del producto, los cuales son
bésicos la suma de la inversion, el costo del flete por el
traslado del punto de origen de compra hasta el puesto de

trabajo.

Tabla 159: Otros costos del aprovisionamiento de los negocios informales de

abarrotes.
OTROS COSTOS

Caracteristicas Cantidad Und | Precio S/ | Total S/
Trabajador 1 25 S/ 25.00
Bolsas 10kg 10 9 S/ 90.00
Bolsas 5kg 8 3.5 S/ 28.00
Bolsas 2kg 6 1 S/ 6.00
Sacos 25kg 25 0.5 S/ 12.50

Total S/ 161.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°159, los negociantes informales de abarrotes del
mercado Moshoqueque asumen otros costos
aproximadamente S/161.50, que incluye el pago diario del
trabajador y otros gastos que permiten diferenciar, envasar y

asegurar el producto.
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Tabla 160: Costos Totales de Aprovisionamiento de los negocios informales
de abarrotes

Costos totales

Materia Prima(Arroz 84 Sacos*49kg)) S/ 8,274.00
Costos de otros materiales S/ 161.50
TOTAL S/ 8,435.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°160, muestra los costos totales aproximadamente
S/8,435.50 del aprovisionamiento del abarrote de los
negocios en medio de la informalidad, estos costos no cubren
el costo de la formalizacion ni los pagos de los impuestos

tributario del negocio.

Tabla 161: Precio de Compra del arroz de los negocios informales de

abarrotes.
Precio de compra de la fruta
Costos totales S/ 8,435.50
Cantidad Comprada 4116
TOTAL S/ 2.05

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°161, muestra el precio de compra del arroz por kilos,
los negociantes de frutas del mercado Moshoqueque sacan el
precio de compra mediante la suma del costo total dividido en
la cantidad de arroz comprada. El precio de S/2.05 es el valor
del arroz por kilos que llega al puesto de trabajo, es
considerado por los negociantes de abarrotes para la toma de
decision en la fijacion de precio y mediante el cual el
negociante determina que ese valor, vendiéndole al cliente no
lo genera ganancias ni pérdidas, solo recuperarian lo

invertido.
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Tabla 162: Ingreso de venta de los negocios informales de abarrotes

Ingreso venta de la fruta
Cantidad fruta comprada 4116
Precio 2.5
TOTAL S/ 10,290.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°162, muestra el ingreso total del aprovisionamiento
del arroz de los negocios de abarrotes del mercado
Moshoqueque, el ingreso total es igual a la cantidad de arroz
comprada multiplicada por el precio de venta. El precio de
venta que se obtuvo es mediante las guia de observacién N°8
y 9 de los precios segun el mercado, dados en el tiempo de la

investigacion presente.

Tabla 163: Ganancia Neta de los negocios informales de abarrotes.

Ganancia de los negocios informales

Total Ingreso S/ 10,290.00
Costos totales S/ 8,435.50
TOTAL S/ 1,854.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°163, muestra la ganancia neta aproximadamente
S/1,854.50 de los negocios informales, producto del
aprovisionamiento del arroz, obtenido de la resta del total del
ingreso de las ventas y los costos totales.
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B)Estructura de Costos basado en técnicas de costeo a los
negocios formales de abarrotes propuesto.

Tabla 164: Material directo para el aprovisionamiento de los negocios
formales de abarrotes.

MATERIAL DIRECTO (MD)
Caracteristicas Cantidad kg | Precio S/ Total S/
Materia Prima(Arroz 84 S/
Sacos*49kg)) 4116 2.0 8,232.00
s/
TOTAL 8,232.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°164, muestra los costos de los materiales directos
que incurren los negocios formales de abarrotes del mercado
Moshoqueque aplicando la técnica de costeo ABC,
conformado por el costo de la materia prima (arroz).

Tabla 165: Mano de Obra directa para el aprovisionamiento de los negocios
formales de abarrotes.

MANO DE OBRA DIRECTA (MOD)
Actividad Total
Descargar S/ 425.00
Almacenar S/ 425.00
Total S/ 850.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°165, muestra los costos de la mano de obra directa
aproximadamente S/850.00 que incurren los negocios
formales de abarrotes del mercado Moshoqueque
conformado por el costo de la carga y almacenar los
productos, las cuales intervienen directamente en el

aprovisionamiento del arroz.
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Tabla 166: Material indirecto del aprovisionamiento de los negocios formales de

abarrotes
MATERIAL INDIRECTO (M)

Caracteristicas | Cantidad Und PrecioS/ |TotalS/
Bolsas 10kg 10 9 S/ 90.00
Bolsas 5kg 8 3.5 S/ 28.00
Bolsas 2kg 6 1 S/ 6.00
Sacos 25kg 25 0.5 S/ 12.50

Total S/ 136.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°166, muestra los costos de los materiales indirectos
aproximadamente S/136.50 que incurren los negocios formales
de abarrotes del mercado Moshoqueque conformado por los
costos de bolsas y sacos las cuales intervienen indirectamente en
el aprovisionamiento del arroz para la venta y entrega del

producto.

Tabla 167: Mano de obra indirecta para el aprovisionamiento de los negocios
formales de abarrotes

MANO DE OBRA INDIRECTA (MOI)
Actividad Total
Traslado Arroz (molino-mercado) S/ 84.00
Total S/ 84.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°167, muestra los costos de la mano de obra indirecta
aproximadamente S/84.00 que incurren los negocios formales de
abarrotes del mercado Moshoqueque conformado por el costo del
traslado de los sacos del arroz, las cuales intervienen

directamente en el aprovisionamiento para el puesto de trabajo.
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Tabla 168: Otros costos indirectos de Aprovisionamiento de los negocios de
formales de abarrotes.

OTROS COSTOS INDIRECTOS (OCl)
Caracteristicas Precio S/
Energia Eléctrica 15.00
TOTAL 15.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°168, muestra los otros costos indirectos
aproximadamente S/15.00 que incurren los negocios formales de
abarrotes del mercado Moshoqueque conformado por el costo del
consumo de la energia.

Tabla 169: Costos directos de Aprovisionamiento de negocios formales de
abarrotes.

COSTOS DIRECTOS (CD)

Mano de Obra Directa S/ 850.00
Materiales Directo S/ 8,232.00
Total S/ 9,082.00

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°169, muestra los costos directos aproximadamente
S/9,082.00, esto es mediante la suma de los costos de la mano
de obra directa y los materiales directos que intervienen
directamente en el aprovisionamiento del arroz de los negociantes
del mercado Moshoqueque.

Tabla 170: Costos Indirectos para el aprovisionamiento de negocios formales
de abarrotes.

COSTOS INDIRECTOS (ClI)
Mano Obra Indirecta S/ 84.00
Materiales Indirecto S/ 136.50
Otros Costos Indirectos S/ 15.00
Total S/ 235.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°170, muestra los costos indirectos aproximadamente
S/180.50, esto es mediante la suma de los costos de la mano de

obra indirecta, los materiales indirectos y otros costos indirectos,
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que intervienen indirectamente en el aprovisionamiento del

abarrote de los negociantes del mercado Moshoqueque.

Tabla 171: Costos variables del aprovisionamiento de los negocios formales
de abarrotes

COSTOS VARIABLES
Mano Obra Directa S/ 850.00
Materiales Directos S/ 8,232.00
Mano Obra Indirecta S/ 84.00
Materiales Indirecto S/ 136.50
Total S/ 9,302.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°171, muestra los costos variables del aprovisionamiento

de los abarrotes en la que da un total de S/9,302.50.

Tabla 172: Costo Unitario del Aprovisionamiento de los negocios formales de

abarrotes.
COSTO UNITARIO VARIABLES (CUv)
Costos Variables S/ 9,302.50
Sacos comprados kg 4,116
Total S/ 2.26

Fuente: Elaboracién propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°172, muestra el costo variable unitario aproximadamente
S/2.26 por cada kilo de arroz, este valor asignable a cada unidad
de kilos de arroz se obtiene mediante la suma de los costos

variables dividido con el total de la cantidad comprada.

Tabla 173: Costo total del aprovisionamiento de los negocios informales de

abarrotes.
COSTO TOTAL
Costos Directos S/ 9,082.00
Costos Indirectos S/ 235.50
Total S/ 9,317.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°86, muestra los costos totales aproximadamente
S/9,317.50 producto de la suma de los costos indirectos y directos

gue se generan para el aprovisionamiento del abarrote.
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Tabla 174: Gastos Administrativos de los negocios formales de abarrotes.

Gastos Administrativos

Caracteristicas Precio

Sueldo del personal (1 Semana) 850.00
Utiles de Oficina( 1 cuaderno apuntes y lapicero ) 3
Alquiler local (Merced Conductiva) 24
Pago de la formalizacién 426.5
Impuesto Tributario 20
Total 1323.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°174, muestra los gastos administrativos e incluyendo los
costos de la formalizacion del negocio ante las diferentes
entidades publicas y el pago de los impuestos tributarios con un
aproximado de S/1,323.50.

Tabla 175: Gastos de venta del aprovisionamiento de los negocios formales
de abarrotes.

GASTOS DE VENTA
Caracteristicas Precio S/
Publicidad en la radio (1min*S/3.00*30 Dias) 90
Publicidad volantes (1 millar) 25
total 115

Fuente: Elaboracién propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°175, muestra gastos de venta con el objetivo de hacer
conocer el negocio y ampliar la cartera de clientes mediante la
publicidad BTL y ATL, el cual los permitira llevar la propuesta de
valor al segmento de mercado con un aproximado de S/115.00
mensual.

Tabla 176: Gastos Operativos del aprovisionamiento de los negocios formales
de abarrotes.

GASTOS OPERATIVOS
Gastos Administrativos S/1,323.50
Gastos Financieros S/0.00
Gastos de venta S/115.00
Total S/1,438.50

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

280



Tabla N°176, muestra los gastos operativos con un aproximado
de S/714.00 que incluye la suma de los gastos administrativos y

de venta de los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque

Tabla 177: Costo unitario de aprovisionamiento de negocios formales de

abarrotes
COSTO UNITARIO DE APOVISIONAMIENTO (CUFab)
Costos Totales Aprovisionamiento S/ 9,317.50
Arroz comprado kg 4,116.00
Total S/ 2.26

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°91, muestra el costos unitario por cada kilo de arroz
comprada con un aproximado de S/2.26, mediante la divisién de

los costos totales de aprovisionamiento del arroz y la cantidad de

arroz comprada.

Tabla 178: Precio de venta del aprisionamiento de los negocios formales de

abarrotes.
PRECIO DE VENTA (PV)
Costo Unitario de Fabricacion S/ 2.26
Margen de ganancia 25%
Total S/ 2.83

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°178, muestra el precio de venta de cada kilo de arroz con
un aproximado de S/2.83, mediante el costo unitario de
aprovisionamiento del arroz multiplicado uno méas el margen de
ganancia obtenido es el 25%. El margen de ganancia se obtuve

mediante el analisis de la guia de observacion N°8 y 9.

Tabla 179: Ventas totales del aprovisionamiento de los negocios formales de

abarrotes.
VENTA TOTALES
Precio de venta S/ 2.83
Arroz Vendidas kg 4,000
Total S/ 11,318.63

Fuente: Elaboracién propia a base de la guia de observacién (2017).
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Tabla N°179, muestra las ventas totales aproximadamente
S/11,318.63 mediante la multiplicacién de los unidades vendidas

(kg) y el precio de venta.

Tabla 180: Costo de venta del aprovisionamiento de negocios formales de

abarrotes.
COSTO DE VENTA (CVTA)
Costo Unitario de Fabricacion S/ 2.26
Arroz Vendidas kg 4,000.00
Total S/ 9,054.91

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°180, muestra los costos de venta aproximadamente
S/9,054.91 mediante la multiplicacion de las unidades vendidas

(kg) y el precio unitario de aprovisionamiento del arroz.

Tabla 181: Utilidad bruta del aprovisionamiento de negocios formales de

abarrotes.
UTILIDAD BRUTA
Venta Total S/ 11,318.63
Costo venta S/ 9,054.91
Total S/ 2,263.73

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).

Tabla N°181, muestra la Utilidad Bruta (UB) aproximadamente
S/2,263.73 mediante la resta de las ventas totales y los costos de
venta del aprovisionamiento del abarrote de los negociantes del
mercado Moshoqueque. Esta Utilidad Bruta es neta, la cual no

incluye el costo de la formalizacién y del impuesto a la renta.

Tabla 182: Utilidad Neta antes del IR de los negocios formales de abarrotes.

UTILIDAD NETA ANTES IR (UNAIR)
Utilidad Bruta S/ 2,263.73
Gastos Operativos S/1,438.50
Total S/ 825.23

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
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Tabla N°182, muestra la Utilidad Neta Antes del Impuesto a la
Renta (UNAIR) aproximadamente S/825.23 mediante la resta de
la los gastos operativos y la Utilidad Bruta de los negociantes de

abarrotes del mercado Moshoqueque.

Tabla 183: Cdlculo del impuesto a la resta que asumird los negocios formales de
abarrotes

CALCULO DEL IMPUESTO RENTA (IR)

UNAIR s/ 825.23
IR 29.50%
Total s/  243.44

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°97, muestra el total del Impuesto de la Renta S/756.90

mediante la multiplicacion de la UNAIR vy la tasa del IR. La tasa
29.5% nos brinda la SUNAT.

Tabla 184: Utilidad Neta después del impuesto a la renta de los negocios formales
de abarrotes.

UTILIDAD NETA DESPUES IR (UNDIR)

UNAIR S/ 825.23
IR s/ 243.44
Total S/ 581.78

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017).
Tabla N°184, muestra la utilidad neta después de haber cumplido
con sus deberes tributarios por el aprovisionamiento del abarrote

aproximadamente con una ganancia de S/1,808.87 mediante la
resta de la UNAIR y el total de la IR.
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Tabla 185

: Costos fijos y variables para determinar el B/C de los negocios de abarrotes.

UNIDADES (KG) COSTO FlIOS COSTO VARIABLE | COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

0| S/ 10,520.50 S/ - S/ 10,520.50 S/ -
150| S/ 10,520.50 S/ 339.01 S/ 10,859.51 S/ 424.45
300| S/ 10,520.50 S/ 678.02 S/ 11,198.52 S/ 848.90
450| S/ 10,520.50 S/ 1,017.04 S/ 11,537.54 S/ 1,273.35
600| S/ 10,520.50 S/ 1,356.05 S/ 11,876.55 S/ 1,697.80
750| S/ 10,520.50 S/ 1,695.06 S/ 12,215.56 S/ 2,122.24
900| S/ 10,520.50 S/ 2,034.07 S/ 12,554.57 S/ 2,546.69
1050| S/ 10,520.50 S/ 2,373.09 S/ 12,893.59 S/ 2,971.14
1200| S/ 10,520.50 S/ 2,712.10 S/ 13,232.60 S/ 3,395.59
1350| S/ 10,520.50 S/ 3,051.11 S/ 13,571.61 S/ 3,820.04
1500 S/ 10,520.50 S/ 3,390.12 S/ 13,910.62 S/ 4,244.49
1650| S/ 10,520.50 S/ 3,729.14 S/ 14,249.64 S/ 4,668.94
1800| S/ 10,520.50 S/ 4,068.15 S/ 14,588.65 S/ 5,093.39
1950| S/ 10,520.50 S/ 4,407.16 S/ 14,927.66 S/ 5,517.83
2100| S/ 10,520.50 S/ 4,746.17 S/ 15,266.67 S/ 5,942.28
2250| S/ 10,520.50 S/ 5,085.19 S/ 15,605.69 S/ 6,366.73
2400| S/ 10,520.50 S/ 5,424.20 S/ 15,944.70 S/ 6,791.18
2550| S/ 10,520.50 S/ 5,763.21 S/ 16,283.71 S/ 7,215.63
2700| S/ 10,520.50 S/ 6,102.22 S/ 16,622.72 S/ 7,640.08
2850| S/ 10,520.50 S/ 6,441.24 S/ 16,961.74 S/ 8,064.53
3000 | S/ 10,520.50 S/ 6,780.25 S/ 17,300.75 S/ 8,488.98
3150 S/ 10,520.50 S/ 7,119.26 S/ 17,639.76 S/ 8,913.42
3300 S/ 10,520.50 S/ 7,458.27 S/ 17,978.77 S/ 9,337.87
3450 S/ 10,520.50 S/ 7,797.28 S/ 18,317.78 S/ 9,762.32
3600 | S/ 10,520.50 S/ 8,136.30 S/ 18,656.80 S/ 10,186.77
3715.68| S/ 10,520.50 S/ 8,397.74 S/ 18,918.24 S/ 10,514.11
3750 S/ 10,520.50 S/ 8,475.31 S/ 18,995.81 S/ 10,611.22
3900 S/ 10,520.50 S/ 8,814.32 S/ 19,334.82 S/ 11,035.67
4000 | S/ 10,520.50 S/ 9,040.33 S/ 19,560.83 S/ 11,318.63
4116 | S/ 10,520.50 S/ 9,302.50 S/ 19,823.00 S/ 11,646.88

Fuente: Elaboracion propia a base de la guia de observacion (2017)

La tabla N°185, muestra los costos fijos y variables del

aprovisionamiento del abarrote de los negociantes del mercado

Moshoqueque, mediante el cual se determind el punto de

equilibrio es de 3,715.68 kilos de arroz, lo cual se obtuvo que a

partir del punto de equilibrio los costos del aprovisionamiento del

abarrote es igual a la cantidad de invertida.
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Tabla 186: Punto de equilibrio de los negocios formales de abarrotes

Punto de equilibrio de los de abarrotes

$/11,625.00

$/9,625.00
S$/7,625.00
S$/5,625.00
S$/3,625.00
$/1,625.00

$/(375.00)
0 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000 4500

——— COSTO FlJOS COSTO VARIABLE COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

Tabla N° 186, los negociantes formales de abarrotes del mercado
Moshoqueque deberan de vender 3,715.68 kg de arroz para que
el negocio no pierda ni gane, es decir que el ingreso total es igual
a los costos fijjos que el negocio ha incurrido para el
aprovisionamiento del puesto de trabajo en el mercado
Moshoqueque, pasado del punto de equilibrio el negocio recién

recibira utilidades.
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C) Ventajas y desventajas de los negocios formales de abarrotes

Tabla 187: Ventajas y desventajas de los negocios formales frente a los informales de los
negocios de abarrotes.

Negocios de abarrotes Ventajas

Negocios formales Mayor confianza al cliente
(Ganancia de S/.581.78) Seguridad juridica

Menor ganancias pero dispone de [l RN g IS 1 [0
mayores ventajas, el cual permite Amplia cartera de proveedores

E R ITEEE R R BIdlel S8 - cradiitos financieros mas accesibles.
futuro.

Mayor posibilidad de crecer en el mercado.

Hace visible ante la sociedad su aporte desarrollo al
Pera.

Desventajas

Menos ingresos

Negocios informales Ventajas
(Ganancia de S/.1,442.90) Mayor ingreso de utilidades

Mayores ingresos pero menores [y

(LUICTERREUVVIN SRR NN | s productos pueden ser decomisados
LR e ELEEE R ECE W viven en la incertidumbre de ser sancionado y

persistencia en el sistema despojado de su patrimonio.

informal hasta que llega el fin del Deficiencia en obtener créditos con tasas bajas.

cierre del negocio.

Inseguridad ante el cliente.
Limita el crecimiento del negocio.
Deficiencia a tener un seguro de vida.
Se limita a obtener personal capacitado.

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°187, muestra la ventajas y desventajas comparativas de
los negocios en medio de la informalidad con mayores ingresos
pero a su contra con menos posibilidad de expansién del negocio
a comparacion de los negocios formales que reducen la
incertidumbre del negocio con sus deberes tributarios y abarcan
mas mercado y aumenta la cartera de los cliente.
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1.1.10. Analisis del Beneficio-Costo de los negocios de abarrotes

Tabla 188: Egresos e Ingresos de los negocios de abarrotes del mercado Moshoqueque

ANO MES INVERSION INGRESOS EGRESOS FLUJO CAJA

13,000.00 0 0 0

MES 1 11,337.78 10,756.00 581.78

MES 2 11,337.78 10,555.00 782.78

MES 3 11,337.78 10,404.00 933.78

MES 4 11,337.78 10,350.00 987.78

MES 5 11,337.78 10,290.00 1,047.78

MES 6 11,337.78 9,050.00 2,287.78

MES 7 11,337.78 9,950.00 1,387.78

MES 8 11,337.78 10,200.00 1,137.78

MES 9 11,337.78 10,250.00 1,087.78

MES 10 11,337.78 10,010.00 1,327.78

MES 11 11,337.78 10,605.00 732.78

ANO 1 MES 12 11,337.78 10,645.00 692.78
MES 1 11,337.78 9,109.00 2,228.78

MES 2 11,337.78 9,700.00 1,637.78

MES 3 11,337.78 10,004.00 1,333.78

MES 4 11,337.78 10,450.00 887.78

MES 5 11,337.78 10,010.00 1,327.78

MES 6 11,337.78 9,000.00 2,337.78

MES 7 11,337.78 9,380.00 1,957.78

MES 8 11,337.78 10,050.00 1,287.78

MES 9 11,337.78 10,200.00 1,137.78

MES 10 11,337.78 10,090.00 1,247.78

MES 11 11,337.78 10,650.00 687.78

ANO 2 MES 12 11,337.78 10,004.00 1,333.78
MES 1 11,337.78 9,850.00 1,487.78

MES 2 11,337.78 9,500.00 1,837.78

MES 3 11,337.78 10,080.00 1,257.78

MES 4 11,337.78 10,620.00 717.78

MES 5 11,337.78 10,080.00 1,257.78

MES 6 11,337.78 9,504.00 1,833.78

MES 7 11,337.78 10,250.00 1,087.78

MES 8 11,337.78 10,260.00 1,077.78

MES 9 11,337.78 10,000.00 1,337.78

MES 10 11,337.78 10,090.00 1,247.78

MES 11 11,337.78 10,050.00 1,287.78

ANO 3 MES 12 11,337.78 10,006.00 1,331.78
MES 1 11,337.78 9,051.00 2,286.78

MES 2 11,337.78 9,700.00 1,637.78

MES 3 11,337.78 10,060.00 1,277.78

MES 4 11,337.78 10,623.00 714.78

MES 5 11,337.78 9,980.00 1,357.78

MES 6 11,337.78 9,991.00 1,346.78

MES 7 11,337.78 10,032.00 1,305.78

MES 8 11,337.78 10,260.00 1,077.78

MES 9 11,337.78 10,150.00 1,187.78

MES 10 11,337.78 10,524.00 813.78

MES 11 11,337.78 10,230.00 1,107.78

ANO 4 MES 12 11,337.78 10,180.00 1,157.78

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 189: Sumatoria de ingresos y egresos para determinar el B/C de los
negocios de abarrotes.

SUMA INGRESO $/138,197.75
SUMA EGRESOS S/123,465.04
SUMA COSTOS+SUMA INVERSION S/136,465.04

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°189 los resultado del analisis del B/C > 1.012, el valor de
los beneficios es mayor a los costos del modelo, por lo que se
acepte el modelo de negocio y recomendar a los inversionistas de
los negociantes del mercado Moshoqueque a que existen
beneficios y esta recompensa el costo y gasto de la formalizacién
de sus negocios.

Es decir que el valor del B/C es 1, es decir que los ingresos
superan los egresos, por lo que se puede decir que por cada
unidad monetaria se tiene un retorno y ganancia de 0.012.
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VI.CONCLUSIONES
Después haber analizado la situacion problematica se concluye:

a) Se realiz6 un analisis de la situacion actual del mercado Moshoqueque del
distrito de José Leonardo Ortiz, en sus tres sectores, por lo que se obtuvo
informacion por parte de los negociantes quienes tienen puestos de trabajo
en el mercado mediante una encuesta aplicada a ellos mismos, de igual
manera se visitd a las diversas entidades publicas en la que se utilizo siete
guias de observacion, todo ello para la obtencién de la informacion en lo
gue consiste respecto al comercio informal de sus operaciones y
actividades de los negocios del mercado en medio de la informalidad y los
costos de la formalizacidén en cada institucion; donde se lleg6 a conocer que
mas del 88% de los negociantes son informales y mas del 43% invierten
diario para el abastecimiento de su puesto de trabajo, estos datos se
observan en las tablas N°10-5 y los graficos N°10-5.

Una vez mas se confirma que las causas por las que no se formalizan los
negocios son por las trabas burocraticas que existen en nuestra
nacionalidad peruana, en lo cual se tiene que realizar diversos tramites
documentarios y elevados costos ante diversas entidades publicas para
transcender hacia la formalizacion de su negocio. En esta investigacion se
logré determinar que el 29% de los negociantes con puestos de trabajo en
el mercado Moshoqueque no se formalizan debido a la existencia de la
mucha y exigible tramitacion documentaria, el 18% por los elevados costos,
estos datos se muestran en la tabla N°12 y grafico N°12.

Asimismo se determind que los negocios informales en el mercado
Moshoqueque carecen de un modelo de negocio que les permita
interrelacionar sus actividades, aplicar estrategias para aumentar la cartera
de clientes, establecer los canales de comunicacién y alianzas con las
entidades formalizadoras, asimismo aprovechar el crédito de las entidades
financieras donde se determin6 que mas del 67% trabajan con créditos que
han solicitado a las entidades financieras estos datos se observan en la tabla
N°20 y grafico N°20. La carencia de un modelo de negocio obstaculiza el

crecimiento empresarial y la forma empirica de los negociantes en medio de
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b)

la informalidad los limita asignar a los productos los costos de los recursos
y actividades aplicadas desde la adquisiciéon y venta de los productos.

Se utilizd el método del Pareto para la presente investigacion, lo cual
permitié determinar el sector con mayor indice de informalidad se concentra
en el rubro de frutas y verduras 32% Yy el rubro de abarrotes 47%, esto se
observa en el grafico N°27, en lo cual se determin6 los pocos vitales se
concentran en estos rubros de negocios informales ya mencionados y que
si se formalizaran se reduciria la mayor parte de informalidad en los
negocios del mercado Moshoqueque.

Para disefiar los modelos de negocios se utilizd la metodologia del
CANVAS, debido a que presenta componentes para el fortalecimiento y
generacion de los negocios, debido a que los negocios informales del
mercado Moshoqueque presentan un déficit de poseer un modelo de
negocio que les permita asignar los costos a los productos e interrelacionar
todas sus actividades para lograr aumentar la cartera de clientes, socios y
por ende la rentabilidad empresarial.

Para disefiar el modelo de negocios se utilizé la técnica de costeo basado
en actividades ABC, el cual permitié que al modelo disefiado se lo carguen
los costos fijos y variables a las actividades generadas y gastos de la
formalizacion de los negocios de los negociantes del mercado
Moshoqueque.

La metodologia CANVAS permitié establecer un modelo de negocio a los
negociantes informales de frutas, verduras y abarrotes del mercado
Moshoqueque encaminandolos hacia la formalizacion de su negocio, en el
cual se establecieron sus relaciones claves con las entidades
formalizadoras el cual los permita trabajar en armonia y contribuir con la
sociedad asimismo poder planificar e interrelacionar todas sus actividades
con el fin de generar utilidades a través de la creacién, entrega y captacion
del valor. La técnica del costeo ABC permitié que el modelo de negocio
disefiados para cada rubro los permitid a los negociantes reconocer los
costos y gastos de las actividades que se generan en los negocios formales
el cual los permite cargar los costos fijos y variables de las actividades

generadas al producto terminado como también los gastos administrativos
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d)

en la que se le incluye el costo de la formalizacion y la mano de obra de los
trabajadores bajo un sistema formal, el modelo de negocio disefiado y la
técnica de costeo ABC permiti6 a los negociantes del mercado

Moshoqueque tomar mejores decisiones.

Se uso la herramienta de simulacion del Bizagi, lo cual permitié determinar
la viabilidad operativa de los modelos de negocios disefiados, el cual se
logré descubrir los puntos criticos para establecer los procesos de los
negocios del mercado Moshoqueque.

Mediante esta herramienta se determiné la viabilidad operativa de los
modelos disefiados, los cuales permitié tener y conocer a los negociantes
del mercado Moshoqueque su modelo de negocio y mejorarlo e incluyendo

los costos de la formalizacion de los negocios.

Que el analisis Costo beneficio es una herramienta que no solo se aplica a
los proyectos sociales, sino que también ayuda a evaluar los proyectos
privados, como la creacién a un nuevo negocio, modelos en marcha como
es el desarrollo de nuevas productos o servicios e incluso la adquisicion de
algun equipo. Debido a que los resultados ultimos deben ser expresados de
forma monetaria para toma de decisiones. En el caso de la investigacion
presente el andlisis del costo beneficio que se realizé en cada modelo de
negocio se obtuvo el valor mayor a uno, por lo que significé que los
beneficios son mayores al costo del modelo disefiado y este recompensa el

costo y gasto de la formalizacion del negocios.
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VIl. RECOMENDACIONES

a)

b)

d)

Investigar minuciosamente la tendencia de fracaso de los pequefos
negocios, debido a la forma de cémo se crean e inician, debido a que los
negocios del mercado presentan modelo de negocios deficientes para el
crecimiento empresarial y por ende suelen desaparecer.

Usar la guia de observacion a las futuras investigaciones con temas de
informalidad de los negocios, debida a que por ser casos muy sensibles y
cuya informacion es reservada por los negociantes y existe resistencia de
brindarnos datos transparentes, debido a la desconfianza y la obligacion
tributaria de los negocios.

Hacer investigaciones a los modelos de negocios de los pequefios negocios,
debido a que son los que representan mayor crecimiento econémico para
los paises, sin embargo son pocos los que tienen sostenibilidad en el tiempo
y tiende a desaparecer.

Poner mas énfasis a los modelos de negocios, debido a que permite
establecer y estructurar el dia a dia del que hacer del negocio ademas las

ayudas a planificar un futuro mejor.
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VIIILANEXOS

MATRIZ DE CONSISTENCIA PARA ELABORACION DE PROYECTO DE INVESTIGACION

NOMBRE DEL ESTUDIANTE: BURGA CUBAS LUZ EMELINA

FACULTAD/ESCUELA: FACULTAD DE INGENIERIA/ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

PROBLEMA OBJETIVOS

Objetivo general :

Simular modelos de negocio basados en

técnicas de costeo para estimar el costo de la

formalizacién en los negocios del mercado

Moshoqueque, Chiclayo 2017.

Objetivos especificos :

a) Analizar la situacion actual con
respecto al comercio informal de sus
operaciones y actividades de los
negocios del mercado Moshoqueque.
Determinar mediante el Pareto los
negocios con mayor impacto de
informalidad en el mercado.

Disefiar los modelos de negocios

utilizando las técnicas de costeo que

incluyan los costos y gastos de la
formalizacion.

Utilizar herramientas de simulacion

que permita determinar la viabilidad

operativa de los modelos de negocios
disefados.

e) Establecer el analisis de costo
beneficio de los modelos de negocios
simulados para los negocios del
mercado Moshoqueque.

manera
podrad estimar

los costos de la b)
formalizacion

en los negocios c)
del mercado

Moshoqueque,
20177 d)

HIPOTESIS
Si se simula
modelos de

negocios basados
en técnicas de
costeo se podra
estimar el costo de
la formalizacién en
los negocios del
mercado
Moshoqueque.

VARIABLES

Transversal-
propositiva
Independiente:  pisefo
Modelos de
negocios

No experimental

Dependiente
Costos de la
formalizacion

Fuente: Elaboracidn propia.
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La poblacion
estd constituida

por 3036
negocios del
mercado
Moshoqueque
MUESTRA

La muestra de
estudio estada
formada por 342
negocios del

mercado

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Técnicas de
gabinete

Técnicas de
campo

INSTRUMENTOS

-Encuesta
-Guia de
observacion

Para procesar
todos los datos
recogidos

mediante la
encuesta  se
utilizé el
software SPSS
para analizar e

interpretar
dicha
informacion,
ademas se
utilizé a
Microsoft Excel
para realizar
los gréficos de
resultados.



ANEXO N°02

&

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

ENCUESTA PARA LOS DUENOS DE LOS NEGOCIOS DEL MERCADO
MOSHOQUEQUE DE JOSE LEONARDO ORTIZ.

OBJETIVO: Obtener informacion oportuna y confiable de los duefios de los Negocios del Mercado
Moshoqueque a fin de determinar las acciones para mejorar su modelo de negocio.

DATOS

l.
Il
.
V.
V.

4.

ITEMS:
éSu negocio esta formalizado?

|:| Sl I:INO

Si su respuesta anterior es S| éQué tipo
de contribuyente pertenece?

I:I Persona natural
I:I Persona Juridica

Si la respuesta de la pregunta N°1 es NO
éCudles son las causas por la que no se ha
formalizado su negocio?
a) Muchos tramites.
b) Elevados costos.
c) No tiene muchos ingresos.
d) Falta de orientacion.
e) Otros causas.
éUsted considera que es importante la
formalizacion de su negocio?
a) Muy importante.
b) Importante.
c) Algoimportante.
d) Poco importante.
e) Muy poco importante.
é¢ha sido invitado a los programas de
como formalizar los negocios y los
impuestos que deben de pagar cada tipo

de negocio?
Cs [

¢Estd de acuerdo que los programas de
como formalizar los negocios son
necesarios?

a) Totalmente de acuerdo.

b) De acuerdo.

c) Indiferente.

d) Desacuerdo.

10.

e) Totalmente desacuerdo.
¢Estaria de acuerdo en formalizar su
negocio, si recibiera la orientacidn
adecuada de la formalizacién?

a) Totalmente de acuerdo.

b) De acuerdo.

c) Indiferente.

d) Desacuerdo.

e) Totalmente desacuerdo.
¢Con que frecuencia usted ha
participado en eventos de presentacion
de sus productos o servicios organizado
por las entidades publicas?

a) Siempre.

b) Casisiempre

c) Algunas veces.

d) Pocas veces.

e) Nunca.
¢Esta satisfecho con el apoyo por parte
de las autoridades publicas frente a su
negocio?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Indiferente

d) Poco satisfecho

e) Insatisfecho

¢En alguna oportunidad le han querido
multar, clausurar o notificar su negocio
las autoridades competentes?

I:I S I:INO

*ESPECHfiQUE..uivieree et

HKEPOr QUE?..ceiie et



11.

é¢Usted tiene acceso al crédito de las
entidades financieras?

S NO

cQué entidad?......cooeevieiiiiiiiiiiieeeeeeeee

12.

13.

14.

15.

16.

17.

¢En algin momento le han negado los
créditos financieros?
S| NO

Si su respuesta es Sl de la pregunta N°10
éCudles son las causas por lo que no le
han otorgado el crédito?

a) No accedia para el monto

solicitado.

b) Su negocio no esta formalizado.

c) No dispone de los registros

mercantiles.

d) Presentaba deuda anterior.

e) Otros.
¢Qué estrategia usted utiliza para
vincular a los clientes con su negocio?

a) Buen servicio.

b) Diversificacién de productos.

c) Calidad de productos.

d) Precios accesibles al cliente

e) Todas las anteriores.
éCada que tiempo realiza sus compras
para el abastecimiento de su negocio?

a) Diario.

b) Semanal

¢) Quincenal.

d) Mensual.
éSegun el tiempo de compra, cuanto es
la aproximacion de la inversion que
realiza para captar y fidelizar a los
clientes?

a) De0a1000

b) De 1100 a 3000

c) De 3100 a 6000

d) De 6100 a 9000

e) De9100a mas.

f)  Otros monto.......cccoeeeerunene.
¢Qué importancia tiene para usted que
su negocio sea reconocido ante los
clientes?

a) Muy importante.
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18.

19.

20.

21.

22.

b) Importante.

c) Algoimportante.

d) Poco importante.

e) Muy poco importante.
éSu negocio dispone con los productos
por los que estan dispuestos a pagar los
clientes?

S| NO

éA determinado cuales son los productos
O servicio que generan mayores
ingresos?

S| NO

ECUAIES SON?.cciiiiiieeiee e
éCon que frecuencia sus proveedores
disponen con los productos que usted ha
solicitado?

a) Siempre.

b) Casisiempre.

c) Algunas veces.

d) Pocas veces.

e) Nunca.
¢Cuenta con trabajadores en su negocio?

Sl NO

Si su respuesta es Sl de la pregunta N°°18
éCudnto es la aproximacion del pago

mensual a un trabajadores de su
negocio?
a) De0a200

b) De 200 a 400
c) De400a600
d) De 600 a 800
e) De 800 a mas.



ANEXO N°03

FACULTAD DE INGENIERIAS
U CV ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

UNIVERSIDAD PROYECTO DE TESIS

CESAR VALLEJO

GUIA DE OBSERVACION

DIMENSION ASPECTOS A OBSERVAR OBSERVACIONES

1.FORMALIZACION
JURIDICA

1.1Costo de busqueda vy
reserva del nombre.

1.2Costos del elaboraciéon de

FORMALIZACION [Rulls
JURIDICA 1.3Costos de la escritura
publica.

1.4Costo de la escritura
publica en la SUNARP
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ANEXO N°04

Ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS

GUIA DE OBSERVACION

DIMENSION ASPECTOS A OBSERVAR OBSERVACIONES

1.FORMALIZACION
TRIBUTARIA

1.1Costo de inscripcion del
negocio en el Registros Unico

010\t rae[e]'" de Contribuyentes.
TRIBUTARIA 1.2Costos de los

requerimientos para la
inscripcién al RUC.
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ANEXO N°05

Ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS

GUIA DE OBSERVACION

DIMENSION ASPECTOS A OBSERVAR OBSERVACIONES

1.FORMALIZACION
SECTORIAL

1.1Costo de Registros

Ze):0 1\ tF2(e (6] Administrativos.

SECTORIAL

1.2Costos del documento de
autorizacion sectorial
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ANEXO N°06

Ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS

GUIA DE OBSERVACION

DIMENSION ASPECTOS A OBSERVAR OBSERVACIONES

1.FORMALIZACION

MUNICIPAL

1.1Costo de licencia de

funcionamiento.
FORMALIZACION

1.2 Costos de otros

MUNICIPAL

documentos.
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ANEXO N°07

FACULTAD DE INGENIERIAS
U CV ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

UNIVERsiDap | TROYECTO DE TESIS

CESAR VALLEJO

GUIA DE OBSERVACION

DIMENSION ASPECTOS A OBSERVAR OBSERVACIONES

1.FORMALIZACION
LABORAL

1.1 Costos del registro de los
trabajadores a la planilla de
FORMALIZACION JEELY

LABORAL 1.2Costo de Registro
Nacional de la Micro vy
pequefia empresa REMYPE
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ANEXO N°08

FACULTAD DE INGENIERIAS
U CV ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

UNIVERsipap | PROYECTO DETESIS

CESAR VALLEJO

GUIA DE OBSERVACION

Dimension Aspectos Observacion
Observar
Viveres

Precios del arroz

Dimension Aspectos Observacion

Observar
FRUTAS
@hiylsiezniies - Precios de las
Mayorista frutas

Dimension Aspectos Observacién
Observar
VERDURAS
ohInCIWEICI Precios de
VEVISE verduras

Dimension Aspectos Observacion
Observar
TUBERCULOS
Comerciante WS
Mayorista tubérculos
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ANEXO N°09

FACULTAD DE INGENIERIAS
U CV ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

GUIA DE OBSERVACION

Dimensién Aspectos Observacion

Observar
Viveres
Negociantes Precios arroz
mercado

Moshoqueque

Dimensién Aspectos Observacion
Observar

FRUTAS

Negociantes Precios de las

mercado frutas

Moshoqueque

Dimensién Aspectos Observacion
Observar
VERDURAS
Negociantes Precios de
mercado verduras
Moshoqueque

Dimension Aspectos Observacion
Observar
TUBERCULOS
Negociantes Precios tubérculos
mercado

Moshoqueque
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ANEXO N°10

—

uCv

UNIVERSIDAD

CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

MODALIDAD: JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION

Modelo de negocios para la estimacion de los costos de la formalizacién de los negocios del

Il. DATOS DEL EXPERTO

1. APELLIDO Y NOMBRE £ g

2. GRADO ACADEMICO

mercado Moshoqueque, 2017

SIDITXO.

3. INSTITUCION DE LABORES : 5 &

4. EMAIL PARA REFERENCIAS

1ll. EVALUACION

wborga b(@ hotmail.com

Muy

Deficiente Bajo Regular

Bueno

bueno

INDICADORES
1 2 3

°|

Las preguntas o items estan redactadas claramente.
Las preguntas reflejan claramente el objetivo general detallado.
Las preguntas siguen un orden I6gico.
t | Esta expresado en conductas observables objetivas.
Las preguntas o items miden a cada variable.
Las preguntas o items cubren cada indicador.

En general esta basada en aspectos tedricos cientificos.

Las escalas planteadas en cada item o pregunta denotan conocimiento.
E: os del tema.

s completamente adecuado para valorar todos los as

10 | En general considera que es (til y adecuada para la investigacion
TOTAL

ORI KIKIKI K[ e Ry

Observaci o

IV.DATOS DEL ESTUDIANTE:

1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE:

2. LUGARY FECHA

Firma del Experto:
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ANEXO N°11

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
MODALIDAD: JUICIO DE EXPERTOS

I. TiTULO DE LA INVESTIGACION
Modelo de negpcion pare o, ehimeasion. . del tosto de \a Tomatasico

Il. DATOS DEL EXPERTO
1. APELLIDO Y NOMBRE
2. GRADO ACADEMICO

3. INSTITUCION DE LABORES

4. EMAIL PARA REFERENCIAS

Ill. EVALUACION

. Asce Meriro.

Poge. L

Econorastd - Mg Geshon Ts
EPSEL 5 — Consdltedz

L &ejergeplsce @ helmal-com

bher

=
i

INDICADORES

Deficiente Bajo Regular Bueno

Muy
bueno

1 2 3

Las preguntas o items estan redactadas claramente.
Las preguntas reflejan claramente el objetivo general detallado.

Las preguntas siguen un orden Idgico.

Esta expresado en conductas observables objetivas.
Las preguntas o items miden a cada variable.

Las preguntas o items cubren cada indicador.
En general esta basada en aspectos tedricos cientificos.

lo|o{~lo|o|almin

o

TOTAL

Las escalas planteadas en cada item o pregunta denotan conocimiento.

Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.

En general considera que es util y adecuada para la investigacion

éXXxKX’(XkY’(&

Observaciones o comentarios:

IV. DATOS DEL ESTUDIANTE:

1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE:

2. LUGARY FECHA

— o \6#23)93
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ANEXO N°12

c V FACULTAD DE INGENIERIAS

universipap | ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
CESAR VALLEJO PROYECTO DE TESIS

ANALISIS DE CONFIABILIDAD

EXPERTO ESTADISTICO
TITULO DE LA INVESTIGACION:

U"fOc leo ole L@tcm Pgro e eshimacier del ceske de la

ComalizactCn en los Negeales del mercado t-(\_sf/kg,&_ggpbe Cliicleyo 201¥
EMPRESA:

oY

DATOS DEL EXPERTO:

APELLIDOS Y NOMBRES: _ Tote Mvales Jese ot .
GRADO ACADEMICO: _Fachilier Eafod stic=.

INSTITUCION DE LABORES: )8 Q) Gesfitu y Desarvelle SAL
OBSERVACIONES O COMENTARIOS:

el Tuzbrovienle de secstecce v Aad etos “ onccesta

o = \los doenes e les negocios dell rReveade ieshe -
qoa;_pp de Jese L@%xac O™

C.ELL@.[ wecdelo

d& Al-\—&.&& Crewdoech , wiceste Oua Foaior L fdee|
de ©-840, mws\dcm\wb les dewas

“W,6,%, 8,
9.6 L
DATOS DEL ESTUDIANTE:
APELLIDOS Y NOMBRES: ?urg@ Cobes iz Tmeuna
LUGAR Y FECHA:
Cl«ic&;}jo. 2y 0oF 207

o[a B
Firma del Experto: *ids Polo Avalos

DNI: LégOZ/{Sl .
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ANEXO N°13

N INICPALDADDISTRITALDEJOSELEONARD0 ORISR GOSN

INDICE - I-ITY I SECTOR -MERCADO MOSHOQUEQUE

U1 AVES SACRIFICADAS

{2 CARNEDE CAPRINOY QVINO

13- CARNE OE PORCINO
I CARNE DE RES

15 CASCARONES

16 CEVICHERIAS

{7 COCINERIAS

18- DEPOSITOS 346
1 FLORES

fI FRUTAS YVARIOS
fl- 160

{1 NENESTRAS

{3 NENUDENCIA DE RES
{4 NERCADERIA

{3 PESCADO FRESCO
{6 PESCADO SALADO

{1 PASAJE LOS ALNACENES

fi- VARIOS
{0 VERDURAS

If.DEPOSYTO BRASL
12 ENCONENDERA

UPUESTOS...PAG.
HPUESTOS....PAG.
fiPUESTOS.... PAG.
HPUESTOS....PAG.
fiPUESTOS....PAG.
OBPUESTOS.... PAG.
B0PUESTOS....PAG.
L2PUESTOS....PAG.
EPUESTOS....PAG.
YPUESTOS....PAO.
fiPUESTOS....PAG

40 PUESTOS.....PAG.

JUPUESTOS....PAG.
fiPUESTOS...PAG.
HPUESTOS....PAO.

{1 PUESTOS....PAG

PUESTOS....PAG.
U5T PUESTOS....PAG
{2 PUESTOS.....PAG.

4PUESTOS......PAG.
J0PUESTOS......PAG.
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03 FRUTA ADICIONAL BRASIL
. FRUTA ADICIONAL NEXICO

LIPUESTOS......PA.
fSPUESTOS....PAG.

03 FRUTAS CRCUNVALACKINBRASIL - PUESTOS.....PAG.

18- FRUTAS PUESTOS CHICOS

07 FRUTAS PUESTOS GRANDE

1 LOCERIAS

10 NERCADERIA

{1 PASAJE ADH. PUESTOS CHICOS
fl PASAJE ADH. PUESTOS GRANDE
{1 TENDAS BOLIVAR

{3 TUBERCULOS CAIIOTE

f4. TUBERCULOS CEBOLLA

THPUESTO.....PAO.
§TPUESTOS......PAG.
fEPUESTOS.....PAG.
L PUESTOS......PAO.
A1PUESTOS......PAG.
fSPUESTOS.....PAO.
fOPUESTOS.....PAG.
LIPUESTOS...PAG
fAPUESTOS.....PAG.

SECTOR

I ARTESANIA DEPOSITO

{2 ARTESANIA

03 GENTROCONERGIAL BRASIL
. COCINERIA

13- ENREIADO HEDIO

16 EAREJADO *A"

{7 EAREJADO 'B"

08 TUBERCULO AVENIDA HEXICO
(8. VERDURA PLATAFORIA

. VEREDA CENTRAL

12 PUESTOS.....PAG.
M5 PUESTOS..... PAG.
0 PUESTOS..... PAG.
60 PUESTOS......PAG
1 PUESTOS......PAG
H PUESTOS......PAG
4§ PUESTOS......PAG
H PUESTOS......PAG
{TPUESTOS......PAG.
50 PUESTOS......PAG




ANEXO N°14

il MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE JOSE LEONARDO
SUBGERENCLADE MERCADOS Y SANIDAD
ADMINISTRACIONDEL MERCADO MOSHOQUEQUE

"5 TOTAL DE PUESTOS: MERCADO MOSHOQUEQUE

PUESTOS FIJOS

| SECTOR 1,957 PUESTOS FIJOS
|l SECTOR 655 PUESTOS FIJOS
Il SECTOR 824 PUESTOS FIJOS

3,036 TOTAL

AMBULANTES FIJOS

| SECTOR 279 AMBULANTES FIJOS
I SECTOR 138 AMBULANTES FIJOS
Il SECTOR 348 AMBULANTES FIJOS

765 TOTAL

3,801 TOTAL DE PUESTOS

== FLIOSYAVBULANTESFL/OS-EMPADRONADOS

; EPIFANIO CUBAS CORONADO
4 ANO2017 Alealde - MDILO.

RESUMEN DEAMBULANTES FlOS
ISECTOR

(1-AVB. FLIOS- CAANCHAFLA'A' HPUESTOS
(2-AMB. FLIOS- CAANCHAFLA'S' T3RUESTOS
(3-AMB. FIIOS-CA ANCHAFILAC' (3PUESTOS
(4 AMB OGS -CA ALMACENES JPUESTOS
(8-AMB. FL10S -SEC. VENESTRAS (3PUESTOS
(Frere Secican Mnonsizs

(%-PSIE. BENTOCEZAZ" FIAA JAPLESTOS
(T-PSIE."BENTOCEZAZ" FLAB JPUESTOS
(8-PSIE."BENTOCEZAZ" RIAC {3PLESTOS
(3-CARNE DECAPRINO-AVB RIS~ 21PLESTOS
f0-CARNE DE RES- AMB.FIIOS {BPLESTOS
20-RICARDO PALMA {3PLESTOS

PARCIAL 279 puestos

ISECTOR
1 -AVBULANTE CALLEANCHARLA  18PLESTOS
(-AVBUANTECALEANCHARLAB  9PLESTOS

(3-AVBUANTECALLEANCHAFLAC ~ %PLESTOS

1:MANANAS fIPUESTOS
14-ROPAUSADA BPUESTOS
PARCIAL 138 puestos

IISECTOR

(T ADICIONALARTEGAV HPUESTOS
(8- PLARFORMATOMATE {EPUESTOS
{1 VARIOS FIA' BPUESTOS
{2-VARIOS FILAY DPUESTOS

01-VERDURA FLAA-AVBULANTEFIO  fI0PUESTOS
(2-VERDURA FLAB-AMBULANTEFIIO  HPLESTOS
(8- VERDURA FILA C-AMBULANTEFIIO  3PUESTOS
(4-VERDURA FLAD-AMBULANTEFIIO  43PLESTOS
(8- VERDURA FLAE-AMBULANTEFIIO  J6PLESTOS
PARCIAL 46 puestos

TOTAL 765 puestos amb. s
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