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Ingenieria de Sistemas Empresariales
Ingenieria Econémica y de Negocios
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Administraciéon de Empresas

Marketing y Administracion
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X
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Semestre /ciclo académico /médulo : CPE 2019-01 / DECIMO / 1

100029889 | Ramirez Huaroto,Yasmin Trinidad 16
100011102 | Vasquez Levano,Cesar Arturo 15
100031107 | Vasquez Rivera,Erica vasquez.evr1190@gmail.com 15

*Nota final del curso aprobatoria
Titulo del trabajo de investigacion:

Desarrollo de una nueva unidad de negocios de Licoreria - Inversiones Hevari S.A.C

El Jurado revisor toma en cuenta estos criterios de evaluacion para calificar el Trabajo de Investigacion para optar

el Grado de Bachiller:

Aprobado (13 - 15)

Aprobado — Muy Buena (16 — 18)
Aprobado — Sobresaliente (19 — 20)
Desaprobado (0 - 12)

Comentario/sugerencias/recomendaciones/observaciones:

siguientes:
- Falta un indice de tabla
distribucién en este sector

no se encuentra adjunto

Los alumnos cumplieron con los requisitos minimos del trabajo. Los comentarios son los

- Tu plan de operaciones, debe manejar un plan logistico. Favor agregar como manejaran la

- En el documento debe estar el plan financiero con su analisis respectivo en cada tabla. Esto
- Analizar sus descuentos y establecerlos en el plan financiero

Los alumnos levantaron todas las observaciones

Atentamente,

Profesor del curso
Mg. Carlo Antonio Zevallos Balceda

*Este documento puede ser enviado por correo electronico
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1. Descripcién del negocio

1.1 La idea del negocio y la oportunidad del desarrollo

Nuestra idea de negocio surgio a raiz de la necesidad de los clientes por encontrar un solo
lugar donde puedan comprar bebidas alcoholicas y tabaco al por mayor.

Actualmente Inversiones Hevari S.A.C, cuenta con mas de 15 afios en el mercado de los
cigarros; contando con una cartera de clientes selecta y con alta demanda por la compra de
licores al por mayor. Aprovechando la solidez de Inversiones Hevari S.A.C, se decidid
incursionar en la venta y distribucion al por mayor de grandes marcas de licores como:

Johnnie Walker, Appleton, Bacardi, Santiago Queirolo, Tabernero, entre otros.

Nuestro proyecto se desarrolla dentro del sector econémico terciario, la actividad
primordial es la comercializacion de diferentes tipos de licores; desde vinos, Vodka,
Whisky, Pisco, Ron, entre otros. Estara ubicado en el distrito del Cercado de Lima. Es una

zona que abarca varios sectores comerciales.

Al estar ubicados en un mercado bastante rustico, no solo por la falta de los medios
digitales en el apoyo de reforzar la marca; sino por la ausencia de informacion de capacidad
de pago de los clientes; se implementaran herramientas para la evaluacion de riesgos

crediticios, asi como un software para el apoyo en control de compras y ventas.

La oportunidad de desarrollo en este rubro, se debe a que la industria de licores en Peru se
encuentra en constante crecimiento. Al hablar de bebidas alcohdlicas, nuestra cultura
cuenta con gustos bien establecidos. Nuestra bebida bandera el pisco es el preferido de los
destilados, sin embargo, el vodka, el ron y el whisky avanzan de manera rapida en el sector

premiun.
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Los tres primeros meses del 2017, se importaron 2.5 millones de litros de bebidas
alcohdlicas, de los cuales el 50% de whisky y ron 20%, al final del afio se alcanzé un
crecimiento del 7%, datos publicados por la Cdmara de Comercio de Lima. En el 2018 el

crecimiento de la industria licorera aument6 un 10%.

Por otro lado, el desarrollo de la industria de licor peruano cuenta con opcidn para obtener
porcentaje de ganancias. Debido a que la Camara de Comercio de Lima desarrolla eventos
como el “Expo Drinks & Deli Food”, la cual es la exhibicidn detallada en licores, vinos y
alimentos gourmet; de la misma manera podemos encontrar a “Alta Gama Liquorfest”,
donde se hizo la presentacién del vodka peruano a base de papa (14 Inkas) y también un
vodka a base de quinua. Esta Gltima es organizada por Antonio Castro, junto con Anita
Almendariz. En ambos eventos se brinda opciones en licores de calidad nacional y
extranjera, con participacion de las compariias principales del mercado para dar las Ultimas

tendencias.

1.2 Descripcion y nombre del negocio

Razén Social: Inversiones Hevari S.A.C
Nombre Comercial: Licoreria “Hevari”
Ubicacién: Jirobn Cuzco N° 669 Int. 103, Galeria “Virgen de Las Mercedes”

- Cercado de Lima
Gerente General: Hermes Vasquez Rivera
Gerente de Finanzas:  Erica Vasquez Rivera

Rubro: Venta mayorista alimentos, bebidas y tabaco
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2. Analisis del mercado
En este apartado realizaremos un andlisis a fondo acerca de los principales factores de la
sociedad peruana, dirigido al rubro de nuestro de servicio. Dentro de dicho estudio,

tocaremos factores como politica, economia, tecnologia, cultura, etc.

2.1 Andlisis del entorno

A. Factor Social
En el afio 2017, Pert obtuvo una calificacion favorable en el indice de Progreso Social
a nivel Mundial; logrando una calificacion de 72.15; lo cual muestra un avance con
relacién al resultado del afio 2014, con una diferencia de 1.38 puntos de mejora. El IPS
es una medicion del desarrollo social de un pais. Basa sus resultados en indices
ambientales y sociales, los cuales muestran las proporciones del progreso social, dentro
de ellas hallamos: Fundamentos del bienestar y Oportunidades, necesidades humanas

bésicas,

Los ultimos tres meses del afio 2018 mostraron un aumento en la tasa desempleo, de
acuerdo con el INEIl. También se muestra que la poblacion econémicamente activa
crecid un 0.8% (5.3 millones de personas); entre los meses de noviembre de 2018 y
enero de 2019. En contraste la poblacién econémicamente no activa, crecié 2.7%,

equivalente a 2.5 millones de personas.

A nivel de Latinoamérica, tenemos el puesto nimero dos con indicadores mas altos de
inseguridad; siendo superados por Venezuela. Este porcentaje se elevo, como resultado
de que registramos delitos como Hurtos simples (sin violencia). Después le siguen

delitos de robo agravado (con armas). No obstante, el aumento de la delincuencia se
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mantiene como nuestro mayor problema, teniendo como segundo a la corrupcion. Es

necesario que el gobierno tome acciones respecto a esto.

Segun un estudio publicado por Barometro de las Américas 2018; un 33% de peruanos
ha sufrido alguna clase de transgresion delictiva (extorsion, robo), dentro de los dltimos
doce meses; adicionalmente el 40.5% de emigrantes venezolanos confirmo pasar por lo

mismo. Este panorama negativo es una circulo vicioso que se repite de manera continua.

En Pert se muestra un elevado nivel de afectacion debido a la delincuencia, en
comparacion con afios anteriores. En el afio 2017 México y Ecuador le seguian con el
tercer y cuarto puesto, sefialé Patricia Zarate, investigadora del Instituto de Estudios
Peruanos; dicha institucion desarrollo la investigacidn en nuestro pais con el apoyo de
la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional.

Un 27.6% de la poblacion, manifestd haber sido agraviado de un robo sin violencia y
un 13.4%, declar6 haber experimentado robos dentro de su inmueble habitacional;

segun Bardémetro de las Américas 2018.

Debido al éxodo de venezolanos por todo Latinoamérica, Peru esta siendo golpeado en
cuanto a su capacidad de insercion laboral. La poblacion venezolana que reside en Per(
supera los 700.000, quienes en su mayoria laboran de manera informal. El
desplazamiento abrupto ha impactado en las areas como el trabajo, educacion y salud.

Dando como resultado el colapso de gestion administrativa.

B. Factor Econémico
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La economia peruana se maneja en un libre mercado y continGa abertura hacia los
mercados externos. Generamos el 0.34 % de la produccion mundial. Debido a esto nos
afecta la situacion economica de los mercados externos. Nos mantenemos en

crecimiento cuando es favorable y viceversa.

Se espera que Peru lidere en 2019 el crecimiento en la regién con un 4.2%. Dicha
proyeccion tiene como base la inversion en hidrocarburos, proyectos mineros e

infraestructura que se espera se realicen el presente afio.

Per( cuenta con la canasta basica mas cara en Latinoamérica, con un monto de
S/.328.00 soles, seguido por Colombia con S/.283.00 soles, después Argentina con
S/.243.38 soles; paises como Chile y Ecuador cuentan con las canastas basicas mas
asequibles de adquirir con S/.209.58 y S/.192.68 soles, respectivamente. Segun el portal

www.linio.com; nos ubicamos S/.70.00 sobre el promedio.

Canasta basica en América Latina

Argentina 243.38
Chile 209.58
Colombia 283.95
Ecuador 192.68
México 212.96
Peru 328.00
Promedio América Latina 245.09

Fuente: Linio Pert, moneda; soles

Los precios al consumidor aumentaron un 0.18% en diciembre del afio 2018, sin
embargo, esto se mantiene bajo de su indice histérico (2002-2016: 0,27%). Debido a
esto, la inflacién obtuvo una aceleracién y en el afio 2018 cerr6 sobre el indice meta del

BCR (1%-3%): se elevé a 2,2%.
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Segun analisis econdmicos del Banco de Credito del Pert (BCP), el Banco Central de
Reserva continuara su tasa de referencia en 2.75%. El panorama que el BCP, plantea
para el 2020, es que el Banco Central de Reserva, elevara su tasa en 75 puntos, lo cual
llevaria de 2.75% a 3.50%, aln con este resultado, la tasa se mantiene en un nivel bajo
de la tasa real neutral de 1.75%.

El impuesto selectivo al consumo va dirigido a licores, cigarros, gaseosas, vehiculos y
gasolinas; ha variado de manera continua por el Ministerio de Economia y Finanzas y
el Ministerio de Salud y Ministerio del Ambiente. El impuesto para dichos productos
ha variado, ya que son los mas perjudiciales para la salud de los ciudadanos y el medio
ambiente, asimismo para alinearlos y frenar su consumo y revertir los estragos que
ocasionan en la salud de los peruanos.

Las recientes modificaciones del Impuesto Selectivo al Consumo hacia las bebidas
alcohdlicas son para minimizar el consumo de las mismas. Para tal efecto, las bebidas
que tengas entre 0y 6 grados de alcohol en sus componentes contintan con el impuesto
por litro de S/.125, como resultado la tasa al valor aumenta de 30% a 35% como precio
de venta al publico final.

Para las bebidas cuyo grado de licor sea mayor a 20, continta con los S/.3.40 por litro,

sin embargo la tasa al valor sube de 25% a 40% precio para el consumidor final.
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Con contenido de aziicar igual o mayor a
Bebidas e 6 g por cada 100 ml (también 17% 25%
azucaradas contempla uso de edulcorantes).
De 0° a 6° 30% 359
Bakildas ‘a De 6° a 12° 25% 25%
alcohdlicas De 12° a 20° 25% 30
De 20° a mas 25% a0%
R ' A cadg rcligaigﬂlo de tabaco negro y s/o0.18 s/0.27
Gasolina de 84 octanos sS/i1.22
Gasolina de 90 octanos S/1.16
Gasolina de 95 octanos con 7.8% en s/1.13
volumen de alcohol carburante e
Demas gasolinas de 95 octanos S/1.17
Gasolina de 97 octanos con 7.8% en </2 .13
volumen de alcohol carburante s/
— Demas gasolinas de 97 octanos S/1.A7
4"\5} Gasoils (gas6leo) S/1.58
Diesel B2, con un contenido de azufre -
Combustibles menor o igual a 50 ppm /1.70
Diesel BS y diesel B20, con contenido de =
azufre igual o menor a 50 ppm S/1-4
Las demas mezclas de diesel 2 con = =
blodlesel B100 5/1.70
Residual 6, excepto la venta o
importacion para comercializadores de s/0.92
combustibles para emmbarcaciones que =g
tengan constancia de registro de la DGH.
Demas fueloils S/1.00
Vehiculos para el ransporte de
personas, los cuales exclusivamente 10% 20
utilizan diesel y/o semidiesel.
fgrmm——
Motocicletas y velodipedos que usen -
e T R el exciusivamente thesel y/o semidiesel. 0% 20N
Vehiculos nuevos a gasolina 0% 10
Vehiculos a gas, eléctricos e hibridos 10% 0%

FUENTE . MEF

C. Factor politico-legal
Durante el 2018, se han mostrado una cadena de sucesos inesperados en la politica
peruana, tales como vacancia presidencial, ida y venidas dentro de los partidos politicos
y la corrupcién. Obteniendo como resultado un panorama perjudicial en el desarrollo

econdmico del 2018.

Para el 2018, la mayor amenaza es la duda con relacion al Ministerio Publico y terreno
judicial (denuncias de corrupcién hacia los fiscales). El criterio del pueblo juega un
papel importante en todo lo sucedido. En febrero del presente afio, el indice de
aceptacion del Congreso, Poder Judicial y gobierno no pasé el 50%. Sin embargo, el

mandatario Martin Vizcarra cuenta con mayor apoyo que su gobierno.

En Per( las Mypes representa el 98.69% del total de compafiias y las mas importantes

abastecedoras de empleo, no obstante, una particular caracteristica es el elevado indice
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de informalidad de 72.62%. Se promulgo6 una nueva ley para Mypes y Remypes para

que puedan tener beneficios los trabajadores y propietarios.

Se inici6 una campana fuerte de parte del Ministerio de la Produccién con el objetivo
de ensefiar y mostrar en todo el pais los beneficios que da la nueva Ley de Promocion
y Formalizacion de la Micro y Pequefia empresa para apoyar su crecimiento. Algunas
de las entidades que promueven dicho financiamiento son el Banco de la Nacién, Banco

Agrario y Cofide, con las siguientes herramientas de subvencion:

e FOGEM

e Fondo multiple de cobertura
e PROMYPE

e Factura comercial

e Cesibn de derechos

Beneficios de una Mypes:

e La constitucion como persona juridica (empresa), se puede realizar a través de
la pagina web de Sunarp en el apartado de Servicios al Ciudadano y Empresas

e EIl estado les facilita tomar parte en exposiciones y ferias nacionales e
internacionales.

e Sus exportaciones se realizan facilmente a través del mecanismo Exporta Facil
de Sunat.

e Se paga el 50% de todos los beneficios.

e Los empleados cuentan con 15 dias de vacaciones Unicamente.
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e Puede vender las facturas negociables al banco entre el 5% hasta el 10%.

e Estaremos sujetos al régimen especial de Mypes para el impuesto a la renta
Pagamos el 10% anual y el 1% mensual, siempre que no pasemos las 300 UIT
=1"2600,000

e La constitucion se puede hacer en 72 horas mediante la plataforma virtual de

Sunarp

D. Factor tecnologico
La empresa GFK, presento las cifras obtenidas de su Gltima encuesta urbana del uso del
internet y redes sociales, llamada “Kit de planeamiento digital Pera 2017”.
Los resultados muestran que el 53% de la poblacion urbana hace uso del internet,
teniendo a las clases socioeconomicas A y B en primer lugar con un 81%, seguidos por
el nivel C con un 61% y por tltimo los niveles D y E con un 37%. En el afio 2016, el
35% de la poblacion peruana utiliza el internet frecuentemente de 5 a 7 veces por

semana. Mientras tanto un 16% lo utiliza de manera regular de 1 a 4 veces por semana.

¢Qué redes sociales utilizamos los peruanos?

En los Gltimos afos, las redes sociales no sean limitado a uso exclusivo de los jovenes,
por ejemplo; Facebook tiene un 97% de uso entre personas de 56 a 65 afios, igualandose
al 98% de personas entre los 18 a 24 afios. Sin embargo, la manera de acceder a ella es

diferente.

El estudio realizado por CCR en Lima, arrojo resultados, los cuales sefialan que el
publico entre 18 a 35 afios, accede a las redes sociales a través de su Smartphone. En

contraste las personas de 36 a 45 afios, lo hacen mediante una laptop o pc de escritorio.
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Para ¢l diario “El Comercio” la red de mensajeria que mas se usa en Per( es WhatsApp
con un 95%. En cuanto a redes sociales, Facebook pues se lleva el primer lugar con
85% de las publicaciones, se observa que YouTube se consolida en el segundo lugar
con 59%, seguido de Twitter con un 48%. Se resalta el despegue de Instagram a 39%
desde el 2016, cuando no figuraba en la lista. Tal resultado es apoyado por el segmento
de jovenes En cuanto a interacciones, Facebook continta siendo el lider con 48,6% e

Instagram se posiciona en el segundo lugar con 28,9%.

El estudio expone los dispositivos que mas utilizan para acceder a internet: Laptop,
computadora, table y smartphones. Los celulares inteligentes son usados por un 85%
para revisar las redes sociales. Una situacién similar se observa con la Tablet y laptop.
Para finalizar las cifras mostradas por la investigacion dejan en evidencia que las zonas

que mas uso del internet hacen son Lima centro y sur.

E. Factor geografico
Lima simboliza casi el 3% del territorio peruano por su territorio de 37.620,85
incluyendo Lima provincia.

Cuenta con una poblacion de 9.320.000, hasta el 2018.

Lima tiene 9 provincias y 128 distritos. Se ubica en la parte central de la costa del pais.
Por el norte limita con Ancash, por el noreste con Huanuco, por el sur con Ica, por el

este con Pasco y Junin, con Huancavelica por el sureste y por el oeste con el Callao.
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El censo realizado en el afio 2017 por el Inei, reveld que San Juan de Lurigancho
continta siendo el distrito con mayor poblacion del Pert, en segunda posicion se ubica
San Martin de Porres, seguido de Ate, Comas, Callao y Villa Maria del Triunfo, con
654,083; 599,196; 520,450; 451,260 y 398,433 habitantes, respectivamente. Nuestro

pais cuenta con 1,874 distritos a nivel nacional

2.2 Analisis de la industria y el sector:

e Estructura competitiva del mercado.
Los peruanos consumimos al mes alrededor de 22 tragos, de los cuales, la cervezaes la
preferida, seguida por licores y vinos.
Se espera que el sector de licores crezca un 10% en todo el afio; segun Javier de La

Viuda, presidente del Gremio de Vinos y Licores de la Camara de Comercio de Lima.

Se espera llegar a dicha cifra superior al 7% en relacion con el sector en el afio 2017;
debido al Mundial de Rusia, se obtuvo un crecimiento en todos los tipos de bebidas
resaltando el whisky, con una expansion 12%, luego se ubica el ron y vodka con 7% y

pisco con un 3%. EIl gin duplicé su participacion, sin embargo, ain es pequefia.

La participacion de Peru en la clasificacion al Mundial de Rusia en 2017 apoyo la

expansion del sector en 7%.

El 2017 el fendmeno del Nifio Costero golpe6 de manera negativa al sector del licor en
los primeros seis meses del afio. Sin embargo, de junio a diciembre se recupero por la
clasificacion de la seleccion peruana al mundial, por esta razon se espera una similar

proyeccion para el 2018.
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En el Per el mayor porcentaje de consumo de bebidas alcohodlicas viene del sector
informal, si lo comparamos con el resto de los paises del bloque latinoamericano con
economias superiores y mayor desarrollo.

En nuestro pais el consumo mensual aproximado por persona es de 22 tragos, nimero
que se encuentra por debajo de México con 30, Chile con 37, Argentinacon 42y EE.UU
con 49. El indice bajo se debe al elevado comercio de bebidas alcohdlicas informales
en el territorio peruano, dicho indice se encuentra sobrepasando el 30%, siendo la méas

elevada en toda Latinoamérica.

Del total de consumo mensual por persona, la cerveza es la preferida de los peruanos,

seguida por el vino y licores.

Una de las caracteristicas de nuestra cultura es el entusiasmo al momento de celebrar,
por lo cual siempre acompafiamos nuestras alegrias con algunos licores. Esta forma de
celebracion se mantiene de manera uniforme en todo el pais sin diferencias nivel
socioecondémico y, contamos con un mercado formal amplio capaz de ofertar diversas

categorias y sabores a la par con el precio en favor del consumidor final.

En la actualidad, es una etapa especial para poder romper la estadistica frente al
consumo de cerveza, la cual es consumida por mayor frecuencia por los peruanos pues

el ISC ha aumentado en esta y otras bebidas alcohdlicas.
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El incremento del Impuesto Selectivo al Consumo desde mayo del 2018 para ciertas
bebidas alcoholicas no considera a bebidas como el pisco y vino, por tal razén la

produccion ha mostrado mejoras gratificantes.

De acuerdo con el Ministerio de la Produccion durante los meses de mayo a octubre de
haberse aumentado el ISC, se dobld la producciéon de piso en octubre y con tasas
positivas de 20.9% en julio, 50.4% en mayo. El vino alcanz6 su mayor nivel produccion
anual en agosto con 91.9% y con excelentes resultados en octubre con 75.3%, mayo
con 37.1% y setiembre con 0.1%.

En contraste, la cerveza que es el producto con mayor impacto negativo no logro tasas

positivas de crecimiento en mayo obtuvo -9.8% y en octubre -3.3%.

El Ministerio de Economia y Finanzas, lanzé un comunicado en mayo del 2018, donde
sefialaba el alza del ISC a diversos productos, dentro de los que se hallaban licores con

el fin de “reducir los incentivos a su consumo”

Para la cervezay licores con que tengan de 0 a 6° de concentracidn de alcohol, se elevo
la tasa al valor de precio de venta al pablico de 30% a 35%. y para bebidas alcohodlicas
de 20° a mas, se elevo el precio de venta importacion o de productor o precio de 25% a

40%.

Cabe sefialar que dicho aumento no repercuti6 en los vinos, cuya composicion suele
tener 15° de alcohol. De igual manera, el pisco no fue afectado por ser considerado

bebida de bandera nacional, continuara llevando un monto fijo de S/.1.5 por litro.
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El 37% del total del mercado pertenece a bebidas alcohdlicas informales, de acuerdo a
estudios del IWSR (International Wine and Spirits Research) esto para el afio 2018.
Frente a ello, nuestro proyecto se enfocara en la distribucién mayorista no solo de

Cerveza, sino también de licores cortos y vinos.

e Investigacion del mercado objetivo:
El mercado objetivo lo vamos a delimitar en Lima capital, por ello, para segmentar
nuestro mercado objetivo, partiremos exclusivamente con ofrecer nuestros productos a
la cartera de clientes que ya estan siendo atendidos actualmente por la empresa de venta

y distribucion de cigarros que tiene nuestra compafiera de grupo.

Partiremos por segmentar por distritos y, una vez identificado el lugar de donde
provienen los clientes actuales que compran cigarros, tenemos que conocer cifras de
esos distritos teniendo en cuenta que la distribucion se realizara principalmente a
casinos y tragamonedas.

Hemos podido extraer informacion del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo en

donde podemos observar lo siguiente:

Existen en Lima Departamento 395 Casinos — Tragamonedas formalmente registrados
ante el Ministerio y la principal concentracion de ellos se encuentra en Lima Capital en

donde representa un 92% del total de establecimientos.

Tabla 1: Tragamonedas en Lima

PROVINCIAS # %
Lima 395 100%
Barranca 6 2%
Canete 9 2%
Huaral 8 2%
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Huaura 9 2%
Lima 363 92%
Total general 395 100%

En el siguiente grafico, podemos observar que son 363 casinos — tragamonedas que
existen en Lima capital ante el Ministerio. Con ello, podemos tener la certeza que en la

Capital existe una gran oportunidad para la venta y distribucion de nuestro producto.

Lima Barranca
H Lima Cafiete
H Lima Huaral
M Lima Huaura

HlLima Lima

En segundo lugar, dentro de Lima Capital, los distritos donde actualmente la empresa
de cigarros de nuestra compafiera realiza venta y distribucién son:

e Rimac.

San Juan de Lurigancho.

e San Martin de Porres.

Magdalena del Mar.

San Isidro.

Aqui, hemos divido estos 5 distritos en dos grupos:
e Mayores unidades de consumo. (San Juan de Lurigancho, San Martin de Porres
y Rimac).

e Venta a un precio mayor. (Magdalena del Mar y San Isidro).

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Para tener la certeza de que nuestra venta y distribucion se van a enfocar en un mercado
amplio tenemos que analizar cifras reales. Por ello, pudimos extraer la cantidad de

casinos — tragamonedas en esos distritos:

Tabla 2: Segmentacion por distritos

DISTRITO id %

Lima 80 22%
Magdalena Del Mar 9 2%
Rimac 11 3%
San Isidro 6 2%

San Juan De Lurigancho 26 7%
San Martin De Porres 28 8%
Total general 80 22%

Con ello podemos determinar:

e San Juan de Lurigancho y San Martin de Porres son los distritos que tienen
mayor concentracion de casinos — tragamonedas en Lima capital con un
porcentaje de presencia del 7% y 8%, respectivamente.

e Delante de estos 2 distritos tenemos a Lima con 9% (31 casinos — tragamonedas)
y detras tenemos a La Victoria con 7% (26 casinos — tragamonedas). Sin
embargo, no los vamos a considerar dentro de nuestro mercado objetivo por lo
siguiente:

v" Teniendo como referencia a los clientes que tenemos en la cartera de
la empresa de cigarros nuestro foco es la fidelizacion de ellos en el
rubro de licores el cual ya nos lo han solicitado.

e Eneldistrito del Rimac, tenemos un porcentaje de presencia del 3% (11 casinos

— tragamonedas) con ello y en base a la fidelizacion de clientes que ya tenemos
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por la venta y distribucion de cigarros es la tercera plaza en donde enfocaremos
la venta y distribucidn de nuestros productos.

e En el caso de Magdalena y San Isidro, hemos podido validar que cuenta con
pocos casinos — tragamonedas; solo existen 9 establecimientos (2% del total
registrado en Lima) y 6 establecimientos (2% del total registrado en Lima),
respectivamente. Sin embargo, los clientes que ya tenemos fidelizados pagan
un mayor precio por el producto ofrecido. Con el tiempo y bajo esta resefia
plantearemos nuestra estrategia para poder abarcar el mayor porcentaje de

abastecimiento en estos distritos.

e Proyeccion del mercado objetivo:
Para poder ser una empresa competitiva en el mercado con desarrollo sostenido en el
tiempo es importante establecer metas de crecimiento en el mercado. Por ello, nuestras

estrategias nos permitiran poder proyectarnos a crecer:

v' En 3 afios, nuestra meta es tener presencia para generar crecimiento en el mercado
objetivo en los distritos de Los olivos (con 18 casinos — tragamonedas y representando
el 5% del mercado objetivo), Miraflores (con 14 casinos — tragamonedas Yy
representando el 4% del mercado objetivo) y San Borja (con 14 casinos — tragamonedas
y representando el 4% del mercado objetivo).

v Nuestro foco en estos 3 distritos es porque, en el caso de Los Olivos, es uno de los
distritos con un alto numero de Casinos — Tragamonedas registrados ante el Ministerio
de comercio exterior y turismo, seguido de San Martin de Porres en donde ya tenemos
presencia. Al ser un nicho similar al distrito mencionado, contamos con la experiencia

para poder abarcarlo y el respaldo de nuestros clientes ya atendidos.
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v' En el caso de San Borja y Miraflores, los hemos considerado pues, al igual que San
Isidro, pagan mayor precio por el producto ofrecido. Ademas, representan el 4% del
mercado para ambos casos.

v Finalmente, en 5 afios, tenemos una meta muy ambiciosa pues queremos abarcar los
distritos de La Victoria y Lima (Cercado) pues concentran un alto nimero de casinos —
Tragamonedas, siendo el 9% (31 casinos — tragamonedas) y el 7% (26 casinos —

tragamonedas), respectivamente.

El reto es grande pues no tenemos experiencia en esos distritos. Sin embargo, es una meta
que la empresa esta dispuesta en asumir para poder expandir nuestro mercado objetivo. Las

bases de nuestras estrategias también nos servirian para poder abarcar estos distritos.

Tabla 3: Proyeccion mercado objetivo

DISTRITO id %
Lima 103 78%
La Victoria 26 7% . ~
_ Proyeccion a 5 afios.
Lima 31 9%
Los Olivos 18 5%
Miraflores 14 4% Proyeccién a 3 afios.
San Borja 14 4% -

Total general 103 28%

e Potencial de crecimiento (considerando futuros consumidores):

Para poder mapear a los futuros consumidores primero es necesario conocer a la poblacion
actual a donde estd dirigido nuestros productos para los consumidores finales y en los
distritos dentro del mercado objetivo. Para ello, consideramos la poblacion solo entre las
edades de 20 y 49 afios en los distritos de Magdalena, Rimac, San Isidro, San Juan de
Lurigancho y San Martin de Porres en donde tenemos una poblacion total de 975,784

habitantes.
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Tabla 4: Consumidores actuales

DISTRITO 20 -24 25 - 29 35-39 40-44 45-49
MAGDALENA

DEL MAR 4,156 3,999 4,303 4,043 3,622 3,899
RIMAC 14,487 12,875 12,337 12,174 10,971 10,524
SAN ISIDRO 3,562 3,615 3,708 4,067 3,918 4,010
SAN JUAN DE

LURIGANCHO 120,364 101,734 91,365 81,536 67,823 62,407
SAN MARTIN DE

PORRES 65,591 57,738 55,056 49,742

Total general 208,160 179,961 167,599 156,876 136,076 127,112

En segundo lugar, es deseable conocer a los futuros consumidores finales y por ello es que
analizamos a la poblacion de esos distritos objetivo en un rango de edad de 15 a 19 afios de

edad.

Tabla 5: Futuros consumidores

Edad 15 - 19 |
DISTRITO Total

MAGDALENA DEL MAR 3,927
RIMAC 13,810
SAN ISIDRO 3,087
SAN JUAN DE LURIGANCHO @ 104,536
SAN MARTIN DE PORRES 61,443

Por otro lado, segun INEI, el promedio de ingresos mensual de la poblacién urbana ocupada
en la Costa Urbana es de S/ 1,652.24. Con ello, podemos proyectar cuanto en existe, en

monto, para gastar estimando el promedio de ingreso mensual:

Tabla 6: Montos de gastos por sueldo

DISTRITO Mont(_)s por gas’Ear estimado
por distrito segun su sueldo
'MAGDALENA DEL MAR 24,022 39,665,126
'RIMAC 73,368 121,145,242
'SAN ISIDRO 22,880 37,779,456
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SAN JUAN DE LURIGANCHO 525,229 867,258,125
SAN MARTIN DE PORRES 330,285 545,366,592
Total general 975,784 1,611,214,541

Asi mismo, la poblacion de 15 a 19 afios (futuros consumidores) tenemos para gastar

estimando el promedio de ingreso mensual:

Tabla 7: Monto de gastos (futuros consumidores)

Monto estimado por gastar

DISTRITO seguin su sueldo per cépita
promedio
MAGDALENA DEL MAR 3,927 6,484,262
RIMAC 13,810 22,803,072
SAN ISIDRO 3,087 5,097,254
SAN JUAN DE LURIGANCHO 104,536 172,609,843
SAN MARTIN DE PORRES 61,443 101,454,682

Total general 186,803 308,449,114 |

2.3 Analisis de estudio de mercado:

Teniendo la informacion ya estudiado, nos damos cuenta que tenemos un mercado donde
podemaos trabajar con el propdésito de cubrir las necesidades de nuestros clientes ya que la
gran parte de los negocios se encuentra en lima, como los lugares de entretenimiento
(tragamonedas, casinos, etc.) donde que ain no esta siendo atendido y cubriendo sus

necesidades.

3. Planeamiento estratégico
3.1 Estrategia
Las grandes empresas prestadoras de servicios dan testimonio que para lograr el éxito
debemos cumplir con las expectativas de nuestros clientes a través de la calidad de

productos que ofertamos y una excelente atencion al cliente.
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Teniendo como prioridad el trato personalizado de acuerdo con cada cliente y el optimo
asesoramiento de nuestros productos es otro de las piezas claves. Esta estrategia se

desarrollara en los siguientes pasos:

e Oferta de calidad e innovacion de servicios.
e Buenos precios

e Localizacion

e Imagen y distribucion del establecimiento

e Asesoramiento al consumidor

Estos aspectos los consideraremos como tacticas futuras que permitan crecer nuestro
negocio cuando se encuentre afianzado. Encontraremos el desarrollo de los mismos con

mas detalle luego de nuestro andlisis FODA.

3.2 Mision:
Comercializar y distribuir variedad de licores nacionales e importados, brindando el mejor
servicio de calidad, que permita a nuestros clientes disfrutar de las diversas variedades de

productos que ofrecemos.

3.3 Vision:
Convertirnos en una empresa lider a nivel nacional en comercializacion y distribucion de

licores. Satisfaciendo eficiente y oportunamente las necesidades de nuestros clientes.

3.4 Andlisis FODA
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Fortalezas:
v' Localizacion céntrica (Cercado de Lima se encuentra la mayor participacién en
cuanto al flujo de compradores).
v"Infraestructura disefiada al modelo de cliente.
v’ Alternativa de financiamiento por parte de los inversionistas.
v’ Capacidad de comunicacion y persuasion.

v Productos y servicios de calidad y variedad.

Oportunidades:
v Se cuenta con demanda de comunidad.
v" Mayor crédito por parte de las entidades financieras a los emprendedores.
v" Demanda insatisfecha en el rubro.
v Alianzas estratégicas.
v" Nuestro consumidor destina un porcentaje considerado de sus ingresos al

entretenimiento y diversion.

Debilidades:
v" Altos costos en inversion inicial.
v Poca experiencia en el rubro.
v Atender algunos distritos.
v’ Falta de conocimiento del mercado objetivo.

v Desconocimiento de proveedores.

Amenazas:

v" Aumento de inseguridad ciudadana en Lima.
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v Mejoras de precios y estrategias por parte de la competencia.
v’ Fidelidad de los clientes con negocios ya existentes.
v El exceso de alcohol es una de las principales causas de accidentes de transito.

v" Aumento en el impuesto selectivo al consumidor
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Tabla 8: Matriz FODA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
01Localizacién céntrica 01  Altos costos en inversion inicial.
02Infraestructura adecuada al tipo de cliente. 02 Poca experiencia en el rubro.

FODA CRUZADO 03Posibilidad de financiamiento de los 03  Atender algunos distritos.
inversionistas. 04 Falta de conocimiento del mercado objetivo.
04Capacidad de comunicacion y persuasion. 05 Desconocimiento de proveedores.
05Productos y servicios de calidad y variedad.
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIA 1 (F, O) ESTRATEGIA 2 (D, O)
01 Se cuenta con demanda de comunidad. v' Alternativa de financiamiento de los v" Altos costos en inversion inicial para obtener

02

03
04
05

Mayor crédito por parte de las entidades
financieras a los emprendedores.

Demanda insatisfecha en el rubro.

Alianzas estratégicas.

Nuestro consumidor destina un porcentaje
considerado de sus ingresos al entretenimiento y
diversion.

inversionistas para alianzas estratégicas. (F3,
04)

v’ Capacidad de comunicacion y persuasién para
una demanda insatisfecha en el rubro. (F4, O3)

v' Productos y servicios de calidad y variedad para
nuestro consumidor destina un porcentaje
considerado de sus ingresos al entretenimiento y
diversion. (F5, O5)

crédito por parte de las entidades financieras. (D1,
02)

Atender algunos distritos para cubrir la demanda
insatisfecha en el rubro. (D3, O3)
Desconocimiento de proveedores para hacer
alianzas estratégicas. (D5, O4)

01
02

03

04

05

AMENAZAS (A)

Aumento de inseguridad ciudadana en Lima.
Mejoras de precios y estrategias por parte de la
competencia.

Fidelidad de los clientes con negocios ya
existentes.

El exceso de alcohol es una de las principales
causas de accidentes de transito.

Aumento en el impuesto selectivo al consumo.

ESTRATEGIA 3 (F, A)

v' Localizacion céntrica que causa increment6 de
inseguridad ciudadana en Lima. (F1, Al)

v Posibilidad de financiamiento de los
inversionistas que podria causar aumento en el
impuesto selectivo al consumo. (F3, A5)

v" Productos y servicios de calidad y variedad que
podria pasar el exceso de alcohol es una de las
principales causas de accidentes de transito. (F5,
Ad)

ESTRATEGIA 4 (D, A)

Alto costo en inversion inicial, pero aumenta la
inseguridad ciudadana en lima. (D1, A1)

Poca experiencia en el rubro, mejoras de precios y
estrategias por parte de la competencia. (D2, A2)
Atender algunos distritos que hay fidelidad de los
clientes con negocios ya existentes. (D3, D3)
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Analisis EFI

Tabla 9: Matriz Efi

EFI Estudio de los Factores Internos
Peso | Calificacion | Ponderado

FORTALEZA

Localizacién céntrica (Cercado de Lima se

encuentra la mayor participacion en cuanto al | 0.15 4 0.6

flujo de compradores).

Infraestructura disefiada al modelo de cliente. | 15 3 0.45

Altern_atl\_/a de financiamiento de los 0.15 4 0.6

Inversionistas.

Capacidad de comunicacion y persuasion. 0.10 3 0.3

Productos y servicios de calidad y variedad. 0.10 4 0.4

DEBILIDADES

Altos costos en inversion inicial. 0.08 2 0.16

Poca experiencia en el rubro. 0.09 1 0.09

Atender algunos distritos. 0.05 2 0.10

Falta de conocimiento del mercado objetivo. | g og 1 0.08

Desconocimiento de proveedores. 0.05 1 0.05

TOTAL 1 2.83

Mayor debilidad 1

Menor debilidad 2

Mayor fortaleza 3

Menor fortaleza 4

En este caso nos dice que las fuerzas internas son favorables a la organizacion con un peso

ponderado total de 2.35 contra 0.48 de las debilidades, dando un total de 2.83.
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Analisis EFE

Tabla 10: Matriz Efe

EFE Estudio de los Factores Externos
Peso | Calificacion | Ponderado

OPORTUNIDADES
Se cuenta con demanda de la comunidad. 0.12 3 0.36
I\_/Iayor_ crédito por parte de las entidades 0.14 5 0.28
financieras a los emprendedores.
Demanda insatisfecha en el rubro. 0.16 3 0.48
Alianzas estratégicas. 0.15 4 0.6
Nuestro consumidor destina un porcentaje
considerado de  sus  ingresos al | 0.15 3 0.45
entretenimiento y diversion.
AMENAZAS
In.cremento de inseguridad ciudadana en 0.09 4 0.36
Lima.
Mejoras de premos y estrategias por parte de 0.06 3 0.18
la competencia.
FI(.je|Idad de los clientes con negocios ya 0.05 3 0.15
existentes.
El exceso de a.tlcohol es un,a dfa las principales 0.03 5 0.06
causas de accidentes de transito.
A i lecti I

umento en el impuesto selectivo a 0.05 3 0.15
consumo.
TOTAL 1 3.07
Es una respuesta mala 1
Es una respuesta media 2
Es una respuesta superior al promedio 3
Es una respuesta superior 4

En este caso el ponderado total de las oportunidades es de 2.17 y de las amenazas es de 0.09,

lo cual establece que el medio es favorable para la organizacion dando un total de 3.07.
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3.5 Estrategias genéricas:
Para obtener un mérito competitivo en el mercado, la compafiia tomard 2 de las 3

planificaciones genéricas:

Planificacion para ser lider en costos:

Nuestra compafiia para poder ganar una diferencia en costos, debera obtener, en algunos
casos, menor costo que las demas empresas, ya sea en algin producto o servicio que brinde

en particularidad y calidad.

Algunas formas con la que la compafiia puede llegar a ganar, las cuales son:

e Disponer de un proceso de distribucién para lograr la eficiencia y poder hacer el
reparto de los mismos articulos de las otras empresas, con un costo inferior. Esto se
puede dar pues gracias a la empresa cigarrera que ya cuenta con furgonetas para el
transporte y un local para el almacén, permitira que podamos bajar un poco el precio
sacrificando un minimo de margen; pero fidelizando a nuestros clientes obteniendo
diferenciacion en precio frente a los demas.

e Tener un personal capacitado para obtener un alto margen de productividad.

e Tener buena relacién de largo plazo con las distribuidoras que suministraran la

materia prima de buena calidad a un mejor costo que de los demas.

Planificacion para guiar o division de mercado:

Este negocio debe obtener una buena estrategia al lograr alcanzar una gran cantidad de
clientes en el mercado y para poder tener presencia ante las deméas empresas en el momento

de obtener nuestro producto o servicio para llegar a satisfacer las carencias de los clientes.

La estrategia enfocada a lograr un determinado mercado, ya que no cuenta con los recursos

necesarios para lograr llamar la atencion de todos los consumidores.
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Formas para alcanzar las ventajas son:

e Tener un control de la informacion que nos brinde para decidir y dirigir las
necesidades que puedan presentar los consumidores, esto se puede llevar a cabo
mediante el estudio de mercado (focus group) para conocer el nivel de satisfaccion
alcanzado mediante entrevistas.

e Tener una logistica que nos permita la mejor atencion hacia los clientes en el tiempo
establecido y que satisfaga sus necesidades.

e Lograr tener una distribucién eficiente para que nos permita cubrir sus necesidades
con dichos productos para que ellos también puedan lograr satisfacer a sus
consumidores, a través de movilidades de transporte, almacenes, relaciones con los
grupos de interés.

e Especializarnos en el mercado objetivo y saber sus necesidades para brindarles el
mejor producto y servicio pensado necesariamente en sus necesidades, tal cual lo
hemos mostrado anteriormente, identificando distritos en especificos por potencial
y experiencia.

e Tener una cartera de clientes potenciales en un area geografica especificamente,
como por ejemplo San Isidro y Magdalena que nos permite por cobrar mayor precio
por su segmento.

e Debemos tener en cuenta las estrategias que nos asegure la diferencia con los demas,
pera esto debera ser defendible hasta que el mercado despierte de forma eficaz a
nuestra planificacion y se pueda mantener hasta que la empresa gane una diferencia
capaz de ganar territorio y recién poder cambiar nuestra posicion. En este caso, la
venta de productos alternativos (Cigarrillos), aprovechar al maximo la cartera que

nos provee la empresa de cigarros y con ello poder reducir el precio.
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3.6 Andlisis del plan Estratégico:

Teniendo un planeamiento estratégico adecuado, tendremos el medio por el cual
ordenaremos los objetivos y acciones a tomar en determinados lapsos de tiempo, como la
planeacion de nuestras tacticas estan unidas en una cadena y por ende en consecuencia de
acciones de manera que se logre obtener varios objetivos.

El Objetivo estratégico del Plan es crecer en forma sostenida y rentable mediante el
incremento de las utilidades, a partir de la confianza que podamos generar en todo el
proceso de la venta de nuestros productos. Esto implica una serie de elementos, de una
parte, el compromiso de todos en la empresa por hacer una gestion efectiva que cumpla
con altos estandares de calidad y eficiencia conlleve a la consecucion de unos resultados
esperados, medibles y claramente identificados y, por otro lado, satisfacer las necesidades
del mercado de licores en los Tragamonedas — Casinos.

Este proceso debe ser aquel que permita a una organizacién definir su mision, vision y
tacticas a través de un diagndstico donde se involucre a todas las areas y trabajadores de
la compafiia con el propdsito de convertir un estilo de gestion adecuado hacia y para la

organizacion.

4. Plan de marketing
Desarrollaremos las estrategias de marketing en funcion a la matriz de Ansoff, ya que

creemos que es la que mas se acomoda a nuestro disefio de negocio.

En la imagen, podemos observar los cuatro cuadrantes de la Matriz Ansoff, un eje trata sobre
el desarrollo del mercado (nuevo o existente), y por el otro eje se trata del desarrollo del

producto (nuevo o existente) en el mercado donde se desarrollara.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

PRODUCTOS PRODUCTOS
EXISTENTES NUEVOS

i

z

5

= Desarrollo de

§ Producto

s

g

2 Desarrollo de . . ‘s

2 Diversificacion

g Mercado

s

Fuente: H. I Ansoff (1976)

También realizamos el cruce respectivo de nuestras encuestas y entrevistas realizadas a
expertos y mayoristas en el sector de licoreria, para potenciar la estrategia seleccionada de la
matriz Ansoff. Obteniendo como resultado que es necesario poder cuantificar los resultados de
publicidad y trabajo de ventas, por lo que utilizaremos publicidad BTL, basada en interacciones
en Facebook, manejo de pagina web, mailings masivos, lista de difusién via WhatsApp,

campanas de telemarketing y visitas a clientes.

4.1 Objetivos de posicionamiento y mezcla de Marketing:
e Dar conocer el nuevo servicio de ventas y distribucion de licores
e Reforzar la imagen de la empresa
e Ampliar los canales de atencion y ventas
e Continuar expandiéndonos en el canal Horeca
e Expandir la cartera de clientes
e Aumentar el volumen de ventas

e Fidelizar a los clientes
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4.2 Estrategia de producto:
En este punto, la empresa como tal no estd creando nuevos productos. Por lo tanto,
usaremos una estrategia de Penetracion de Mercado, ya que los productos y el mercado

objetivo, ya existen.

Parte de ello, nuestras acciones se basan en:

e Utilizar el respaldo de proveedores y clientes que ya trabajan con nosotros en la
distribucion y ventas de cigarros, este modelo exitoso serd mejorado para el nuevo

servicio.

e Adecuando los puntos de ventas existentes para la correcta exhibicion de nuevos
productos.

e Brindando asesoria personalizada a cada cliente.

e Brindando el servicio de reparto a domicilio (sin costo adicional) en el tiempo

coordinado y establecido.

e Apertura de nuevos canales de comunicacion con el cliente. (WhatsApp y

Facebook)

e Adaptacion de nuestros horarios de atencion al de los clientes.

4.3 Estrategia de precio:
Para desarrollar la estrategia de precio, trabajaremos bajo el modelo las 3C del precio.
e Costos de los productos adquiridos, proveedores.
e Competencia, directa e indirecta.

e Consumidores, empresas que compran al mayoreo.
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Para obtener un margen de ganancia, se evalué a los proveedores de acuerdo, a las
cotizaciones que enviaron. Adicionalmente, se fusiond con las tacticas para la
penetracion de mercado y posteriormente la fijacion del precio.

Precio de penetracion de mercado: los resultados de la investigacion de mercados

indicaron que en promedio el margen de ganancia en whisky es del 30% y las demas
categorias (ron, vodka, pisco, etc.) se encuentra en el 20%.
e En el inicio de operaciones nuestros margenes de ganancia seran del 25% y 15 %
respectivamente. (3 primeros meses)
e Para nuevos clientes que lleven cigarros y licores, contaran con mayor descuento
del 6% en el primer producto en la marca Lucky en las 2 primeras compras. Este
descuento serd asumido por la unidad de cigarros.
Fijacion de precio: una vez los clientes se encuentren fidelizados, se manejaran
descuentos por volimenes de compra y descuentos en cigarros y licores.

e A partir de 10 cajas, descuento del 3%

e De 20 cajas a més, descuento del 5%

e Distritos como Magdalena, San Isidro y Lince, nuestro margen de ganancia

sera en whisky del 35% y demaés categorias 25%

4.4 Estrategia de plaza o distribucion:
Plaza; en la actualidad, la empresa cuenta con 2 puntos de ventas en el mercado central y
se mantendra con el canal principal para tratar directamente con el cliente.
e Adicionalmente, se decidi6 aperturar cuenta de Facebook y elaborar una pagina
web. En estas plataformas los clientes conocerdn mas acerca de la compafiia,

las formas de contacto, las promociones, descuento, etc.
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e Ampliacién de horario y canales de atencion via telefonicay digital. La mayoria
de clientes contindan trabajando hasta las 10.00 pm e incluso domingos y
feriados, vamos adecuar nuestro canal via WhatsApp para esta atencion

horarios y dias especiales.
Tras un estudio de mercado, se ha logrado tener la respuesta a la idea de negocio con
clientes dentro del canal Horeca, los competidores ya cuentan con la confianza sus clientes
y tienen una gran experiencia en las promociones de los nuevos productos. De esta manera

se lograra ingresar a nuevos mercados.

4.5 Estrategia de promocion o publicidad

Trabajaremos bajo las estrategias de persuasion y atraccion, la promocién tendra como
objetivo informar a la cartera de clientes de nuestro nuevo servicio y los productos que
ofrecemos. A la par, trabajaremos una campafia que permita dar a conocer a nuestros
posibles clientes sobre Hevari y sus productos. Para esto emplearemos publicidad BTL,
que requiere de menor inversién, pero sera posible medir los resultados. Nuestra manera
de promocionar nos permitird mejorar la cuota de mercado afio tras afio y se basara en lo
siguiente:

e Marketing directo: interaccion con el pablico se desarrollara a través de la atencion
en el punto de venta, atencion telefonica, WhatsApp y Facebook.

e Redes sociales: mediante la creacion de una pagina web para dar a conocer toda la
informacion de nuestra empresa y en redes sociales como (Facebook, Instagram,
Twitter, etc.). Se haran publicaciones de las promociones semanalmente, de igual
manera poner énfasis para los pedidos y despachos de fines de semana.

e Publicidad: volantes presentes en los puntos de venta. Estas actividades se

desarrollaran los fines de semana, que es cuando se incrementa el ticket de compra
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de licores. También se trabajara con las listas de difusion para enviar alertas para
los despachos de pedidos de fines de semana.
4.6 Estrategia de ventas

e Tratos o Acuerdos Corporativas: Se realizara acuerdos y tratos con las empresas
que ya nos proveen cigarros, como British American Tabaco, con la cual se
desarrollara un convenio de exclusividad, para obtener mayor rentabilidad en la
marca “Lucky”; de esta manera poder lanzar promociones en paquetes de Pisco o
vinos + Cigarros.

e Implementacion promociones y descuentos: se arman packs de productos para las
bebidas que menos salen como whisky, champagne con piscos, vino y ron. Manejo
de descuentos para clientes con compras frecuentes con descuentos del 8% sobre
el total de la compra.

e Proceso de ventas, en la actualidad Hevari no cuenta con un proceso de ventas por
lo que se establecid en las siguientes etapas:

v" Prospeccion de mercado realizada por los vendedores,

v' Atencién personalizada (via telefonica o digital) a cada cliente, para conocer
sus necesidades.

v/ Concretar una cita para la presentacion de nuestra cartera de productos

v' Cierre de venta.

v' Post venta

e Tipo de Venta:

v Venta personal: Los vendedores en las tiendas se encargaran de reforzar nuestra
relacion con nuestros clientes, resaltando nuestros beneficios.; a través de una
comunicacion adecuada y cordial. Asimismo, agilizar la recoleccién de datos

basicos para el registro y sea mas facil atenderlo en una préxima compra. Los

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

datos a preguntar seran: Nombre y apellidos, documento entidad, teléfono de
registro y direccion de entrega.

v Venta Telefonica o digital: Los vendedores también desarrollaran sus bases de
datos de clientes fijos a los cuales atienden los pedidos y finalizan la venta.
Dentro de esta estrategia se desarrollaran campafias de telemarketing, lista de
difusion via WhatsApp, Mailyng y publicacién de promociones en Facebook.

e Procedimiento de pago y entrega de productos:
v" Toma de pedido
v Envio de cotizacion u orden de compra
v' Larecepcion de la transferencia, deposito o pago cash.
v" A mediano plazo se trabajara con facturas a 15 dias (previa evaluacion
crediticia del cliente)
v’ Envio de correo con confirmacion de pago y hora aproximada de llegada del

producto.

Personal de fuerza de ventas:
e Asistente comercial, que se encargard de armar y despacho de los pedidos,
controlar el stock de productos y manejo de facturaciones y cobranzas.
e Vendedores, contaremos con dos asesores los cuales trabajaran en los puntos de
ventas, se encargaran de la toma de pedidos, confirmacion a los clientes del envio

de los mismos, prospeccion de clientes, atencion al cliente y post venta.

Seleccion de personal de ventas; este proceso sera tercerizado, con previas caracteristicas

enviadas como: personas extrovertidas, experiencia en ventas, manejo de presion, etc. Para
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finalizar el proceso de seleccidn se pasara una entrevista con la Gerente de Finanzas y

luego firma de contrato.

Servicio al cliente y post venta; se comprob6 mediante estudios que més del 20% de los
consumidores prefieren dejar una posible compra de cualquier producto o servicio por falta
de informacion en la atencion con el personal de fuerza de ventas, quienes deben motivar
y atender al publico. Nuestro servicio estara basado en:

e Comunicacién: tener el mejor lenguaje oral y corporal para que sea facil de
entender y brindarle seguridad a los clientes y que tengan presente que la empresa
esta dispuesta a escucharlos a sus sugerencias y quejas (vendedor).

e Percepcion del cliente: en otras palabras, es ponerse en su lugar.

e Accesibilidad: el cliente debe saber que tiene varias vias de contacto con la empresa
como lo son; WhatsApp, teléfono de contacto, email, etc.

e Calidad de respuesta: estar dispuesto a ayudar y hacer entender a los clientes y

solucionar lo més pronto posible cualquier inconveniente.

4.7 Analisis del plan de marketing

5 Mediante el plan de marketing elaborado, hemos reconocido las estrategias para poder
desarrollar nuestro negocio con el Marketing Mix de acuerdo a las necesidades de los
clientes y las nuestras como empresa. Estamos enfocandonos en obtener convenios con los
proveedores ya existentes para obtener mayor rentabilidad en los cigarros y de esta manera
poder lograr una estrategia de promocion entre licores y cigarros, esto a inicio de nuestras
operaciones para la venta de licores. Adicionalmente esto nos brindara una estrategia de
precios frente a nuestros competidores. Para finalizar en promocion y publicidad hemos

guiados nuestros esfuerzos a la calidad de servicio y atencion al cliente, guiando la
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publicidad a los puntos de ventas que se encuentra en el lugar céntrico y con algo afluencia

de consumidores.

5. Plan de operaciones

5.1 Estrategia de operaciones.
El estudio de mercado y el planteamiento eficaz desarrollado por nuestra compafiia ha
determinado la estrategia que utilizaremos, sera de costos y de tiempo de entrega debiendo
ser nuestros principales pilares para el disefio de negocio:

v Buena atencion en el servicio

v Buen trato en general

v" El mejor manejo de logistica y operativa
Todo esto con la premisa de cubrir las necesidades de los clientes y desde luego sobre
pasar las expectativas de los mismos, debido a que no se encuentran satisfecho con los
insuficientes servicios y limitada atencidn que le brindan los distribuidores existentes en
el mercado actual, lo cual ha generado analisis que estd manejando nuestro equipo de

marketing observando un gran nicho para cubrir las necesidades ya observadas.

Prioridades para atender las necesidades de nuestros clientes
e Costo:
v" Mantener los niveles de servicio objetivo durante temporadas pico, sin caer en
sobrecostos operativos.
v Reduccién de costos de operacion entre un 5% y 10%.
v" Mejorar la confiabilidad del inventario al establecer mejores practicas de control
operativo.

e Tiempo de entrega:

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

v" Cumplimiento en la entrega de pedidos dentro del menor plazo posible después de
tomar el pedido y verificar las cantidades del pedido, que los productos estén en
buenas condiciones ya sea en presentacion o conservacion.

v' Optimizar las rutas si se hard uso de distribucién capilar o con rutas a larga
distancia.

v Crear una buena cadena de abastecimiento con el fin de no demorar en la entrega

de los pedidos.

v" Mejora constante en el proceso de atenciéon al cliente con la ayuda de las

tecnologias actuales para agilizar todo el proceso.

v' Tener una cultura centrada en la satisfaccion al cliente para poder cubrir sus

necesidades.

e Prestacion

v" Buena atencion al cliente.

v Acomodar y distribuir los productos conforme al pedido requerido por el cliente.

Estrategias

e Calidad: Los suministros de productos por las industrias de buena calidad y servicio
seran consistentes de acuerdo a lo ofrecido.

e Estrategia de Localizacion: El local se encuentra ubica en una zona de facil acceso y
afluencia comercial y que debera contar con areas para la administrativa, almacenes y
de ventas, dado que los almacenes deben ser cerrados con altura apropiada para el

correcto almacenamiento de los productos.
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e Estrategia de Aprovisionamientos: Tener una buena relacion con los importadores
como los fabricantes, ya que el aprovisionamiento se realiza con una rotacion de
acuerdo a cada mes para los productos que estén mas requeridos por los clientes.

e Estrategia de Productos: Se tendrd los inventarios mensuales, lo necesario para
brindar un mejor control de los productos.

e Estrategia de Procesos: Los procesos de ventas se realizaran mediante WhatsApp,
[lamadas telefdnicas, correos electronicos y presencialmente. Los pagos podran realizar
a través de las cuentas bancarias de Hevari o en los puntos de atencion. Los pasos para
seguir la facturacion y poder programar el despacho deben estar integrados con el

sistema y el de control de inventarios.

5.2 Gestién de operaciones
Disefio de producto o servicio:
Nuestra empresa analiza la idea de negocio de ventas y distribucién de licores a mayoristas.
La atencion es durante el dia, seis dias a la semana, debido a que nuestros clientes solicitan
la mayoria de productos para los fines de semana, que es cuando se registra la mayor
cantidad de comercializacién y consumo de bebidas alcohdlicas en locales como
discotecas, bares, tragamonedas y demas lugares, por lo que nuestro proceso de ventas y
despacho tiene los siguientes pasos:

e Necesitamos contar con stock para ofrecer al cliente, por este motivo después de la

busqueda de proveedores. Procederemos a enviar la orden de compra al proveedor

seleccionado.
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El proveedor recepcionara la orden de compra, el documento pasa por una revision,
si hay algo que corregir, se rechaza el documento. Si esta correcto acepta la orden
de compra y prepara el pedido para despacho en nuestra tienda.

e Enlarecepcion del pedido, se verifica que esté de acuerdo con la orden de compra.
Si esta correcto se procede a almacenarlo. Caso contrario se devuelve al proveedor
la mercaderia.

e Para nuestro proceso de venta, el cliente tendra que enviar su orden de pedido, por
medio de llamada telefonica, WhatsApp, correo o pagina web.

e Para esto debe brindar sus datos como nombre completo, nimero de documento
identidad, namero telefénico, direccién de entrega con referencias y confirmacion
de forma de pago.

e Para la toma nota del pedido, se prepara los productos y genera el ticket de venta
(boleta o factura).

e Para confirmar el despacho del producto es necesario confirmar el pago que puede
ser a través de transferencia bancaria, depésito o efectivo.

e Luego la asistente comercial contacta al cliente para coordinar la hora de entrega
del producto.

e El transportista a su llegada procede con la entrega productos, previa identificacién
con su documento de identidad, solicita la firma de guia de remision y deja las
facturas.

e Para finalizar el transportista hard entrega de los documentos firmados por los

clientes a la recepcidon de los productos a la asistente comercial.
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Alcances y limitaciones del disefio de las operaciones

v Se determina la viabilidad del proyecto expuesto, teniendo en consideracion nuestras
ventajas operacionales, la cual nos permite una buena atencién y captacion de nuevos
clientes generando asi una buena rentabilidad y recuperacion del monto de inversion.

v’ Esfactible Lograr el liderazgo en el mercado de lima debido a la deficiencia de nuestros
competidores.

v Lainversion sera en un 100% por parte de Hevari, ya que cuenta con la solvencia y esta
en la capacidad de cubrir la inversién para la licoreria.

v La informacidn base, es la proporcionada por nuestra empresa la misma que ya viene
funcionando en el mercado de los cigarros a la fecha de inicio del proyecto con el fin
de superar las proyecciones trazadas en base a la misma.

v' Como limitante se podria considerar un posible desabastecimiento de productos
importados en nuestro rubro, debido a factores externos y/o modificatoria de las
politicas dictadas por el gobierno para la importacion y comercializacion de bebidas
alcohdlicas, situacion que se podria presentar en un escenario poco probable, pero es

necesario considerar.

5.3 Plan logistico

Las estrategias y demas que comprenden este plan, siguen a una funcion logistica, la cual
es necesaria para que tenga la confianza de que funciona correctamente. De igual manera
se podria comparar como la columna vertebral del funcionamiento de dicha operacion la
cual nos indica de como efectuar las diferencias de una u otra operacién, donde hace una

funcién importante, dado que la organizacion valora mucho los principales objetivos.
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El area del sistema logistico, se llega a integrar con el area de ventas, donde hacen la
funcidn de orden de salida, es asi que se encarga de realizar las funciones y planificaciones

para el despacho de los pedidos de los clientes.

El &rea de logistica se encarga de encabezar el proceso con el mayor inconveniente que se
presenten, como los inventarios; sabiendo que es la cabeza visible de la compafiia para
informar en el tema de inventarios, otros personales capacitados se encargan de manejar

los controles de nuestra compafiia.

RESEPCION Y
ORDEN
DE SALIDA

DISTRIBUCION
LOCAL

— .

EMBALAJE

CONTROL DE
INVENTARIO

CONTROL DE
CALIDAD EN
ADQUISICIONES

Adquisicién

DEVOLUCION
MERCANCIA Logistica
DESCALIFICADA
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Estrategias logisticas

Tabla 11: Estrategias logisticas

AREA OBJETIVO ESTRATEGIA ACCIONES ACTIVIDADES
COMPRAS Garantizar un *Desarrollar proveedores *Evaluar los proveedores *Definir una tipologia ABC de
abastecimiento Optimo de creando valor logistico para | de acuerdo a su capacidad referencias de inventarios
los productos que no la organizacion logistica *Determinacion del lote
genere agotados al menor *Integracion hacia atras *Determinar acciones de minimo por orden
costo y la calidad mejora conjunta *Determinacion de tiempos de
requerida. Disminuir los *Determinar sistemas de entrega
costos de inventarios en un informacion en linea de los | *Medicion del cumplimiento de
10% productos. entregas perfectas (cantidad,
tiempo de entrega y
documentacion requerida)
INVENTARIOS Garantizar el control de los | Desarrollar politicas de *Sistematizar las *Implementar recepcion

inventarios disminuyendo
los costos de
almacenamiento, evitando
roturas y obsoletos.

gestién de inventarios

actividades de conteo.
*Disminuir el periodo entre
inventarios ciclicos.
*Definir un modelo de
inventarios basado en
prondsticos

certificada.

*Inventariar lineas de mayor
rotacion *Definir puntos de
reorden. *Definir
inventarios de seguridad.

ALMACENAMIENT
O

Asegurar la efectividad de
las operaciones de recibo y
despacho.

Optimizar el sistema de
almacenamiento zona de
operaciones picking y
packing.

*Correcta distribucion e
Identificacion de zonas.
*Programa de operaciones
de picking y packing.

*Aprovechar el
almacenamiento en alturas.
*Consolidar las zonas de
separacién y chequeo.
*Demarcacion de zonas de
picking, packing y despacho.
*Definicion de espacios
independientes.
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DISTRIBUCION

Asegurar la optimizacién
del uso de la flota
vehicular.

*Estandarizar operaciones
de distribucion.

*Gestion y comunicacion
con clientes.

*Qrganizacion de la flota
vehicular propia

*Planes de accion
conjuntos de la flota propia
con el operador logistico.
*Redisefio del ruteo.
*Programacion y
negociacion de entregas
con clientes.

*Evaluacion de clientes
criticos. *Evaluacion
de precios de transporte por
unidad de carga.
*Determinacion de frecuencia
de viajes diarios.

*Analisis del volumen de
pedido de cliente.
*Clasificacion ABC de ruta por
volumen de carga.
*Implementacion VMI.
*Implementacion de entrega
certificada.

SERVICIO AL
CLIENTE

Aumentar el nivel de
servicio en un 95%

*Desarrollar un sistema de
informacién con el cliente
que se integre con todo el
proceso logistico de la
organizacion.

*Generar planes de
fidelizacion de clientes para
la consolidacion de rutas de
transporte.

*Cambio de enfoque
organizacional — servicio al
cliente.

*Implementacion del TOM
en todos los subprocesos.

*Comprometer la organizacion
con la promesa de servicio.
*Gestion por procesos.
*Integracion hacia adelante.
*Pronosticar el
comportamiento de la
demanda.

*Segmentacion de clientes.
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; 3 7 p ~ DISTRIBUCION - ~
[ » Desarrollar proveedores « Optimizar el sistema de . Desarm\lay un sistema de
creando valor logistico almacenamiento zona informacion con el cliente
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« Gestion y comunicacion putasdeltasporte;

con clientes.
COMPRAS — ALMACENAMIENTO _ SERVICIO AL CLIENTE

5.4 Andlisis del plan de operaciones

Nuestra empresa ha construido una buena estrategia para incursionar en este mercado y
con un sistema de operaciones adecuado tal cual se ha desarrollado, estamos convencidos
de cubrir las necesidades del cliente y superar las expectativas de los mismos, el proyecto
es viable ya que se cuenta con una cartera de clientes fidelizados con Hevari en el rubro
de cigarros y que buscan ser atendidos en el rubro de licoreria, lo que nos aportara una
gran ventaja al inicio de nuestras operaciones, con la finalidad de ir generando un mayor
dinamismo comercial y a la vez poder enfocarnos en la captacion de méasy nuevos clientes
lo que nos permitira ampliar nuestro territorio comercial y posesionarnos en el liderazgo
del mercado, efecto que a la vez nos permitira reducir costos, recibir mayores descuentos
y promociones de parte de nuestros proveedores lo que repercutira en mayores beneficios

a nuestros clientes .
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6. Organizaciony Plan de Recursos Humanos

6.1 Disefio organizacional

La empresa Hevari S.A.C en la actualidad no cuenta con disefio organizacional; sin
embargo, vemos esto necesario de implementar para la mejor funcion y el crecimiento ya

que beneficia en la planificacion de las funciones de cada personal y establecer sus

funciones y mejor trabajo en equipo en mejoria de la empresa.

Organigrama funcional

Gerente General

Gerente Finanzas

Asistente Comercial
Cigarros

Asistente Comercial
Licores

Vendedores Almacenero Transportista
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Manual de procedimientos y funciones
Cargo: Gerente General
Area: Gerencia
Reporta a: ----
Subordinados: Gerente finanzas, Asistentes comerciales, vendedores, almacenero y
transportista.
Responsabilidad: Organizar y dirigir las actividades de la empresa.
Funciones:
> Revisar presupuestos.
Dirigir personal, encargandose del bienestar organizacional.
Supervisar situacién legal y contable
Revisar balances
Establecer politicas en la compafiia
Definir funciones y actividades
Contratacion del personal

Optimizar los recursos econdimicos y humanos

v VvV VY Vv VvV V V V

Crea nuevas areas de negocios

Cargo: Gerente de Finanzas

Area: Gerencia y Comercial

Reporta a: Gerente General

Subordinados: Asistentes comerciales, almacenero y transportista
Responsabilidad: Control de contabilidad externa y dirigir a asistentes comerciales
Funciones:

» Controlar los ingresos y gastos realizados
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Conversar con la gerencia en planes econémicos
Dirigir y controlar actividades al contador externo

Realizar control de las necesidades de cobro y pago de la empresa

>

>

>

» Autorizar cheques
» Autorizar préstamos y transacciones bancarias

» Dirigir y autorizar todo lo administrativo y comercial
>

Supervision de cuadre de caja semanal y diario

Cargo: Asistente Comercial
Area: Comercial
Reporta a: Gerente General y Gerente de Finanzas
Subordinados: Vendedores, almacenero y transportista
Responsabilidad: Asistencia comercial y administrativa
Funciones:
> Reportes de ventas
Aprobar cotizaciones
Pago a proveedores
Cobranzas a clientes
Confirmacion de pagos de clientes para despacho
Controlar y dirigir a vendedores
Coordinacion con almacén y transporte
Emision de comprobantes de pago
Recepcion de mercaderia

Manejo y rendicion de caja chica

vV VvV YV Vv VvV V V¥V VYV VY V

Supervision de tiendas y almacén
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Cargo: Vendedor
Area: Comercial
Reporta a: Asistente Comercial
Subordinados: ----
Responsabilidad: Ventas y atencion al cliente
Funciones:

> Busqueda de nuevos clientes
Ventas fisica, telefonica y digital
Atencion al cliente y postventa
Prospeccion de clientes
Obtener un pre-contacto con posibles clientes
Asesorar al cliente
Coordinacion con asistente comercial

Responsable de mercaderia en tienda

v V VY Vv VvV V V V

Cuadre de caja

Cargo: Almacenero
Area: Comercial
Reporta a: Asistente Comercial
Subordinados: ----
Responsabilidad: Control del stock
Funciones:
» Manejar y dirigir el cronograma de inventarios y stock.
» Corroborar que la documentacion de envio de almacén al cliente se encuentre en

orden con lo solicitado por gerencia.
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Clasificar y ordenar todos los productos del stock
Reporte de inventario a Asistente Comercial
Agilizar el abastecimiento de tiendas

Recepcion de mercaderia

Responsable de mercaderia en stock

vV V Vv Vv VvV V

Hacer seguimiento de los pedidos que se encuentren pendientes de despacho por

los vendedores

Cargo: Transportista
Area: Comercial
Reporta a: Asistente Comercial
Subordinados: ----
Responsabilidad: Transporte y entrega de productos
Funciones:

> Distribuir y entregar los pedidos de los clientes
Entrega de documentos de ventas a clientes
Abastecimiento de gasolina
Verificacion de pedidos con vendedores
Verificacion de despacho con asistente comercial

Responsable de mercaderia en transito

vV V VYV VYV V V

Responsable del cuidado de furgoneta

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

6.2 Elementos y parametros

El disefio estructural de la empresa Hevari, es de direccion vertical, tomando en cuenta
gue no existen demasiadas areas en la empresa debido al tamafio de la mismay a la vez la
gran importancia del nivel de autoridad necesaria para cada puesto.

En laactualidad la empresa cuenta con siete empleados en las diferentes areas, se ha optado
por contratar una persona mas en el cargo de Asistente Comercial para que pueda ayudar
en el manejo de la seccion de licores; de esta manera tener control sobre esta nueva unidad

de negocio sin mezclar la parte administrativa y comercial con los productos ya existentes.

6.3 Configuracion organizacional
Partes de la empresa
e Ndcleo operativo; se encuentra formado por los vendedores, almacenero y
transportista, ya que estos van a hacer la base de atencion y entrega de productos a
clientes; siguiendo las politicas de la empresa para el despacho y comunicacién
con el cliente.
e Cumbre estratégica; en esta area se encuentran ubicados los dos gerentes de la
organizacion, quiénes trazaran las metas, objetivos y politicas de la empresa.
También seran quienes tengan la toda la potestad en la toma de decisiones sobre

toda la institucion y responsables de la solvencia econémica de la misma.

Coordinacion de la empresa
e Adaptacion mutua; al ingresar a la empresa un nuevo colaborador recibird una
capacitacion corta y rapida del funcionamiento de la misma; sin embargo, la mayor

parte del conocimiento en cuanto a productos, manejo de clientes y coordinacion
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de despacho lo vera y aprendera de personas con mayor tiempo de permanencia en
la organizacion.

e Supervision directa; en este caso la persona que cuenta con mayor participacion en
linea de mando es la asistente comercial, quién tendra que interactuar con la linea
base y gerencia. Sin embargo, no podré tomar decisiones sin previa consulta con

la linea gerencial y aprobacion de la misma.

6.4 Gestion de Recursos Humanos

v Juntar y elegir al personal adecuado.

v’ Brindar informacién para un buen desempefio

v' Darles la las responsabilidades que desarrollaran en sus areas.

v"Incentivar el desarrollo del liderazgo

v’ Brindar la asistencia psicoldgica a los colaboradores para estar en un buen ambiente.

v Solucionar en el menor tiempo cualquier inconveniente que puedan tener algin
colaborador.

v Informar a los colaboradores de algin cambio ya sea de politicas o procedimientos a la
brevedad posible en que se decida.

v' Desarrollar un plan para el personal seglin sus competencias

v Fomentar linea de carrera vertical y horizontalmente de manera que la compaiiia resalté

en el mercado.

6.5 Analisis del plan de organizativo y de recursos humanos
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7 La meta que quiere lograr el plan Organizativo y los Recursos Humanos, esta dirigido
primordialmente a mantenerse como una empresa sélida en la estructura laboral y
econdmica, brindando asi a sus colaboradores la tranquilad, confianza y oportunidad de
hacer una carrera en la empresa y hacer un bien para la sociedad, basandonos en moral,
valores, normas y procedimientos de nuestras leyes vigentes y en politicas internas que
pueda seguir la empresa.

8 Uno de los primeros pasos para un modelo de negocio es el area de Fuerza de Venta, asi
como es importante el area de Servicio de Reparto, principalmente las herramientas para
la distribucion de los productos variados del negocio y sobre todo las marcas que son la
imagen de la empresa ante la presentacion de nuestros clientes la cual representar con el
correcto funcionamiento de sus funciones.

Por ello se debe de estructurar un plan de desarrollo del capital humano en las areas de
venta y distribucion por lo cual se debe de evaluar y verificar al personal clave en la
empresa, para organizar charlas o capacitaciones que oriente y se adecue a las necesidades
de los colaboradores, con una contante evaluacion posterior para dar seguimiento al
desempefio del colaborador, luego seran replicados al resto de los colaboradores de forma
continua, en la cual se habran reuniones a diario en los ultimos 30 minutos del dia laboral,
donde los supervisores brindaran informacion de las 120 ideas y planeaciones recibidas
en las capacitaciones brindadas, también se haran los diferentes casos con el que se
encontrd el area de ventas en el dia, para poder corregir en conjunto a las posibles fallas

que se presenten, el Gerente General tendra participacién de manera activa en las mismas.

De la misma manera se mejorara el area de reparto, asegurando a los vendedores con los
repartidores de sus productos, haciendo trabajar en conjunto en la cadena final del proceso
de ventas, se orientara al servicio de reparto que vaya mas alla de lo evidente para poder

solucionar las dudas o quejas que puedan manifestar los clientes, deben tener conocimiento
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de todos los datos del producto y brindar la mejor actitud atencion al cliente y esto se vera

reflejado con un reconocimiento a fin de mes a los colaboradores por el servicio brindado.

7. Plan Econémico y Financiero

7.1 Elaboracién de costos y gastos:
En primer lugar, para poder analizar y elaborar un plan financiero es necesario tener en
cuenta y con claridad cuantos seran nuestros costos y gastos. A continuacion, elaboramos

una lista con todos gastos bajo el siguiente detalle:

Tabla 12: Costos fijos

Costos Fijos Mensual Correspondiente a licores Anual
Alguiler del local 1 S/ 1,500.00 | S/ 750.00 | S/ 9,000.00
Alguiler del local 2 S/ 1,500.00 | S/ 750.00 | S/ 9,000.00
Alquiler de almacén S/ 250.00 | S/ 125.00 | S/ 1,500.00
Luz S/ 40.00 | S/ 20.00 | S/ 240.00
Vigilancia S/ 64.00 | S/ 32.00 | S/ 384.00
Agua S/ 20.00 | S/ 10.00 | S/ 120.00
Internet y telefonia S/ 120.00 | S/ 60.00 | S/ 720.00
Contabilidad S/ 350.00 | S/ 175.00 | S/ 2,100.00
Mantenimiento 1 furgoneta ( cada 3 meses) S/ 350.00 | S/ 175.00 | S/ 2,100.00
Mantenimiento 2 autos (cada mes) S/ 300.00 | S/ 150.00 | S/ 1,800.00
Mantenimiento 1 camioneta (cada mes) S/ 300.00 | S/ 150.00 | S/ 1,800.00
|Pagina Web con dominio S/ 37.50 | S/ 450.00 | S/ 450.00
Total S/ 4,831.50 S/ 2,847.00 | S/ 29,214.00

Tabla 13: Costos variables

Costos Variables Mensual Licores Anual

Gasolina S/ 3,380.00 | S/ 1,014.00 | S/ 12,168.00
Utiles de oficina S/ 840.00| S/ 252.00|S/ 3,024.00
Proformas S/ 600.00|S/ 180.00|S/ 2,160.00
Medio Millar volantes | S/ 20.00 | S/ 20.00 | S/ 240.00
Total S/ 4,840.00 | S/ 1,466.00| S/ 17,592.00
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Tabla 14: Planilla

Planilla Sueldo Fijo Correspondiente a licores | (pasajes/alimentos) Anual
Gerente General S/ 3,200.00 | S/ 960.00 | S/ - S/ 11,520.00
Gerente Finanzas S/ 2,800.00 | S/ 840.00 | S/ - S/ 10,080.00
Asistente Comercial Licores S/ 1,500.00 | S/ 450.00 | S/ 300.00 | S/ 9,000.00
Asistente Comercial Cigarros S/ 1,500.00 | S/ 450.00 | S/ 300.00 | S/ 9,000.00
Vendedor S/ 1,100.00 | S/ 330.00 | S/ 200.00 | S/ 6,360.00
Vendedor S/ 1,100.00 | S/ 330.00 | S/ 200.00 | S/ 6,360.00
Almacenero S/ 900.00 | S/ 270.00 | S/ 200.00 | S/ 5,640.00
Choferes (x4) S/ 3,600.00 | S/ 1,080.00 | S/ - S/ 12,960.00
TOTAL S/ 70,920.00

Luego, es necesario agrupar y discriminar todos nuestros gastos. A continuacion, el detalle:

Tabla 15: Gastos

GASTO DE VENTA GASTO ADMINISTRATIVO GASTO LOGISTICO
Alquiler del local 1 S/ 9,000.00 | |Luz S/ 240.00 | |Alquiler de almacén S/ 1,500.00
Alguiler del local 2 S/ 9,000.00 | |Vigilancia S/ 384.00 | |Mantenimiento 1 furgoneta | S/ 2,100.00
Proformas S/ 180.00 | [Agua S/ 120.00 | [Mantenimiento 2 autos S/ 1,800.00
Pagina Web S/ 450.00 | |Internet y telefonia S/ 720.00 | |Mantenimiento 1 camioneta | S/ 1,800.00
Volantes S/ 240.00 | |Contabilidad S/ 2,100.00 | [Sueldo Almacenero S/ 5,640.00
Margen de descuento Total Sueldos (Menos almacero y choferes) | S/ 52,320.00 | |Gasolina S/ 12,168.00
Utiles de oficina S/ 3,024.00 | |Sueldo Choferes (x4) S/ 12,960.00
[TOTAL [s/ 18,870.00] [TOTAL |'s/ 58,908.00] [TOTAL [ s/ 37,968.00 ]

Con ello podemos concluir y determinar:

e El total del Gasto de ventas es: S/ 18,370.00
e El total de Gastos administrativos es: S/ 58,908.00
e El total de los gastos logisticos es: S/ 37,968.00

e Total en Gastos: S/ 115,746.00

Luego, para hallar el Costo de ventas es necesario determinar el costo para la empresa de
adquisicion de productos antes de la venta. En el siguiente analisis se resumira la
Proyeccidn de ventas incluyendo el Costo de Ventas. Ademas, para tener claro este costo

y la proyeccion de ventas asociadas se considerara lo siguiente:

e A este costo de adherira el 4% (promedio) de descuento que se asumira a nuestros

clientes.
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e El margen de utilidad es del 30% por concepto de ventas.

e Se considerard en el analisis el valor de caja vendida.
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Tabla 16: Ventas y costos de ventas afio 1

MARGEN: 130%
IGV: 118%

4%

| COSTO DE VENTAS | COSTO VTA INCLUYENDO 4% DCTO |

CANT. [ MONTO
MARCAS DE WHISKY COSTO X CAJA TOTAL WHISKY
Whisky Johnnie Walker Red Label 750ML S/ 380.00 78 S/ 45,467.76 S/ 29,640.00 s/
Whisky Johnnie Walker Black Label 750ML S/ 700.00 30 S/ 32,214.00 s/ 21,000.00 s/
Whisky Johnnie Walker Double Black 750ML S/ 750.00 30 S/ 34,515.00 S/ 22,500.00 s/
138 S/ 112,196.76 | [ S/ 73,140.00 | S/
MARCAS DE RON COSTO X CAJA TOTAL RON
Ron Cartavio Superior 750ML S/ 127.80 70 S/ 13,723.16 S/ 8,946.00 S/
Ron Cartavio Black 750ML S/ 127.80 29 S/ 5,685.31 S/ 3,706.20 S/
Ron Appleton 750ML S/ 288.00 29 S/ 12,811.97 S/ 8,352.00 S/
128 S/ 32,220.44 | [ s/ 21,004.20 | s/
[ MARCAS DE VODKA | costoxcaia | TOTAL VODKA
|Vodka Absolut 750ML | s/ 360.00 | 29 S/ 16,014.96 | S/ 10,440.00 S/
29 S/ 16,014.96 | [ S/ 10,440.00 | S/
MARCAS DE CHAMPANG COSTO X CAJA TOTAL CHAMPANG
Champang Queirolo Primado 750ML S/ 77.40 28 S/ 3,324.48 S/ 2,167.20 S/
Champag Espumante Riccadonna 750ML S/ 504.00 28 S/ 21,647.81 S/ 14,112.00 S/
56 s/ 24,972.29 | [ s/ 16,279.20 | s/
MARCAS DE VINOS COSTO X CAJA TOTAL VINOS
Tacama Tinto Semi Seco 750 ML S/ 201.60 31 S/ 9,586.89 s/ 6,249.60 S/
Tacama Blanco Semi Seco 750 ML S/ 204.00 31 S/ 9,701.02 s/ 6,324.00 S/
Tacama Rosé Semi Seco 750ML S/ 212.00 31 S/ 10,081.45 S/ 6,572.00 S/
Santiago Queirolo Borgofia Semiseco 750ML S/ 259.20 31 S/ 12,326.00 S/ 8,035.20 S/
Santiago Queirolo Rosé 750ML S/ 211.20 31 S/ 10,043.40 s/ 6,547.20 S/
Santiago Queirolo Borgofia 750ML S/ 144.00 31 S/ 6,847.78 s/ 4,464.00 S/
Tabernero Tinto 750ML S/ 216.00 32 S/ 10,603.01 S/ 6,912.00 S/
Tabernero Gran Tinto SemiSeco 750ML S/ 216.00 32 S/ 10,603.01 S/ 6,912.00 S/
Tabernero Blanco SemiSeco 750ML S/ 288.00 31 S/ 13,695.55 S/ 8,928.00 S/
281 s/ 93,488.10 | [ S/ 60,944.00 | S/
MARCAS DE PISCOS COSTO X CAJA TOTAL PISCO
Tres Generaciones Quebranta 500ML S/ 456.00 56 S/ 39,172.22 S/ 25,536.00 S/
Tres Generaciones Acholado 500ML S/ 590.60 56 S/ 50,734.90 S/ 33,073.60 S/
Tres Generaciones Moscatel 500ML S/ 590.60 56 S/ 50,734.90 S/ 33,073.60 S/
Portén Acholado 750ML S/ 912.00 54 S/ 75,546.43 s/ 49,248.00 S/
Portén Quebranta 750ML S/ 912.00 54 S/ 75,546.43 s/ 49,248.00 S/
Tabernero La Botija Italia 750ML S/ 268.80 56 S/ 23,091.00 S/ 15,052.80 S/
Tabernero La Botija Acholado 750ML S/ 268.80 55 S/ 22,678.66 S/ 14,784.00 S/
Tabernero La Botija Quebranta 750ML S/ 268.80 56 S/ 23,091.00 S/ 15,052.80 S/
Tabernero Acholado 700ML S/ 403.20 54 S/ 33,399.48 S/ 21,772.80 S/
465 S/ 393,995.01 | [ s/ 256,841.60 | S/

30,825.60
21,840.00
23,400.00
76,065.60

9,303.84
3,854.45
8,686.08
21,844.37

10,857.60
10,857.60

2,253.89
14,676.48
16,930.37

6,499.58
6,576.96
6,834.88
8,356.61
6,809.09
4,642.56
7,188.48
7,188.48
9,285.12
63,381.76

26,557.44
34,396.54
34,396.54
51,217.92
51,217.92
15,654.91
15,375.36
15,654.91
22,643.71
267,115.26

| TOTAL COSTO VTA. | TOTAL COSTO VTA. CON 4% DCTO |

| TOTAL VTAS |

S/

672,887.57 | [ S/

438,649.00 | S/

456,194.96 |

[TOTAL cAJAS]

1097 |
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7.2 Estado de resultados:

En siguiente instancia, procederemos con la elaboracion del estado de resultados:

Tabla 17: Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1:

S/
VENTAS 672,887.57
S/
- COSTO DE VENTAS 456,194.96
S/
UTILIDAD BRUTA 216,692.61
S/
- GASTO ADMINISTRATIVO 58,908.00
S/
- GASTO DE VENTAS 18,870.00
S/
- GASTO LOGISTICO 37,968.00
S/
UTILIDAD OPERATIVA 100,946.61
- GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE S/
IMPUESTOS 100,946.61
S/
- IMPUESTO A LA RENTA 30,283.98
S/
UTILIDAD NETA 70,662.62

En consecuencia, podemos concluir:

e La utilidad operativa es positiva, lo que nos da a entender que la empresa tiene un
gran potencial.

e Lasventas cubren todos los gastos, por ende, laempresa es rentable para la actividad
a realizar y genera valor para los inversionistas.

e Luego de impuestos, la utilidad neta es positiva por lo que la empresa puede realizar

reinversiones y maximiza la inversién de los accionistas.
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e Lautilidad operativa representa el 15% de las ventas.
e Lautilidad neta representa el 11% de las ventas.
e Por ende, el negocio muestra indicadores positivos que permitiran que se pueda

sostener en el tiempo.

7.3 Andlisis de costo de oportunidad:

Para poder hallar el costo de oportunidad es necesario tener en cuenta dos indicadores:

e Valor Porcentual de Riesgo Pais (Determinado por el banco JP Morgan —
EEUU).

e Valor Porcentual de la Tasa Activa Anual (Determinado por la SBS — Peru).

Para el primer caso, el valor a considerar es de 1.01% Yy para el segundo es de 14.50%

(Ambos actualizados a Mayo 2019).

Aplicando la formula:

COK (Costo de Oportunidad) = %Riesgo Pais (1.01%) + %Tasa Activa Anual (14.50%);

obtenemos un resultado final COK = 15.51%.

7.4 Analis de VAN y TIR:
Por otro lado, para poder tener un analisis mas exacto y ver la viabilidad del negocio es

necesario revisar el VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno).

En el caso del VAN, primero, tenemos que analizar los flujos de caja que arroja la inversion

en base a las ventas esperadas. Con ello, temenos:

e Mes1:S/91,854.39
e Mes 2:S/47,352.13

e Mes 3:5/61,704.84
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e Mes4:S/25,605.22
e Mes5:S/46,763.99
e Mes6:S/62,596.71
e Mes 7:S/49,584.40
e Mes8:S/47,352.13
e Mes9: S/24,550.44
e Mes 10: S/ 31,851.06
e Mes11:S/41,352.96

e Mes12:S/142,319.30

Considerando, ademas, una inversion inicial de S/ 103,154.05, traeremos todos los flujos

al presente utilizando al presente con la siguiente formula:

VA= F1/ (1+COK) " + F2 / (14+COK) + wvvevnrreenreenne.

Obtenemos como resultado: S/ 659,192.19 los cuales restamos a la inversién inicial y

tenemos un resultado de VAN= S/ 556,038.13.

En conclusidn, este indicador financiero nos indica que, midiendo los flujos de futuros

ingresos, la viabilidad del proyecto es aceptable.

Respecto al andlisis de la Tasa Interna de Retorno, consideramos un segundo afio de ventas
proyectadas en donde podemos obtener una TIR positiva, entonces, quiere decir que el

proyecto cubre las expectativas de rentabilidad minimas.

Tabla 18: Tir
0 S/ -103,154.05
1 S/ 672,887.57
2 S/ 740,176.32
S/1,309,909.84
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TIR=| 648% |

7.5 Punto de equilibrio:

En este apartado, el punto de equilibrio se dirige al nivel de ventas en el cual todos los
costos se encuentran cubiertos. Esto muestra que la compafiia, en este punto de equilibrio,
no obtiene ganancias, pero tampoco pierde. Al incrementar las ventas en base a este punto
de equilibrio, lograremos ubicarnos por encima de este punto y obtener un beneficio

positivo.

Para ello, es necesario hallar el costo fijo, valor unitario por caja vendida, valor de costo
unitario por caja vendida: costo fijo unitario / (venta unitaria + costo unitario);

considerando unitario como caja vendida:

Tabla 19: Punto de equilibrio

| PUNTO EQUILIBRIO - TOTAL VENTAS TOTALES FINAL COSTO UNI. _ [TOTAL COSTO FIJO
sl 672,887.57 s/ 438,649.00 | S/ 100,134.00
TOTAL - CANTIDAD CAJAS VENDIDAS: [ 1097 |
VALOR POR CAJA VENDIDA: [si 613.39 |
VALOR COSTO POR CAJA VENDIDA: [s/ 399.86 |
PUNTO DE EQUILIBRIO: [ 469 |

El punto de equilibrio final es de 469 cajas; con ello quiere decir que la proyeccién de

ventas es mayor al punto de equilibrio, por ello, la utilidad neta sale positiva.

7.6 Depreciacion, ebitda y valor del negocio:
Para poder calcular la depreciacion de nuestros bienes es necesario, en primera instancia,

identificarlos:
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Tabla 20: Valor de vehiculos

1 Furgoneta Hyundia HD 65 2017 $27,400.00
1 Autos Nissan Wingroad 2018 $9,300.00
1 Autos Nissan Wingroad 2018 $9,300.00
1 Camioneta Toyota Avanza 2017 $14,300.00

Con ello, utilizaremos la férmula:

oy
Tasa del doble saldo decreciente anual (DSD)= ———— %2

vida atil
El resultado obtenido es:
1 Furgoneta Hyundia HD 65 2017 $27,400.00 3 0.3333 66.67%
1 Autos Nissan Wingroad 2018 $9,300.00 4 0.2500 50.00%
1 Autos Nissan Wingroad 2018 $9,300.00 4 0.2500 50.00%
1 Camioneta Toyota Avanza 2017 $14,300.00 3 0.3333 66.67%
Aplicando el valor depreciado obtenemos:
Tabla 21: Depreciacion (5 afios)

Depreciacion |Nuevo Valor |Depreciacion _[Nuevo Valor |Depreciacién [Nuevo Valor [Depreciacién |Nuevo Valor
$18,266.67 | $9,133.33 | $6,088.89 | $3,044.44 [ $2,029.63 | $1,014.81 $1,014.81 $26,385.19
$4,650.00 | $4,650.00 | $2,325.00 | $2,325.00 [ $1,162.50 | $1,162.50 $581.25 $581.25 $581.25 $8,718.75
$4,650.00 | $4,650.00 | $2,325.00 | $2,325.00 [ $1,162.50 | $1,162.50 $581.25 $581.25 $581.25 $8,718.75
$9,533.33 $4,766.67 $3,177.78 $1,588.89 $1,059.26 $529.63 $529.63 $13,770.37
$23,200.00 $9,283.33 $3,869.44 $2,706.94 $57,593.06

Nota: Se considerd como valor maximo 5 afios de depreciacion segun informe emitido por SUNAT.

Para poder hacer referencia a las ganancias de la empresa antes de depreciaciones es
necesario conocer el EBITDA que no es mas que la suma de la utilidad operativo mas el

monto depreciado (hallado en el cuadro anterior). Con ello obtenemos:
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Tabla 22: Proyeccion Ebitda

Utilidad operativa

Depreciacion

EBITDA

S/ 100,946.61

S/ 76,560.00

S/ 177,506.61

Utilidad operativa

Depreciacion

EBITDA

S/ 100,946.61

S/ 30,635.00

S/ 131,581.61

Utilidad operativa

Depreciacion

EBITDA

S/ 100,946.61

S/ 12,769.17

S/ 113,715.77

Utilidad operativa

Depreciacion

EBITDA

S/ 100,946.61

S/ 3,836.25

S/ 104,782.86

UNIVERSIDAD
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El motivo para hallar este indicador es para poder visualizar el valor del negocio pues

tenemos que calcular el EBITDA y multiplicarlo por 10. Con ello obtenemos:

Tabla 23: Valor del negocio

EBITDA: El valor del negocio:

[ ar ] Affo 1
Utilidad operativa Depreciacion EBITDA S/ 1,775,066.06
S/ 100,946.61 | S/ 76,560.00 | S/ 177,506.61

[ a2 ] Affo 2
Utilidad operativa Depreciacion EBITDA S/ 1,315,816.06
S/ 100,946.61 | S/ 30,635.00 | S/ 131,581.61

[ a3 ] Affo 3
Utilidad operativa Depreciacion EBITDA S/ 1,137,157.73
S/ 100,946.61 | S/ 12,769.17 | S/ 113,715.77

[ asa ] Affo 4
Utilidad operativa Depreciacion EBITDA S/ 1,047,828.56
S/ 100,946.61 | S/ 3,836.25 | S/ 104,782.86

Podemos concluir indicando que el valor del negocio generaria rentabilidad y recuperacion

de lo invertido. Ademas, genera valor para los accionistas.

7.7 Balance general:
Finalmente, es preciso analizar el estado de situacion de la empresa a través de un informe

financiero — contable en un momento determinado, en este caso, al cierre del afio 1.
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Tabla 24: Balance general

ACTIVO CORRIENTE MONTO SOLES PASIVO CORRIENTE MONTO SOLES
Caja y Bancos s/ 420,952.25 Cuentas por Pagar Comerciales s/ 456,194.96
Cuentas por Cobrar s/ 269,155.03 Cuentas por Pagar a Vinculadas s/ 56,838.00
Inventario inicial S/ 87,454.00 Otras Cuentas por Pagar S/ 58,908.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S/ 777,561.28 TOTAL PASIVO CORRIENTE S/ 553,705.00

ACTIVO NO CORRIENTE MONTO SOLES PASIVO NO CORRIENTE MONTO SOLES
Inmuebles, Maquinaria y Equipo (neto de depreciacién acumulada) S/ 76,560.00 Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos Pasivo S/ 30,283.98
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE S/ 76,560.00 TOTAL PASIVO NO CORRIENTE S/ 30,283.98
TOTAL PASIVO S/ 589,459.77

PATRIMONIO MONTO SOLES
Capital S/ 76,560.00
Capital Social S/ 104,673.71
Resultados del ejercicio S/ 70,662.62
TOTAL PATRIMONIO NETO S/ 251,896.33

TOTAL ACTIVO | S/ 854,121.28 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO | S/ 854,121.28 |

Como conclusiones, podemos ver que el activo pasivo es mayor que el activo pasivo;

esto quiere decir que la empresa muestra solvencia para poder asimilar y cumplir con sus

obligaciones a corto plazo lo que hace que la empresa sea solvente y ratifique todos los

indicadores financieros analizados anteriormente.
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9. ANEXOS
Modelo de encuesta:

1. ¢ En qué distrito se encuentra su negocio?

2. ¢Cual es la frecuencia con la que abastece su negocio?
a) Semanal  b) Quincenal c¢) Mensual d) Otros (especificar)
3. ¢Cuanto es el gasto promedio de la compra que realiza?

4. ¢ Qué bebidas alcoholicas compra en mayor volumen?

a) Whisky b) Ron c) Vodka
d) Pisco — Vinos e) Champagne

5. ¢ Qué marcas de estas bebidas compras con mayor frecuencia?
Deriva de la pregunta 4

6. ¢ Qué bebidas alcohdlicas se venden o consumen menos?
a) Whisky b) Ron c) Vodka
d) Pisco — vinos e) Champagne

7. ¢ Qué beneficios tiene con su distribuidor actual?
a) Descuento en la compra b) Despacho a domicilio

c) Crédito en compras d) Otros (especificar)

8. ¢ Si tiene un descuento de cuanto es? Deriva de la 7

a)3% Db)4% c)5% d)6% e) Otros (especificar)

9. ¢Si compra al crédito a cuantos dias?

a) 7dias b) 15dias c) 30 dias

d) 60 dias e) Compra al contado

10. ¢ Cuéles son las desventajas de su distribuidor actual?
a) No despacho b) Cobro por despacho
c) Mercaderia de contrabando d) Falta de atencion al cliente
e) (especificar)

11. ¢ Cuanto es el tiempo de entrega de tu pedido?

a) Mismo dia b) Dia siguiente

12. ¢Cual de los siguientes atributos son determinantes al elegir

un distribuidor?
a) Precio b) Reparto a domicilio  ¢) Promociones
d) Atencién al cliente e) Otros (especificar)

13. ¢ Cual de los siguientes canales de atencion utiliza con mayor

frecuencia?
a) Llamada telefonica b) WhatsApp
c) Messenger Facebook d) Correo electrénico

e) Presencial f) Otros (especificar)
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14. ¢En qué presentacion se consumen bebidas alcoholicas con
mayor frecuencia?

a)  750ml by  1000ml

C) 2500ml d) Otros (especificar)

15. ¢ Usted también compra cigarros por mayor?

a) Si b) No

16. ¢ Compra cigarros y licores en diferentes distribuidores?
a) Si b) No, ¢;por qué?

17. ¢Estaria dispuesto a comprar ambos productos en un solo
distribuidor?

a) Si, ¢por qué? b) No, ¢por qué?
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Resultados de la encuesta: Tamaro de muestra 10 personas

1. ¢En qué distrito se encuentra su negocio?

CLIENTES EN DISTRITOS POR ZONAS

CENTRO NORTE ESTE RESIDENCIAL

EDISTRITO1 mDISTRITO 2 DISTRITO 3 SUMA

2. ¢Cual es la frecuencia con la que abastece su negocio?

FRECUENCIA DE ABASTECIMIENTO

B Semanal

Quincenal
40%

B Quincenal
Mensual

Otros

3. (Cuénto es el gasto promedio de la compra que realiza?

Promedio semanal: 6650 soles

4. ¢Que bebidas alcohdlicas compra en mayor volumen?
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BEBIDAS COMPRADAS EN MAYOR VOLUMEN

B Whisky
. M Ron
Pisco — Vinos

50%

Vodka
Pisco — Vinos

B Champagne

5. ¢Qué marcas de estas bebidas compras con mayor frecuencia? Deriva de la pregunta 4

BEBIDAS COMPRADAS
CON MAYOR FRECUENCIA

WHISKY PISCO Y VINO RON

= BEBIDA 1 BEBIDA 2 BEBIDA 3 BEBIDA 4 BEBIDAS5 mSUMA
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6. ¢Qué bebidas alcohdlicas se venden o consumen menos?

BEBIDAS ALCOHOLICAS
DE MENOR VENTA O CONSUMO

B Whisky
Whisky

30% M Ron

Champagne Vodka

50%

Pisco — Vinos

B Champagne

7. ¢Qué beneficios tiene con su distribuidor actual?

BENEFICIOS CON ACTUAL DISTRIBUIDOR

Ninguno
22%

W Descuento
Descuento M Despacho
45% .
Crédito
Otros

H Ninguno

11%
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8. ¢Si tiene un descuento de cuanto es?

DiAS DE CREDITO
15 dias
10%

W 7 dias

m 15 dias
30 dias
60 dias

B Contado

80%

9. ¢Cudles son las desventajas de su distribuidor actual?

DESVENTAJAS CON DISTRIBUIDOR ACTUAL

B No despacho

Otros M Cobro x despacho
40% No despacho Mercaderia ilegal
50%
Cobro x No atc
despacho = Otros

10%
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10. ¢Si compra al crédito a cuantos dias?

DIiAS DE ESPERA POR CREDITO
15 dias

10%

30 dias
10%

W 7 dias
| 15 dias
m 30 dias
60 dias
H Contado
Contado
80%
11. ;Cuénto es el tiempo de entrega de tu pedido?
TIEMPO DE ENTREGA DE PEDIDO
B Mismo Dia

H Dia Siguiente

Dia Siguiente
100%
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12. ;Cual de los siguientes atributos son determinantes al elegir un distribuidor?

ATRIBUTOS PARA ELECCION DE DISTRIBUIDOR

M Precio
Reparto

30% M Reparto
Promociones
Atencion

B Otros

13. ¢ Cuél de los siguientes canales de atencion utiliza con mayor frecuencia?

CANALES DE ATENCION
DE MAYOR USO

H Llamada
0,
30% B WhatsApp

Messenger
Presencial E-mel
60% M Presencial
m Otros
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14. ;En que presentacion se consumen bebidas alcohdlicas con mayor frecuencia?

CONSUMO DE BEBIDAS ALCOHOLICAS
(PRESENTACIONES)

H 750ml
= 1000ml
2500ml
Otros
15. ¢ Usted también compra cigarros por mayor?
CONSUMO DE CIGARROS
msi
m No
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16. (Compra cigarros y licores en diferentes distribuidores?

COMPRA DE CIGARROS Y LICORES
EN DIFERENTES DISTRIBUIDORES

mSi

= No

17. ¢Estaria dispuesto a comprar ambos productos en un solo distribuidor?

COMPRA DE CIGARROS Y LICORES
EN UN SOLO DISTRIBUIDOR

mSi

M No
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Preguntas para expertos en el sector de Licoreria

Preguntas para administrador de licoreria

1. ¢Cuantos clientes tienes en cartera (Lima y provincia)?

2. ¢Cuantos atiendes de manera semanal y mensual?

3. ¢COmo se encuentran segmentados tus clientes?

4. ;Qué promociones manejas?

5. ¢Qué marcas vendes mas en whisky, ron, vino y piscos?

6. ¢En qué se basa su estrategia de marketing?

7. ¢ Tienen publicidad en redes sociales?

8. ¢Cuentan con un contrato de exclusividad con algun proveedor? ¢Cual?

9. ¢Cuanto de margen de rentabilidad deja el negocio para los accionistas?

En este caso, el administrador estuvo bastante ocupado por sus actividades laborales y no fue
posible realizar la video llamada, por lo que se procedi6 a enviar un correo y estas fueron sus

respuestas

From: Sucursal Ayacucho <sucursal_ayacucho@jandysac.com>

Date: jue., 9 de mayo de 2019 8:56 a. m.

Subject: INFO

To: <vasquez.evr1190@gmail.com>

Cc: <edwillreycampu@gmail.com>
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Srta. Erica Vasquez.

Buen dia, las respuestas al cuestionario enviado son:

1. Como clientes fijos son entre 180 y 200 clientes (bodegas, bares, discotecas) y los demés

son clientes de paso que llegan a bordear los 500 al mes.

2. De manera semanal son aproximadamente entre 50 y 80 (bares y discotecas) y mensuales

entre 100 y 120 clientes (bodegas pequefias).

3. Mis clientes se encuentran en diferentes categorias, por ejemplo: segun su giro (bodegas,
bares, discotecas), segun su frecuencia de visita (diaria, semanal, quincenal, mensual), segin
su forma de pago (contado, crédito), segun sus necesidades (compra licores comerciales o

compra licores Premium), etc.

4. En el local se manejan 2 tipos de promociones (internas y del proveedor) por ejemplo: este
mes tenemos el whisky red Label x 750 ml a: S/45.00 x botella (promocion del proveedor) y
el par tenemos la promocion de whisky old times x 750 ml + guarana x 3 litros + 1 bolsa de

hielo de 2 kilos a: S/25.00 (promocion interna).

5. Las marcas que mas se venden son: WHISKY:: old times, Johnnie Walker, RON: Cartavio

y flor de cafia, VINO: tabernero y navarro correas, PISCO: Queirolo y 4 gallos.

6. Nuestra estrategia de marketing en tienda se basa en tener la maxima visibilidad y orden en
nuestros productos, ademas de siempre contar con novedades y promociones atractivas,
también en lograr transmitir al cliente que nuestros productos son 100% originales para lograr

su retorno en una siguiente compra.
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7. Si contamos con una pagina de Facebook con el nombre de la licoreria en redes sociales,
en las cuales transmitimos sobre alguna promocion especial o algin cambio de horario por

feriados.

8. Los contratos de exclusividad son Unicamente para los muebles, exhibidores o frios que

son traidos por cada proveedor, por ejemplo: frio de coca cola debe ir solo su marca propia.

9. El margen de rentabilidad es flexible segun la cantidad de compra, la promocién del
proveedor por campafa o el producto a vender, pero en promedio se maneja entre el 15%

hasta el maximo de 35%.
Saludos.

William Reyna Campuzano

ADMINISTRADOR

Sucursal Ayacucho

Distribuidora Jandy S.A.C.
976416885 953886338

(066) 318421

LinkedIn

https://www.linkedin.com/in/edwin-william-reyna-campuzano-20074116b
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Edwin William Reyna Campuzano Distribuidora Jandy SAC
Administrador de sucursal en Distribuidora Jandy o contactos

SAC

Peru

Tabaco

Ve el perfil completo de Edwin

William Reyna Campuzano.

Preguntas para profesional en distribucién de licores

1. ;Qué es lo mas complejo de gestionar en la distribucion?

2. ¢Cual es la mision de persona en almacén?

3. ¢Como conocer la capacidad de inventarios para Hevari?

4. ¢ Los objetivos de ventas son necesarios para el control de inventarios?

5. ¢Cuales serian las claves para reducir el tiempo de entrega?

6. ¢Cual es el mayor riesgo a la hora de transportar licores?

7. ¢Cuales son los canales de distribucion que maés se utilizan en la venta de licores?

8. ¢ Qué estrategia de distribucion encuentra adaptable para una empresa pequefia como

Hevari?
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9. ¢Cree importante la implementacion de una politica de logistica en la empresa?

El profesional que nos ayudo en esta entrevista, fue el Mg, Luis Carrasco Chanamé, la

entrevista fue grabada, se brinda archivo.

LinkedIn

https://pe.linkedin.com/in/luis-augusto-carrasco-chanam%C3%A9-1026bb84

Luis Augusto Carrasco Chanamé 1 contacto

Perti

Ve el perfil completo de Luis

Augusto Carrasco Chanameé.
iEs gratis! Unete a Linkedin

Tus colegas, tus compafieros de clase y 500 millones
mas de profesionales estan en Linkedin.
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Preguntas para Gerente General de Hevari

1. ¢Como nacid la idea de una nueva unidad de negocio?

2. ¢Cual es tu ventaja frente a la competencia?

3. ¢Crees que esta ventaja es facil de igualar?

4. ¢En cuénto tiempo esperas obtener la rentabilidad del proyecto?

5. ¢Cuéntos pedidos estimas recibir de manera semana y mensual?

6. ¢Crees que el area de almacén y ventas estan preparados para este nuevo reto?

7. ¢Cual cree es la mayor desventaja de los productos a comercializar?

8. ¢Cree que la publicidad y promocion que maneja la empresa es la correcta para llegar a

nuevos clientes?

9. ¢(Como visualiza a su empresa en los proximos cinco afos?

El profesional que nos ayudo en esta entrevista, fue el Gerente General, Hermes Vasquez

Rivera, la entrevista fue grabada, se brinda archivo.

Se adjunta CV
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