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RESUMEN EJECUTIVO 

El negocio pertenece al rubro de comunicaciones y consiste en la 

comercialización al por mayor de celulares y accesorios, ofreciendo novedades 

y calidad de servicio. El público objetivo al que se atenderá son vendedores 

minoristas de celulares y accesorios de la zona norte del Perú: Tumbes, Piura, 

La Libertad, Lambayeque, Cajamarca y Amazonas; y estará ubicado en 

Chiclayo. 

Los competidores existentes son pocos y son negocios empíricos y cuya 

estrategia principal es ofrecer precios bajos. 

Es una excelente oportunidad de negocio por dos razones principales: Existe un 

mercado importante por atender y con una demanda insatisfecha del 80%, un 

sector importante de los clientes minoristas tiene la necesidad de los productos 

y no lo encuentran en la zona, tienen que comprar de Lima. Por otra parte, brinda 

una importante rentabilidad y una recuperación de la inversión en plazo 

razonable para los inversionistas. 

En el mundo en general, tener un celular es parte de la vida de las personas. La 

demanda de celulares es elevada, llegando los peruanos a tener un promedio de 

1.22 celulares por persona. 

La ventaja competitiva del negocio será que se tendrá una fuerte actividad a nivel 

online y de manera profesional, con novedades y calidad de servicio al cliente.  

El nivel de inversión que se requiere es de S/ 239,849 y esencialmente será para 

cubrir las necesidades de equipamiento y para el capital de trabajo. Los socios 

aportaran el 46% del total de la inversión y el 54% se completará con 

financiamiento bancario. 
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La evaluación del proyecto señala la conveniencia de invertir en el negocio. 

Efectivamente, el Valor Actual Neto Económico (VANE) es de S/ 837,776, monto 

bastante mayor que cero; la Tasa Interna de Retorno Económica (TIRE) es de 

125%, mucho mayor que la WACC (16.80%), la relación Beneficio/Costo es 1.22, 

y el período de recuperación de la inversión es en el primer año, un tiempo 

razonable. 
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CAPITULO I: ORGANIZACIÓN Y ASPECTOS LEGALES 

1.1. Nombre o razón social 

El nombre con el cual se registrara la empresa en la Superintendencia Nacional 

de Registros Públicos (SUNARP) es “ADCEL Enterprise S.A.C.”. Las letras “AD” 

se eligieron por ser las iniciales de Alfonso Delgado, “CEL” se eligió por ser las 

primeras letras de la palabra celular y a la vez por ser de fácil pronunciación y 

recordación. Además, se agregó “Enterprise” por ser una palabra en ingles que 

significa empresa. 

Existen distintas denominaciones de empresas en el Perú: 

- Sociedad Anónima (S.A.) 

- Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) 

- Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) 

- Empresa individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.) 

De estas denominaciones la empresa “ADCEL Enterprise SAC.” se adecua a 

una Sociedad Anónima Cerrada “SAC” por tener mínimo dos socios 

1.2. Actividad Económica o Codificación Internacional  (CIIU) 

La Clasificación Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades 

económicas (CIIU) es la clasificación internacional de referencia de las 

actividades productivas. Su propósito principal es ofrecer un conjunto de 

categorías de actividades que se pueda utilizar para la reunión y difusión de 

datos estadísticos de acuerdo con esas actividades (Superintendencia Nacional 

de Aduanas y de Administración Tributaria, SUNAT). 

La actividad económica de la empresa ADCEL Enterprise SAC. se iniciará con 

el código CIIU 4652. 
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Tabla 1. 

Codigo CIIU del negocio 

 
Fuente: SUNAT 

 

1.3. Ubicación y Factibilidad Municipal y Sectorial  

El local de la empresa “ADCEL Enterprise SAC.” estará ubicado en la Av. 

Garcilazo de la Vega 210 Chiclayo, Lambayeque. 

 

Figura 1. Ubicación del local 

Fuente: Google Maps 

La zona de ubicación del negocio es un lugar estratégico y de fácil acceso y de 

acuerdo a los parámetros de zonificación está permitido por la municipalidad de 

Chiclayo para la actividad comercial. 

1.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha 

1.4.1. Objetivo general 

- Ingresar y posicionarse en el mercado del norte del Perú y sostenerse en 

el tiempo. 

Código Descripción de la actividad económica

Grupo: 465 Venta al por mayor de maquinaria, equipo y materiales.

Clase: 4652
Venta al por mayor de equipo, partes y piezas electrónicos 

y de telecomunicaciones.
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1.4.2. Objetivos específicos 

- Satisfacer la demanda de mercado del norte del Perú 

- Brindar productos de calidad 

- Contribuir con la sociedad, cuidando el medio ambiente, manteniendo 

buenas relaciones con la comunidad, creando un ambiente agradable en 

el trabajo. 

1.4.3. Misión 

Somos una empresa comercializadora de celulares y accesorios que ofrecemos 

a nuestros clientes productos de calidad; con ética, eficiencia y confiabilidad, 

orientada a satisfacer las necesidades y anhelos de nuestros clientes. 

1.4.4. Visión 

Ser la empresa líder en la comercialización de celulares y accesorios en la zona 

norte del Perú, siendo una empresa rentable, con responsabilidad social y 

sostenibilidad, orientada a generar valores entre nuestros trabajadores. 

1.4.5. Valores 

- Respeto: Tener buenas relaciones con nuestros clientes, empleados, 

proveedores y cumpliendo con las normas establecidas por ley. 

- Compromiso: Comprometidos con las necesidades del cliente. 

- Responsabilidad: Cumplimiento con los pedidos de nuestros clientes. 

- Calidad de servicio: Brindar una atención de calidad al cliente 

- Trabajo en equipo: La participación del personal para lograr los objetivos 

de la empresa. 

- Responsabilidad social: Contribuir con el desarrollo social y económico 

creando fuentes de trabajo. 
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1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequeña empresa característicos 

El Decreto Legislativo Nº 1086, que aprueba la Ley de Promoción de la 

Competitividad, Formalización y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa y del 

Acceso al Empleo Decente, y su Reglamento aprobado por el Decreto Supremo 

Nº 008-2008-TR.Decreto Legislativo Nº 1086 busca promover la formalización 

de los negocios pequeños, así como su crecimiento, aumentando su 

productividad, y posibilitando su paulatina formalización, a través de medidas de 

reducción de costos laborales, además de incentivos tributarios, beneficios de 

financiamiento, así como el acceso a derechos laborales como la seguridad 

social y el régimen pensionario. 

Esta norma legal define las microempresas, como aquellas que tiene hasta diez 

(10) trabajadores y sus ventas anuales no superen las 150 Unidades Impositivas 

Tributarias, siendo las pequeñas empresas, aquellas que cuenten hasta con 

(100) trabajadores inclusive, y que tengan ventas anuales hasta por el monto 

máximo de 1,700 Unidades Impositivas Tributarias. 

La UIT para el año 2020 es de S/ 4,300. 

Por lo tanto, la empresa “ADCEL Enterprise SAC.” será considerada como una 

pequeña empresa por tener ventas mayor a 150 UIT (645,000 soles), y como tal 

se registrará en el Registro Nacional de la Micro y Pequeña Empresa (REMYPE) 

para acogerse a los beneficios. 

Los requisitos para inscribirse en el sistema REMYPE son los siguientes: 

- El RUC de la empresa debe encontrarse vigente. 

- Contar con Usuario y Clave SOL del RUC 

- Tener como mínimo un trabajador, para afiliarte. 
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- No pertenecer al rubro de bares, discotecas, casinos y juegos de azar. 

- El trámite demora 7 días, luego del cual tienen que entregar la constancia 

de acreditación. 

1.6. Estructura Orgánica 

La estructura orgánica de la empresa “ADCEL Enterprise SAC.” está conformado 

de la siguiente manera: 

Gerente 

- Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y 

largo plazo. 

- Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de 

las funciones y los cargos. 

- Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un líder dentro de 

ésta. 

- Controlar las actividades planificadas comparándolas con lo realizado y 

detectar las desviaciones o diferencias. 

- Decide respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal 

adecuado para cada cargo. 

Jefe de Ventas 

- Coordina y aumenta el porcentaje de ventas en función del plan 

estratégico organizacional. 

- Coordina los planes de ventas semanal, mensual y anual. 

- Realiza investigación de mercado para identificar posibilidades de venta 

y evaluar las necesidades del cliente 
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- Busca nuevas oportunidades de venta a través de llamadas, el 

establecimiento de contactos y los medios sociales. 

- Fija reuniones con posibles clientes para conocer sus necesidades y 

preocupaciones 

Jefe de administración 

- Define en conjunto con la gerencia la fijación y conducción de las políticas 

y estrategias del negocio. 

- Planifica, coordina, dirige y controla las actividades de finanzas (tesorería, 

presupuesto, administración de efectivo, análisis financiero, costos e 

impuestos). 

- Preparar informes financieros periódicos y analizar variaciones 

significativas con relación a períodos anteriores. 

- Realizar las adquisiciones de productos coordinando con la gerencia y 

con los proveedores.  

- Asegurar que se mantengan los adecuados archivos y/o registro sobre la 

información financiera-contable de la empresa. 

 

Figura 2. Organigrama de la empresa 

Fuente: Elaboración propia 
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1.7. Cuadro de asignación de personal 

El cuadro de asignación de personal es un documento de gestión institucional 

que contiene los cargos definidos y aprobados de la entidad. 

La empresa ADCEL Enterprise SAC., el primer año de inicio de sus actividades 

contara con 3 trabajadores a tiempo completo en los siguientes cargos: Gerente, 

jefe de ventas y jefe de administración. 

A partir del segundo año de sus actividades la empresa ha estimado contratar a 

2 personas a tiempo completo para los siguientes cargos: secretaria y asistente 

de ventas. 

Tabla 2. 

Cuadro de asignación de personal 

 
Fuente. Elaboración propia 

El primer año se tiene presupuestado pagar 88,938 soles en personal: Gerente, 

jefe de administración y jefe de ventas. 

1.8. Forma Jurídica Empresarial 

La empresa se ha constituido como una sociedad porque son tres los socios del 

negocio. El tipo de sociedad será la Sociedad Anónima Cerrada – S.A.C. 

La Sociedad Anónima Cerrada – SAC., tiene las siguientes características: 

- Es una figura de empresa pequeña o mediana, familiar. 

- Requiere mínimo 2 socios y máximo 20 

Vacac. Essalud Gratific. CTS

15 días 9% 1/2 rem. 15 días

Gerente 2500 1 2,500 28,750 1,250 2,700 2,500 1,250 36,450

Secretaria 1200 1 1,200 13,800 600 1,296 1,200 600 17,496

Jefe de ventas 1800 1 1,800 20,700 900 1,944 1,800 900 26,244

Jefe de administración 1800 1 1,800 20,700 900 1,944 1,800 900 26,244

Asistente de ventas 1200 1 1,200 13,800 600 1,296 1,200 600 17,496

Total S/ 123,930

Cargo

Remun. 

Individu

al

Cant.
Remun. 

mensual

Remun. 

anual

Total 

anual
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- Es de responsabilidad limitada 

- No es obligatorio contar con directorio 

- La venta de acciones de un socio puede ser realizada directamente al 

comprador sin necesidad de hacerlo a través de un notario. 

Se ha elegido esta forma jurídica debido a que la empresa iniciara sus 

actividades con aporte de los socios y un porcentaje es con financiamiento 

bancario. 

De acuerdo a la SUNARP, los pasos que se siguen para registrar una empresa 

en registros públicos son los siguientes: 

 

Figura 3. Pasos para registrar una empresa 

Fuente: SUNARP 

- La reserva de nombre: Es el paso previo a la constitución de una 

empresa o sociedad. No es un trámite obligatorio, pero sí recomendable 

para facilitar la inscripción de la empresa o sociedad en el Registro de 

Personas Jurídicas de la SUNARP. Durante la calificación de la Reserva 

de Nombre, el registrador público tiene que verificar si existe alguna 

igualdad o coincidencia con otro nombre, denominación, completa o 

abreviada. En caso de no existir una empresa con un nombre similar se 
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tiene que hacer la reserva de nombre, el cual tiene una duración de 30 

días. 

- Elaboración de la Minuta de Constitución de la Empresa o Sociedad: 

A través de este documento el titular de la empresa o los miembros de la 

sociedad manifiestan su voluntad de constituir la persona jurídica. El acto 

constitutivo consta del pacto social y los estatutos. 

- Aporte de capital: Podrá aportarse dinero, el cual se acreditará con el 

documento expedido por una entidad del sistema financiero nacional; o 

bienes (inmuebles o muebles, en estos últimos se entienden los derechos 

de crédito) los que se acreditarán con la inscripción de la transferencia a 

favor de la empresa o sociedad, con la indicación de la transferencia en 

la escritura pública o con el informe de valorización detallado y el criterio 

empleado para su valuación, según sea el caso. 

- Elaboración de Escritura Pública ante el notario: Una vez redactado el 

acto constitutivo, es necesario llevarlo a una notaría para que un notario 

público lo revise y lo eleve a Escritura Pública. De esta manera se 

generará la Escritura Pública de constitución. Este documento debe estar 

firmado y sellado por el notario y tener la firma del titular o los socios, 

incluidos los cónyuges de ser el caso. El costo y el tiempo del trámite 

dependerán de la notaría que se elija. 

- Inscripción de la empresa o sociedad en el Registro de Personas 

Jurídicas de la SUNARP: Ya sea en el Registro de Sociedades, para las 

sociedades anónimas cerradas, abiertas, sociedad comercial de 

responsabilidad limitada; o en el Registro de Empresa Individual de 

Responsabilidad Limitada. En la SUNARP se obtendrá un asiento registral 
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de inscripción de la empresa o sociedad como persona jurídica. Este 

procedimiento normalmente es realizado por el notario. El plazo de 

calificación es de 24 horas desde la presentación del título. Se debe 

recordar que la Persona Jurídica existe a partir de su inscripción en los 

Registros Públicos. 

1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI 

Registrar la marca es el procedimiento a través del cual se registra o inscribe la 

marca en una entidad oficial como es el Instituto Nacional de Defensa de la 

Competencia y de la Protección de la Propiedad Intelectual (INDECOPI). 

Los requisitos son: 

- Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud 

correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el administrado). 

- Indicar los datos de identificación del(s) solicitante(s): 

 Para el caso de personas naturales: consignar el número del 

Documento Nacional de Identidad (DNI), Carné de Extranjería (CE) 

o Pasaporte e indicar el número del Registro Único de 

Contribuyente (RUC), de ser el caso. 

 Para el caso de personas jurídicas: consignar el número del 

Registro Único de Contribuyente (RUC), de ser el caso. 

 En caso de contar con un representante, se deberá de indicar sus 

datos de identificación y será obligado presentar el documento de 

poder. 

- Señalar el domicilio para el envío de notificaciones en el Perú (incluyendo 

referencias, de ser el caso). 
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- Indicar cuál es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, 

tridimensional, figurativo u otros). 

 Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se deberá adjuntar 

su reproducción (tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 

5 cm de ancho en blanco y negro o a colores si se desea proteger 

los colores). 

 De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo 

al correo electrónico: logos-dsd@indecopi.gob.pe (Formato 

sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles). 

- Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea 

distinguir con el signo solicitado, así como la clase y/o clases a la que 

pertenecen. Para saber las clases a las cuáles pertenecen los productos 

o servicios a distinguir, se sugiere entrar al buscador PERUANIZADO. 

- En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se deben 

indicar agrupados por la clase, precedidos por el número de clase 

correspondiente y en el orden estipulado por la Clasificación Internacional 

de Niza. 

- Firmar la solicitud por el solicitante o su representante. 

- Adjuntar la constancia de pago del derecho de trámite, cuyo costo es 

equivalente al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una 

clase solicitada, esto es S/. 534.99 Nuevos Soles. Este importe deberá 

pagarse en el Banco de la Nación dependiendo a la región donde se 

registrara. 
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Figura 4. Logo empresa ADCEL Enterprise SAC. 

Fuente. Elaboración propia 

 

1.10. Requisitos y Trámites Municipales 

Para que funcione el negocio se debe obtener la licencia de funcionamiento 

expedida por la municipalidad de Chiclayo, y de acuerdo al Texto Único de 

Procedimientos Administrativos (TUPA), los requisitos para gestionar la Licencia 

de Funcionamiento en la Municipalidad de Chiclayo son los siguientes: 

 

Figura 5. Requisitos generales para obtener licencia de funcionamiento 

Fuente: Municipalidad de Chiclayo 

El pago por derecho de trámite para obtener la licencia de funcionamiento para 

un área de 100 m2 es de S/ 460.00. 
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Para todo esto, Defensa Civil inspeccionará si el local cumple con las normas 

relacionadas a la seguridad. Si hubiese alguna observación, se tiene 15 días 

para resolverlo. Si no hubiese observaciones en un plazo de 30 días se obtendrá 

la licencia de funcionamiento. 

1.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtención del RUC y 

Modalidades 

Existen cuatro regímenes tributarios a la cuales puede acogerse la empresa. 

Nuevo Régimen Único simplificado (NRUS), Régimen Especial de Impuesto a la 

Renta (RER), Régimen MYPE Tributario (RMT) y Régimen General (RG). 

Tabla 3. 

Cuadro comparativo de los regímenes tributarios 

 
Fuente: SUNAT 
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La empresa ADCEL Enterprise SAC. se acogerá al régimen MYPE Tributario por 

las características que tiene. 

1.12. Registro de Planillas Electrónica (PLAME) 

La la Planilla Mensual de Pagos (PLAME) es el segundo componente de la 

Planilla Electrónica, que comprende información mensual de los ingresos  de los 

sujetos inscritos en el Registro de  Información  Laboral  (T-REGISTRO),  así 

como de los prestadores de servicios que obtengan rentas de 4ta Categoría; los 

descuentos, los días laborados y no laborados, horas ordinarias y en 

sobretiempo del trabajador; así como información correspondiente a la base de 

cálculo y la determinación de los conceptos tributarios y no tributarios cuya 

recaudación le haya sido encargada a la SUNAT. 

La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la información consignada en 

el T-REGISTRO. 

El programa se descarga desde la página web de la SUNAT, en el cual se 

elabora la declaración jurada y se envía mediante SUNAT Operaciones en Línea 

(SOL). 

 

Figura 6. Ingreso a T-Registro 

Fuente: SUNAT 
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Figura 7. Planilla Electrónica – PLAME 

Fuente: SUNAT 

 

1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral 

Las normas vigentes del Perú establecen dos tipos de regímenes laborales: 

régimen laboral general y régimen laboral especial. 

Según el Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo (2019) explica que el 

régimen laboral especial está dirigido a fomentar la formalización y desarrollo de 

la micro y pequeña empresa. 

La empresa ADCEL Enterprise SAC.  se acogerá al régimen laboral especial por 

sus características al funcionar como pequeña empresa. 
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Tabla 4. 

Cuadro comparativo de beneficios laborales Micro y pequeña empresa 

 
Fuente: MTPE (2019) Boletín Informativo Laboral, N° 85, enero 2019. 

1.14. Modalidades de Contratos Laborales 

El contrato de trabajo es un acuerdo entre un trabajador y un empleador, por 

medio del cual el primero se compromete a prestar un servicio al segundo, bajo 

relación de dependencia, a cambio de un salario previamente acordado.  

De acuerdo al Decreto Legislativo 728, Ley de productividad y competitividad 

laboral, en toda prestación personal de servicios remunerados y subordinados, 
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se presume la existencia de un contrato de trabajo a plazo indeterminado. 

Existen tres tipos de contratos de trabajo. 

1.14.1. Contrato indefinido 

Este tipo de contrato no tiene fecha de término, siendo la única causal de despido 

una falta grave. El trabajador goza de todos los beneficios laborales: CTS, 

asignación familiar, gratificaciones, vacaciones, seguro social, entre otros. 

1.14.2. Contrato a plazo fijo o determinado 

En este tipo de contrato el trabajador y su empleador acuerdan que el vínculo 

laboral sea por un periodo determinado. El plazo para este tipo de contrato no 

puede ser mayor a cinco años; si pasa esto, su contrato se convierte en 

indefinido. 

Este tipo de contrato se subdivide en: 

- Temporal: Se da cuando se inicia una actividad o por la necesidad de 

mercado. Campaña escolaridad, día de la madre, campaña navideña, etc. 

se requiere mayor personal para cumplir con las metas. 

- Ocasional: Se da para cubrir necesidades imprevistas: suplencia, 

reemplazo por vacaciones, descanso pre o post natal, o alguna 

emergencia. 

- Accidental: Son para actividades específicas que se desarrollan en un 

determinado tiempo, el cual se conoce el inicio y fin de las actividades. 

1.14.3 Contrato a tiempo parcial 

Este contrato se conoce como part-time. La jornada laboral no supera las 4 horas 

diarias. A diferencia de los contratos anteriores, los trabajadores no gozan de 

beneficios laborales como CTS, vacaciones, indemnización por falta del 
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descanso vacacional ni la indemnización por despido arbitrario; pero sí de 

gratificaciones legales y derecho al descanso semanal obligatorio y feriados, 

horas extras, seguro social, seguro de vida, pensiones, asignación familiar, 

utilidades y sindicalización. 

La empresa ADCEL Enterprise SAC. se acogerá al contrato a plazo fijo. 

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas 

De acuerdo a la Ley Nº 26887 Ley general de Sociedades (artículo 188), el 

gerente de una empresa tiene la atribución de celebrar y ejecutar los actos y 

contratos ordinarios correspondientes al objeto social de la empresa. 

En general, el gerente de una empresa tiene facultades de suscribir contratos, 

de representaciones laborales, de financiamiento que le correspondan a la 

empresa. De todo ello se deriva una responsabilidad civil en base a los contratos 

que el gerente firma en el ejercicio de sus funciones. 

Por otra parte, por ser la empresa del tipo Sociedad Anónima cerrada, la 

responsabilidad de civil de los accionistas de la empresa es limitada, y en caso 

que se ejerzan acciones legales contra la empresa, esta se hará responsable 

con los bienes a su nombre. Sin embargo, en caso se declare que se realizó 

acciones fraudulentas el accionista o titular se hará responsable de las acciones 

realizadas. 

Referente a los contratos comerciales la empresa ADCEL Enterprise SAC. 

todavía no ha suscrito ningún tipo de contrato comercial por ser una empresa 

nueva que se encuentra en formación. Si a futuro amerita suscribir contratos 

comerciales, estos se regirán bajo las normas establecidas para estos casos. 
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO 

2.1. Descripción del entorno del mercado 

Analizar el entorno del mercado no solo es importante para identificar las 

oportunidades del negocio, sino también se analizarán las amenazas que existen 

para ingresar al mercado y que pueden afectar a la empresa en el futuro. 

2.1.1. La industria de las telecomunicaciones 

El Organismo Supervisor de Inversión Privada en Telecomunicaciones 

(OSIPTEL,2019) explica con detalle acerca del sector telecomunicaciones y 

explica los ingresos e inversiones de las diferentes empresas del sector. 

En el año 2018, el crecimiento de los ingresos en el sector telecomunicaciones 

mantuvo la tendencia creciente observada durante la última década, alcanzando 

una variación de +1.1% respecto al año anterior. Las inversiones, por su parte, 

se incrementaron 2.4% impulsado por las inversiones de las empresas 

Telefónica, Claro, Entel, Bitel y las inversiones en las redes regionales. 

La evolución de los ingresos e inversiones en el sector se ha desarrollado en un 

contexto donde la penetración del servicio móvil ha alcanzado el valor de 136.5 

con 42.1 millones de líneas móviles al cierre del año 2018. 

Precisamente, en el mercado de líneas móviles se ha manifestado un entorno de 

mayor competencia en el año 2018. Como evidencia de ello es el número de 

portaciones móviles registrada en este año, ya que el número de portaciones 

promedio mensuales ha sido 671 786, cifra significativamente superior al 

promedio del 2017, que fue de 277 735 portaciones. 
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En esta situación, las empresas Entel y Bitel han registrado una mayor 

participación al alcanzar conjuntamente el 33.8% de las líneas móviles el año 

2018, luego de que en los años 2016 y 2017 su participación conjunta alcanzara 

el 22.6% y 29.5%, respectivamente; mientras que Telefónica y Claro redujeron 

su participación al cierre de 2018 a 37.6% y 28%, respectivamente. 

Ingresos 

En el año 2018, los ingresos del sector telecomunicaciones se incrementaron 

1.1%, continuando con su tendencia creciente. (Ver Figura 8). 

 

Figura 8. Evolución de ingresos sector telecomunicaciones (en millones de soles) 

Fuente: Osiptel (2019) 

El incremento de los ingresos se explica por la contribución de las líneas de 

negocio “Venta de equipos”, “Televisión de Paga” y “Transmisión de datos y 

alquiler de circuitos” los cuales han incrementado sus ingresos en 31.9%, 6.3% 

y 9.8%, respectivamente (ver Tabla 5). 
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Tabla 5. 

Crecimiento de ingresos por línea de negocio (en millones de soles) 

 
Fuente: Osiptel (2019) 

Inversiones 

En cuanto a las inversiones del sector, estas han registrado al cierre del 2018 un 

monto de S/ 3,427 millones, mayor en 2.4% al monto de inversiones del 2017. 

Respecto a la composición de las inversiones a nivel de grupo económico, 

destaca en el monto total de inversiones el Grupo Telefónica con una 

participación de 38.7%, seguida por el Grupo Claro con el 21.8% y el Grupo Entel 

con el 19.2% (ver Figura 9). Asimismo, las inversiones en redes regionales las 

cuales se han destinado a la infraestructura de las redes, alcanzaron los S/ 482.4 

millones, constituyéndose en el 14% del total de las inversiones del sector en el 

año 2018. De esta manera, se evidencia que el ritmo de inversiones ha 

mantenido los niveles observados en años anteriores. 

En ese sentido, a partir del nivel de inversiones en el año 2018, se observa que 

las empresas del sector conjuntamente consideran que existe margen para 

obtener retornos positivos, ya que, si hubiera sido el caso que las empresas 

consideraran que existe pérdida de valor producto de la mayor competencia, se 

hubiera observado una reducción significativa en las inversiones. 
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Figura 9. Evolución de inversiones del sector telecomunicaciones por grupo 
económico y empresa (En millones de soles) 

Fuente: Osiptel (2019) 

2.1.2. Participantes de la industria de las telecomunicaciones 

Los operadores que participan en el mercado móvil o de teléfonos celulares son: 

Telefónica, Claro, Entel, Bitel e Inkacel. 

También, los clientes que utilizan los aparatos y servicios de telefonía celular y 

accesorios. 

Por otra parte, los proveedores de equipos, accesorios y diferentes servicios de 

telecomunicaciones 

Finalmente, están los competidores mayoristas de celulares y accesorios de la 

zona norte del Perú. 

2.1.2.1. Proveedores de celulares y accesorios 

2.1.2.1.1. Proveedores de celulares 

Los proveedores de celulares son los siguientes: 
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- Importa Perú 

 Razón social: Importa Perú E.I.R.L 

 Dirección: Av. Bolivia 180, Lima 

 Página web: www. peruimporta.com 

 Qué tipos de productos venden: Venta al por mayor de equipo, 

partes y piezas electrónicos y de telecomunicaciones 

 Condiciones de venta:  Las ventas incluyen el IGV y flete, aceptan 

depósitos y transferencias 

- Betech  

 Razón social: B-Tech International Perú S.A.C. 

 Página web: www.betechgroup.net/distribuidores/peru/ 

 Qué tipos de productos venden: Venta al por mayor y distribuidor 

de teléfonos celulares y smartphones 

 Condiciones de venta: Venta a través de depósitos y 

transferencias, ventas puestas en tienda que incluyen flete y el IGV 

- Lima Mobiles 

 Razón social: Lima Mobiles E.I.R.L. 

 Página web: www.limamobiles.com.pe 

 Qué tipos de productos venden: Comercialización de teléfonos 

celulares y tabletas 

 Condiciones de venta: Venta vía depósitos y transferencias, 

además brinda línea de crédito a mayoristas. 

 

2.1.2.1.2. Proveedores de accesorios 

Los proveedores de accesorios son los siguientes: 
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- Itelsistem 

 Razón social: Itelsistem SAC 

 Dirección: Av. Arequipa 1345 Santa Beatriz, Lima 

 Página web: www.itelsistem.com 

 Qué tipos de productos venden: Accesorios de celulares, tablets, 

memorias SD y otros. 

 Condiciones de venta: venta a través de depósitos y transferencias 

2.1.2.2. Líderes del mercado de celulares y accesorios, los competidores 

clave 

Competidores en Lambayeque 

- Solamente existe una empresa con poca presencia en internet. 

- Nombre/Razón social: Lead & Gym Technology S.A.C.  

- Dirección: Av. Pedro Ruiz Nro. 948, Chiclayo, Lambayeque 

- Página web: No tiene 

- Tipos de productos que venden: Accesorios y teléfonos móviles 

- Estrategias principales: Utiliza mensajes vía Whatsapp para ofrecer sus 

productos 

Competidores en la Libertad 

La empresa con mayor presencia en internet es Marcell World E.I.R.L. 

- Nombre/Razón social: Marcell World E.I.R.L.  

- Dirección: Jr. Grau - Stand 24 Nro. 689 Cc Inversiones Lima, Trujillo, La 

Libertad 

- Página web: No tiene 

- Tipos de productos que venden: Celulares y accesorios 
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- Estrategias principales: Venta a través de Facebook 

Competidores en Piura 

Existe una empresa que tiene mayor influencia y es Daritel Perú S.A.C. 

- Nombre/Razón social: Daritel Perú S.A.C. 

- Dirección: Calle las Gardenias Nro. 183 

- Página web: www.daritelperu.com 

- Tipos de productos que venden: Repuestos y accesorios de telefonía 

móvil 

- Estrategias principales: Venta a través de su página web, Facebook y vía 

mensajes a Whatsapp 

Competidores en Cajamarca, Tumbes y Amazonas 

No existen empresas mayoristas que vendan celulares y accesorios 

2.1.2.3. Los clientes o consumidores directos de los celulares y accesorios 

Los clientes o consumidores directos de los celulares y accesorios tienen las 

siguientes características: 

Tabla 6. 

Características de los clientes o consumidores 

Variable Características de los clientes o consumidores 

 

Geografía 

Viven en las ciudades de las regiones del norte del Perú 

(Tumbes, Piura, La Libertad, Lambayeque, Cajamarca y 

Amazonas). 

 

Demografía 

Son hombres y mujeres de 18 a 50 años con ingresos medios y 

altos. 

Son estudiantes, universitarios, profesionales, empresarios. 

Psicografía Son modernas, progresistas, sofisticados 

Fuente: Elaboración propia 
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2.1.2.4. Los sustitutos directos de los celulares y accesorios 

Los productos sustitutos de los celulares son: 

Computadoras personales con conexión a Internet 

Los clientes pueden comunicarse utilizando la computadora personal e Internet 

a través de correo electrónico y video telefonía como Zoom y Google Meet. 

También para utilizar los juegos electrónicos 

Teléfonos clásicos 

Solamente para hacer y recibir llamadas, para las comunicaciones básicas. 

2.1.3. La estructura general de la industria de telecomunicaciones 

De acuerdo al Ministerio de Transportes y Comunicaciones, el sector 

telecomunicaciones se sustenta en los siguientes elementos que componen el 

ecosistema digital (Figura 10): 

Oferta: Constituido por la infraestructura y los servicios 

Demanda: Constituido por los usuarios y las aplicaciones 

 

Figura 10. Ecosistema digital Perú 

Fuente: Ministerio de Transportes y Comunicaciones 
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2.1.4. Cambios recientes de la industria de telecomunicaciones 

De acuerdo al presidente del consejo directivo de Osiptel, Rafael Muente, el 

sector de telecomunicaciones seguirá en un proceso de expansión en un entorno 

de pos coronavirus debido a la demanda intensiva por sus servicios. 

Según el Instituto Nacional de Estadística e Informática  (julio de 2020), el 

panorama para el sector telecomunicaciones es positivo. El índice de producción 

del sector telecomunicaciones y otros servicios de información, registró un 

aumento de 4.60%, debido a la expansión de las telecomunicaciones. 

Las telecomunicaciones fueron impulsadas por el servicio de telefonía móvil y el 

servicio de internet, muy demandados y configurados dentro de una actividad 

económica esencial, en situación de Estado de Emergencia Sanitaria Nacional 

desde marzo del 2020. 

2.1.5. Análisis del sector: participación del mercado 

Debido a la mayor intensidad de la competencia la participación de mercado de 

cada empresa ha ido variando, como se observa en la figura 11. Aunque 

Telefónica sigue teniendo la mayor participación que sus competidores, ha 

disminuido significativamente su participación, del 53.7% al 37.2% en 3 años; 

mientras que Entel y Bitel han logrado aumentar significativamente su 

participación en el merado a niveles de 18.5% y 15.3%, respectivamente.  
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Figura 11. Evolución de la participación en el Mercado móvil de las empresas 

2015 - 2018 

Fuente: Osiptel (2019) 

2.1.6. Análisis del sector: Consumo per cápita 

Guevara (2019), señala que según la U.S. Census Bureau, en el Perú existen 

39.080 millones de teléfonos móviles. Por otra parte, El Instituto Nacional de 

Estadística e Informática (INEI) indica que la población del Perú es de 32.131 

millones; lo cual indica que existen 1.22 celulares por persona. 

2.1.7. Análisis del sector: Factores macro ambientales 

2.1.7.1. Análisis político  

El Perú ha estado y continua inmerso en una profunda crisis de representación 

política y del sistema de partidos desde hace décadas. Esta crisis tomó giros 

dramáticos, encarnados en enormes escándalos de corrupción que involucran 

directamente a sus cinco últimos presidentes, todos investigados o procesados 

por la justicia. En marzo de 2018, la inestabilidad política llegó a su pico cuando 

el presidente Pedro Kuzcinsky se vio forzado a renunciar por escándalos ligados 

con la investigación Lava Jato (Delgado, 2020). 



 

40 
 

Según Parodi (2019), el principal hecho que marcó el contexto político en el año 

2019, y que muestran la inestabilidad política mencionada, es la disolución del 

congreso y la convocatoria a elecciones efectuado por el presidente Martín 

Vizcarra. La clave de la evolución política de Perú desde 2016 es el 

enfrentamiento entre el ejecutivo y el congreso.  

En marzo del 2020 llega al Perú el brote del coronavirus, y el 15 de marzo, el 

presidente Martín Vizcarra anunció un bloqueo en todo el país, cierre de 

fronteras, restricción de viajes nacionales y prohibición de operaciones 

comerciales no esenciales, excluidas establecimientos de salud, vendedores de 

alimentos, farmacias e instituciones financiera.  

Durante el tiempo de la pandemia de la Covid-19 en Perú, han acontecido varios 

hechos políticos que muestran la seria inestabilidad política que existe desde 

hace varios años, y en particular el enfrentamiento del poder ejecutivo con el 

congreso (Deutsche Welle, 2016). 

En noviembre el congreso destituye al presidente Vizcarra, luego asume Merino 

como presidente, pero la poblacion sale a las calles mostrando su rechazo y 

provocando enfrentamientos que luego de varios dias renuncia y asume como 

presidente Francisco Sagasti. 

Se ha observado una serie de hechos que muestran claramente la instabilidad 

política permanente que vive el Perú en los últimos 4 años, situación política que 

influye en el crecimiento económico, resienten la economía del país, y retrasan 

su recuperación. 
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2.1.7.2. Análisis económico 

El Banco Mundial (2020) señala que el impacto súbito y generalizado de la 

pandemia del coronavirus y las medidas de suspensión de las actividades que 

se adoptaron para contenerla han ocasionado una drástica contracción de la 

economía mundial, y sería la peor recesión desde la Segunda Guerra Mundial, y 

la primera vez desde 1870 en que tantas economías experimentarían una 

disminución del producto per cápita. Se espera que los mercados emergentes y 

las economías en desarrollo se contraigan un 2,5 % este año, su primera 

contracción como grupo en al menos 60 años. La disminución prevista en los 

ingresos per cápita, de un 3,6 %, empujará a millones de personas a la pobreza 

extrema este año. 

Perú no solo es el país con mayor letalidad del mundo en el caso del coronavirus, 

también se convertirá en la segunda nación con la peor caída económica en 

América Latina, y la tercera a nivel mundial. Se prevé que este año el Producto 

Interno Bruto caiga a más del 12%. 

De ser así, se cerrarán miles de empresas, se perderán muchísimos empleos, 

las personas tendrán menor poder adquisitivo, y la economía entrará en una 

fuerte recesión. 

Siendo así, las empresas tendrán menos clientes y menos ventas, lo cual será 

un perjuicio, especialmente para los negocios débiles que no se encuentran 

preparados para hacer frente a las crisis. 

Por otra parte, en los últimos años, hasta antes de la pandemia, la economía 

peruana ha experimentado una desaceleración económica como se observa en 
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la evolución del Producto Bruto Interno (PBI), disminuyendo de 8.5% en el 2010 

a niveles del 2% en el 2019 (Ver figura 12).  

La pandemia impactará en la economía, como indica la información que publica 

el Banco Central de Reserva del Perú (BCR) sobre las expectativas económicas, 

y el PBI puede caer en 13% en el 2020, y llegar a 3.8 % tanto en el 2021 y 2022. 

 

Figura 12. Evolución del PBI 2010 - 2019 

Fuente: Elaboración propia  

Otro indicador económico importante es la inflación, que está siendo controlada 

y osciló entre 1.4% y 4.7% en los últimos 10 años (Figura 13). Según las 

expectativas de los agentes económicos que publica el BCR, la inflación no debe 

ser mayor de 2.0% para el año 2020 y de 2% para el 2021. 

 

Figura 13. Evolución de la inflación Años 2010 - 2019 

Fuente: Elaboración propia 
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Otro aspecto importante que hace sólida la economía del Perú y que está 

preparada para hacer frente a la crisis como país es la férrea disciplina fiscal y 

el bajo nivel de endeudamiento del país. Por ello, entre los países con mayores 

fortalezas para recuperarse de la crisis económica producto de la pandemia el 

Covid-19 están Perú y Chile, según palabras del Presidente del Banco 

Interamericano de Desarrollo (BID) (Luis Moreno). 

2.1.7.3. Social y demográfico 

En el Perú al año 2019, el 73% de la población tiene acceso a Internet, existen 

más teléfonos celulares que el tamaño de la población, y que el 58% de las 

personas utilizan teléfonos inteligentes, laptops y computadora personal. El 73% 

son usuarios activos de las redes sociales (Guevara, 2019). 

2.1.7.4. Tecnológico 

El desarrollo de la tecnología digital permite que las empresas puedan tener 

nuevas y mejores oportunidades de llegar a los clientes y además ser más 

eficientes en sus operaciones. 

Los teléfonos inteligentes son un medio muy útil para comunicarse con los 

clientes y para realizar transacciones comerciales con facilidad y rapidez. 

El uso de la tecnología digital por las empresas les está permitiendo atender 

necesidades de los clientes. 

El mercado del e-commerce en Perú es pequeño, ocupando el sexto lugar en 

Latinoamérica, pero ha dado un salto significativo en la última década. En el 2009 

representaba solo el 1.27% del valor del comercio electrónico en la región. En el 

2019 ya representa el 5% en este mercado (Cámara Peruana de Comercio 

Electrónico, 2019). 
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De acuerdo a Fuentes (2020), en el informe de Blackship, el e-commerce ha 

tenido una evolución positiva en el Perú, durante los últimos 5 años, como por 

ejemplo el retail por internet ha crecido de manera notable, comparado con años 

anteriores. Resaltando que los peruanos están apostando más a los canales 

digitales para realizar sus compras de productos y servicios. Por otra parte, 

Americas Market Intelligence (2018), indica que al ritmo de crecimiento al que va 

el Perú, el mercado de e-commerce en Perú puede alcanzar los US$14,000 

millones para el 2022.  

 2.1.8 Análisis del sector: Factores micro ambientales 

2.1.8.1 Las cinco fuerzas de Porter 

Según indica Porter, en esencia, el trabajo del estratega es comprender y 

enfrentar la competencia. Sin embargo, los ejecutivos suelen definir la 

competencia de una forma demasiado estrecha, como si fuera algo que ocurriera 

sólo entre los competidores directos actuales. No obstante, la competencia por 

las utilidades va más allá de los rivales establecidos de un sector e incluye a 

otras cuatro fuerzas competitivas: los clientes, los proveedores, los posibles 

entrantes y los productos sustitutos. Pero para comprender la competencia y la 

rentabilidad de cada uno de estos sectores, uno debe analizar la estructura 

subyacente de cada sector en términos de las cinco fuerzas competitivas (figura 

14). 
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Figura 14. Cinco fuerzas de Porter 

Fuente: Elaboración propia 

2.1.8.2. Poder de negociación de los clientes 

En términos relativos, la cantidad de clientes mayoristas es importante, y tienen 

cierto poder de negociación aquellos que tienen mayores ventas y poseen mayor 

capital invertido en productos; mientras que los que tienen poco capital tienen 

poco poder de negociación. 

Por otra parte, al tener la capacidad de ofrecer precios competitivos a los clientes 

mayoristas, estos tienen menor capacidad de negociación. 

En conclusión, podemos señalar que el poder de negociación de los clientes es 

medio. 

2.1.8.3. Poder de negociación de los proveedores 

Los proveedores de celulares y accesorios son empresas importadoras que 

manejan grandes capitales. Estos negocios tienen precios fijos y no los negocian. 

Lo que sí hacen es ofrecer descuentos por compras en cantidades importantes. 
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De esta manera el poder de negociación de los proveedores es ALTO. 

2.1.8.4. Amenazas de nuevos competidores entrantes 

Debido a la gran demanda de celulares y accesorios por parte de los clientes 

finales, es altamente probable que aparezcan más vendedores mayoristas y 

minoristas. 

Por ello la empresa desarrollará estrategias para que el efecto de la aparición de 

competidores nuevos sea bajo, y siempre estar adelante de estos competidores. 

La conclusión es que la amenaza de nuevos competidores es ALTA. 

2.1.8.5. Amenazas de productos sustitutos 

Los celulares se utilizan, no solamente para comunicarse, sino también por 

muchas funcionalidades que tienen para el entretenimiento de los clientes 

finales. Por otra parte, surgen innovaciones permanentes para los celulares. Por 

tal razón es poco probable que aparezcan productos sustitutos. 

Podemos concluir que la amenaza de productos sustitutos es BAJA. 

2.1.8.6. Rivalidad entre los competidores 

Por ahora, son pocos los competidores, y además estos no están preparados 

para una competencia técnica y profesional. Lo más probable es que ante la 

aparición de nuevos competidores, los competidores actuales utilicen la 

estrategia de bajar precios, decisión totalmente errada y que no podrán sostener 

con el tiempo. 

Por otra parte, no se observa que exista competencia fuerte, cada proveedor 

actúa como si no existieran competidores. 

La rivalidad entre competidores es BAJA. 
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2.1.9. Estrategias competitivas de Porter 

Porter describió la estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o 

defensivas de una empresa para crear una posición defendible dentro de una 

industria. Aunque cada empresa buscaba por distintos caminos llegar a ése 

resultado final, la cuestión residía en que para una empresa su mejor estrategia 

debería reflejar que tan bien había comprendido y actuado en el escenario de las 

circunstancias que le correspondieron. 

Las tres estrategias son: 

- El liderazgo en costos totales bajos  

- La diferenciación  

- El enfoque 

2.1.9.1. Liderazgo en costos 

Consiste en mantener el costo más bajo frente a los competidores y lograr un 

volumen alto de ventas. Por lo tanto, la calidad, el servicio, la reducción de costos 

mediante una mayor experiencia, la construcción eficiente de economías de 

escala, el rígido control de costos y muy particularmente de los costos variables, 

son aspectos básicos a tener en cuenta. Si la empresa tiene una posición de 

costos bajos, se espera que esto la condujera a obtener utilidades por encima 

del promedio de la industria y la protegiera de las cinco fuerzas competitivas. 

2.1.9.2. Estrategia de diferenciación 

Esta estrategia consiste en lograr que el producto o servicio sea percibido en 

toda la industria como único. La diferenciación se consideraba como la barrera 

protectora contra la competencia debido a la lealtad de marca, la que como 

resultante debería producir una menor sensibilidad al precio. Diferenciarse 
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significaba sacrificar participación de mercado e involucrarse en actividades 

costosas como investigación, diseño del producto, materiales de alta calidad o 

incrementar el servicio al cliente. Sin embargo, esta situación de incompatibilidad 

con la estrategia de liderazgo de costos bajos no se daba en todas las industrias 

y había negocios que podían competir con costos bajos y precios comparables 

a los de la competencia. 

2.1.9.3. Estrategia de concentración o enfoque 

Esta estrategia consiste en concentrarse en un grupo específico de clientes, en 

un segmento de la línea de productos o en un mercado geográfico. La estrategia 

se basa en la premisa de que la empresa está en condiciones de servir a un 

objetivo estratégico más reducido en forma más eficiente que los competidores 

de amplia cobertura. Como resultado, la empresa se diferenciaba al atender 

mejor las necesidades de un mercado-meta específico, o reduciendo costos 

sirviendo a ése mercado, o ambas cosas.  

De acuerdo a las tres estrategias competitivas de Porter, la empresa seguirá la 

estrategia de diferenciación. 

2.2. Ámbito de acción del negocio 

El negocio tendrá como ámbito de acción toda la zona norte del Perú, 

comprendida por las regiones de Tumbes, Piura, Lambayeque, La Libertad, 

Amazonas y Cajamarca. 

En la tabla 7 se presentan las características de las 6 regiones de la zona norte 

del Perú. Se observa que la región la Libertad es la que tiene mayor PBI per 

cápita, y es la región que más ha crecido en los últimos años. Otras regiones que 

generan buen nivel de riqueza son Tumbes y Piura. 
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Tabla 7. 

Características de cada región de la zona norte del Perú 

 

Fuente: Elaboración propia 

2.2.1. Segmento de mercado 

2.2.1.1. Segmentación de mercado 

Los posibles segmentos a atender son: 

- Vendedores minoristas de celulares y accesorios de una sola región. 

- Vendedores minoristas de celulares y accesorios de la región norte (son 

6 regiones). 

Se decidió atender al segmento de vendedores minoristas de las 6 regiones 

porque es un mercado mucho más grande y además al que se puede llegar con 

más facilidad con las herramientas de comunicación digital. 

2.2.2. Publico objetivo 

El público objetivo al que se atenderá son vendedores minoristas de Tumbes, 

Piura, La Libertad, Lambayeque, Cajamarca y Amazonas. 

 

Cajamarca 1´341,012 Agricultura y ganadería 7,790

PBI Per cápita

La Libertad 1´778,080 Minería y agroexportación 15,542

Amazonas 379,384 Agricultura y ganadería 10,786

13,078

Piura 1´856,809
Minería, agricultura, petróleo, 

pesquería
13,872

Lambayeque 1´197,260 Agroexportación y minería 10,128

Región Población Principales actividades económicas

Tumbes 224,863
Agricultura, turismo, yacimientos 

petrolíferos
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2.2.3. Posicionamiento de marca 

2.2.3.1. Definición del segmento de mercado 

El segmento de mercado al que atendera el negocio son vendedores minoristas 

de celulares y accesorios de Tumbes, Piura, La Libertad, Lambayeque, 

Cajamarca y Amazonas. 

2.2.3.2. Identificación de los atributos determinantes del producto 

La empresa se posicionará con los atributos de novedades y calidad de servicio 

al cliente. La idea es ofrecer novedades de manera permanente a los clientes y 

además brindar un servicio de alta calidad. 

2.2.3.3. Análisis de la competencia 

Competidores en Lambayeque, La libertad y Piura 

En total los competidores son solamente tres empresas, venden celulares y 

accesorios.  

Las empresas de Lambayeque y la Libertad no poseen páginas web y emplean 

Whatsapp y Facebook para vender.  

Son empresas empíricas que no están preparadas para una gestión profesional 

y técnica y cuya estrategia principal es ofrecer precios bajos. 

La empresa de Piura si posee página web, y utiliza los medios digitales con 

frecuencia para llegar a los clientes. Es el principal competidor de la empresa 

Competidores en Cajamarca, Tumbes y amazonas 

No existen empresas mayoristas que venden celulares y accesorios 
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2.2.3.4. Análisis de la empresa 

Una herramienta importante para analizar la empresa es el Análisis FODA del 

negocio. A continuación, se presentan las fortalezas, oportunidades, debilidades 

y amenazas. 

Tabla 8. 

Matriz FODA del negocio 

 

Fuente: Elaboración propia 

Ante este análisis se concluye que, si bien en el 2020 se han presentado muchas 

dificultades y por ello la economía tendrá serios problemas, las bases sólidas de 
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la economía del país permitirán una rápida recuperación, y además se presentan 

varias oportunidades que se pueden aprovechar. 

La situación está para los emprendedores que buscan aprovechar las 

oportunidades y con visión y dedicación pueden lograr buenos resultados. 

2.2.3.5. Definición de la estrategia de posicionamiento 

Los conceptos que se utilizarán como parte de la estrategia de posicionamiento 

son: 

- Somos digitales. Marca con fuerte presencia en internet y en medios 

digitales. 

- Excelencia en la calidad de servicio de alto nivel. Para estar siempre 

delante de los competidores. 

- Ser el socio estratégico de los minoristas. Que los minoristas consideren 

a la empresa como socia para su crecimiento y desarrollo. 

- Se buscará posicionar la marca en la mente del consumidor a través de 

los conceptos de diferenciación. 

- La marca no solamente será el logo y el nombre, sino la personalidad de 

la empresa que se construirá con el tiempo. 

 

2.3. Descripción del bien o del servicio 

Los productos a comercializar son celulares y accesorios. 
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2.3.1. Ficha técnica del producto 

 

Figura 15. Ficha técnica de celular Xiaomi Redmi 8A 

Fuente: Xiaomi 

 

 

Figura 16. Ficha técnica de celular Xiaomi Redmi Note 9 

Fuente: Elaboración propia 
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2.3.2. Características principales de los productos 

Celulares 

- Son de gama media 

- Tienen varias series de teléfonos móviles 

- Son de doble SIM 

- Tienen cobertura 4G 

- Doble cámara 

- Batería de larga duración y de carga rápida 

 

Accesorios 

- Carcasas 

 Fabricada en silicona 

 Resistente a caídas 

 Absorción de choque en caso de impacto 

- Memorias 

 Almacenamiento de 16GB, 32GB, 64GB, 128GB 

- Cargadores 

 Carga rápida 

 Compatible con varios dispositivos 

- Audífonos 

 Buen sonido 

 Diseño ergonómico en los botones para control de volumen y 

micrófono 
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2.3.3. Marcas 

Celulares 

- Xiaomi Redmi 8A 

- Xiaomi Note 8 

- Xiaomi Redmi 9 

- Xiaomi note 9 

- Oppo A1K 

Accesorios 

- Carcasas 

- Memoria micro SD Kingston  

- Cargadores Xiaomi, Samsung, Huawei 

- Audífonos Samsung, Huawei 

- Mica de vidrio templado 

 

Figura 17. Carcasas de celulares 

Fuente: Alibaba.com 



 

56 
 

 

Figura 18. Memoria micro SD 

Fuente: Alibaba.com 

2.4. Estudio de la demanda. 

El estudio de la demanda es una investigación que se realiza para recopilar 

datos, los cuales nos sirven para analizar a nuestros clientes potenciales 

2.4.1. Definición de la demanda 

La demanda es el volumen total de producto que sería adquirido por un mercado 

en un espacio y periodo de tiempo fijado, para unas condiciones de entorno y 

esfuerzo comercial determinado. 

2.4.2. Definición de mercado 

Para Kotler, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y 

potenciales de un producto o servicio. 

2.4.3. El mercado de celulares y accesorios 

El mercado de celualres en Perú es una categoría en crecimiento constante. 

Actualmente, en Mercado Libre, la demanda de estos productos ha crecido 50%, 

en comparación al año anterior y es una de las categorías más representativas 

para el e-commerce. 
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Además, de acuerdo al último estudio de Ipsos, 82% de los peruanos usa internet 

a través de un celular, siendo el dispositivo favorito de nuestra época.  

De acuerdo al Global Smartphone Market Share las cuatro principales marcas 

que lideran las ventas de smartphones mundialmente son Samsung, Huawei, 

Apple y Xiaomi. En ese sentido, a continuación, Mercado Libre nos revela cuáles 

son los smartphones más demandados de estas marcas en Perú: 

Huawei P30 Lite: Desde su lanzamiento, este celular se ha convertido en uno de 

los más demandados en el país. Una de las principales fortalezas de este gadget, 

además de su innovador diseño, es la triple cámara trasera con sensor principal 

de 48 mega pixeles. Asimismo, cuenta con una serie de opciones a nivel 

cromático que cautiva, ya que tienes disponible un color degradado, o bien los 

clásicos blanco y negro, que ofrecen una estética bastante más elegante. El 

ticket promedio de compra de este celular en la plataforma es de S/ 979.00. 

Samsung Galaxy A50: Sin duda alguna, la serie Galaxy A de Samsung es una 

de las opciones más solicitadas por los usuarios gracias a su sensor de huella 

dactilar en pantalla Súper Amoled de 6.4 pulgadas, notch en forma gota, triple 

cámara trasera, 128 GB de memoria interna y 4,000 mAh de batería. Una 

combinación perfecta para una gran experiencia de videos y streamings. El 

precio es de S/ 949.00 en Mercado Libre. 

Samsung Galaxy S10 Plus: el flagship de la marca coreana ha generado gran 

expectativa en el país. Este modelo reúne los mayores avances en dispositivos 

móviles como su pantalla Dynamic AMOLED que ofrece colores y contrastes 

increíblemente reales en cada escena, incluso en las oscuras. De igual manera, 

su potente cámara ultra ancha de 16 MP te permite adaptarte a cada escenario 

de luz. y, en combinación con las cámaras de ángulo amplio de 12 megapíxeles 
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y telefoto, puede disparar con un zoom óptico de 2 aumentos. Finalmente, 

imposible olvidar la función AR Emoji que detecta el rostro para crear una versión 

animada con una personalidad increíble. El ticket promedio de compra en 

Mercado Libre es de S/ 2999.00. 

Xiaomi Redmi note 7: Definitivamente Xiaomi se ha convertido en una de las 

marcas de tecnología más revolucionarias en el mercado peruano por su diversa 

gama de productos y precio accesible. El mejor ejemplo de bueno, bonito y 

barato. Este modelo cuenta con desbloqueo facial y, además, llega con una 

cámara trasera de 48 megapíxeles y batería de 4.000 mAh. Asimismo, el diseño 

del Redmi Note 7 cuenta con un moderno frontal de marcos reducidos gracias al 

‘notch’ en forma de gota que presenta. El precio en la tienda oficial de la marca 

en Mercado Libre es desde S/ 799. 

Apple iPhone 11: El iPhone 11 ha sido uno de los dispositivos más esperados 

del año. Entre las principales novedades del nuevo modelo se encuentra el 

nuevo procesador con el chip más rápido en un smartphone, el A13 Bionic. 

Además, todas las funcionalidades del iPhone están diseñadas para proteger tu 

información personal ya que todos los datos están encriptados y Face ID permite 

ingresar a las apps con la información biométrica facial. Finalmente, puede 

recargar hasta 50% de batería en sólo 30 minutos. El iPhone 11 ya se encuentra 

disponible en Mercado Libre y cuenta con un ticket promedio de S/ 2999. 

2.4.4. Tipos de mercado 

2.4.4.1. El mercado total 

El mercado total es aquel conformado por el universo con necesidades que 

pueden ser satisfechas por la oferta de una empresa. 
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En el caso del negocio a iniciar, el mercado total es el conjunto de personas que 

necesitan celulares y accesorios para los mismos y que pueden ser satisfechos 

por los proveedores. 

2.4.4.2. El mercado potencial 

El mercado potencial está conformado por todos los entes del mercado total que 

además de desear un servicio, un bien está en condiciones de adquirirlas. Es 

decir que tienen la necesidad, tiene la capacidad de adquirirlas y además la 

capacidad de decisión. 

En el negocio a iniciar el mercado potencial es el conjunto de personas que 

necesitan celulares y accesorios para los mismos, tienen los recursos 

económicos para adquirirlos y además tienen la capacidad de decidir la compra. 

2.4.4.3. El mercado meta 

El mercado meta está conformado por los segmentos del mercado potencial que 

han sido seleccionados en forma específica, como destinatarios de la gestión de 

marketing, es el mercado que la empresa desea y decide captar para el negocio 

que se va a crear 

2.4.5. Calculo de la demanda de mercado 

2.4.5.1. Características del segmento de mercado objetivo 

Los clientes que comprenden el público objetivo del negocio son pequeños 

negocios minoristas dedicados a la reparación y venta de teléfonos celulares y 

accesorios. 

Se encuentran ubicados en el norte del Perú, específicamente las regiones de 

Cajamarca, La Libertad, Lambayeque, Piura, Amazonas y Tumbes. 
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En su gran mayoría son micronegocios que se manejan empíricamente y por 

intuición, con uno o dos trabajadores, que en su mayoría son los propietarios. 

No existe información exacta sobre la cantidad de este tipo de negocios en la 

zona norte del Perú, ya que son negocios que en su mayoría no están registrados 

legalmente. 

Para calcular la demanda potencial, lo haremos con los consumidores finales. 

El perfil de los consumidores de teléfonos celulares y accesorios es el siguiente: 

hombres y mujeres, de 18 a 50 años. 

2.4.5.2. Calculo de la demanda del mercado total 

El mercado total está constituido por la población de las regiones de la zona norte 

del Perú, hombres y mujeres de 18 a 50 años (Tabla 9). 

Tabla 9. 

Población de regiones del Norte del Perú – Edades 18 – 50 años 

Región Población 18 - 50 años Urbano 

Amazonas 73,626 

Cajamarca 232,140 

La Libertad 653,702 

Lambayeque 440,593 

Piura 667,821 

Tumbes 95,467 

Total 2,163,349 

Fuente: INEI 

Mercado total es  de 2´163,349 personas 
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2.4.5.3. Calculo de la demanda potencial 

Debido a que el consumo per cápita de celulares en el Perú es de 1.22 celulares, 

es decir que prácticamente toda la población tiene un celular, por lo menos, 

consideramos que la demanda potencial es igual a la demanda total. 

Si consideramos que cada persona demanda un celular, tendremos una 

demanda potencial de 2´163,349 de celulares 

En el negocio se venderán las marcas Xiaomi y OPPO, que comprenden el 

17.8% del mercado de celulares en Perú (Tabla 10). 

Tabla 10. Marcas de celulares vendidas 

Marca % 

Samsung 21.80% 

Huawei 18.60% 

Apple 13.00% 

Xiaomi 9.10% 

OPPO 8.70% 

Otros 28.80% 

 Total 100.00% 

Fuente: Hiram Noriega (2019) 

Por lo tanto, la demanda potencial de celulares para el negocio es de: 385,076 

unidades al año. 
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Demanda potencial de accesorios 

Suponemos que cada persona que tiene un celular necesitará un kit mínimo de 

accesorios, compuesto por: Una carcasa, un vidrio protector, un cargador de 

batería, audífonos, memorias micro SD. 

La demanda potencial de accesorios será 2´163,349 kits al año. 

2.4.5.4. Cálculo de la demanda del mercado objetivo 

El mercado objetivo es el conjunto de clientes a los cuales se dirigirá el negocio. 

La demanda objetivo es la porción del mercado al que quiere atender la empresa, 

y se calcula como un porcentaje de la demanda potencial. 

Consideramos que el mercado objetivo es del 1% en celulares y 1% en 

accesorios. 

Mercado objetivo = Demanda potencial x 1% 

Por lo tanto, el mercado objetivo de celulares será: 385,076 x 1% = 3,851 

unidades al año. 

El mercado objetivo de accesorios será: 2´163,349 x 1% = 21,633 unidades al 

año. 

2.4.5.5. Demanda a través del tiempo 

A continuación, se hace un análisis de la demanda de celulares y accesorios que 

ha tenido una empresa de la competencia en el mercado objetivo tomando en 

cuenta el historial de sus ventas anuales de los últimos cinco años, esta 

información secundaria nos servirá para analizar el crecimiento de la demanda 

que a tenido la empresa competidora. 
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Tabla 11.  

Venta de celulares y accesorios de empresa competidora (en unidades) 

Año 2015 2016 2017 2018 2019 

Celulares 3,000 3,859 4,738 5,833 6,883 

Accesorios 32,250 35,000 36,900 39,700 42,300 

Fuente: Elaboración propia: datos obtenidos por fuentes secundarias 

Del historial de ventas se tiene que la empresa vende al año en promedio 4,863 

celulares y 37,230 accesorios, y las ventas de la empresa al mes es de 405 

celulares y 3,103 accesorios. 

De la tabla se obtiene que el porcentaje de crecimiento promedio anual de la 

empresa a sido 23% en celulares y 7% en accesorios, por lo que se considera 

factible continuar con el negocio.  

Estos resultados nos permiten conocer como se ha venido comportando el 

mercado de celulares y accesorios de esta empresa, y nos proyecta como se 

comportaría el mercado en el mediano plazo. 

2.4.6. Horizonte del proyecto de negocio 

Se considerará como horizonte del proyecto 5 años, que es el tiempo que se 

utiliza en la mayoría de los proyectos de negocio. Iniciará el año 2021 hasta el 

año 2025. 

2.4.7. Escenarios del proyecto de negocio 

Se considera los siguientes supuestos para el proyecto a seguir: 

- PBI. Los panelistas del FocusEconomics Consensus Forecast 

LatinFocus, en agosto 2020, elevaron su proyección de crecimiento del 
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Producto Bruto Interno (PBI) peruano a partir del 2021 y hasta el 2023, 

con lo cual el país registrará un mayor avance que el promedio de América 

Latina en el lapso de análisis. Así el PBI peruano se expandirá 8.7% el 

2021, 4.5% el 2022 y 4% el 2023 (Andina.pe, 2020) 

- Inflación. De acuerdo al Presidente del Banco Central de Reserva, la tasa 

de inflación para el 2021 será de 1%. 

 

2.4.8. Proyección de la demanda 

Celulares 

Considerando como mercado objetivo el 1% del mercado potencial y 

considerando una tasa de crecimiento de las ventas del 10% anual a partir del 

año 2022, obtenernos la siguiente proyección de demanda (Tabla 12): 

Tabla 12. 

Proyección de la demanda de celulares (en unidades) 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Cantidad 3,851 4,236 4,659 5,125 5,638 

Fuente: Elaboración propia  

 

Accesorios 

Considerando como mercado objetivo el 1% del mercado potencial y 

considerando una tasa de crecimiento de las ventas del 10% anual a partir del 

año 2022, obtenemos la siguiente proyección de demanda de accesorios (Tabla 

13): 
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Tabla 13. 

Proyección de la demanda de accesorios (en unidades) 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Cantidad 21,633 23,797 26,177 28,794 31,674 

Fuente: Elaboración propia 

2.5. Estudio de la oferta  

2.5.1. Oferta de celulares y accesorios en el mercado total 

De acuerdo a la experiencia y consulta a mayoristas de Lima que venden a las 

regiones del norte del Perú, se estima que el 80% de las compras de los 

minoristas se realizan a proveedores de la ciudad de Lima, tanto para celulares 

como para accesorios. Esto significa que el 20% es atendido por proveedores de 

la zona.  

Oferta = Mercado total x % del mercado que es atendido 

Por lo tanto, la oferta de celulares es = 2´163,349 x 20% = 432,670 unidades al 

año. 

Y la oferta de accesorios es = 2´163,349 x 20% = 432,670 unidades al año.  

2.5.2. Oferta de celulares y accesorios en el mercado potencial 

La oferta potencial de celulares ya accesorios está conformada por el porcentaje 

del mercado que es atendido en la zona norte del Perú, el cual es 20%. 

Oferta = Mercado potencial x % del mercado que es atendido 

Oferta de celulares = 385,076 x 20% = 77,015 unidades al año. 

Oferta de accesorios = 2´163,349 x 20% = 432,670 unidades al año. 

  



 

66 
 

2.5.3. Oferta de celulares y accesorios en el mercado objetivo 

De acuerdo a la experiencia y consultas hechas a mayoristas de Lima que 

venden a las regiones del norte del Perú, se estima que el 80% de las compras 

de los minoristas se realizan a proveedores de la ciudad de Lima, tanto para 

celulares como para accesorios. Esto significa que el 20% es la oferta de los 

proveedores de la zona norte del Perú. 

Celulares 

De esta manera la oferta de celulares será el 20% del mercado meta, que es 

atendido por proveedores locales. El cálculo será de la siguiente manera: 

Oferta = Mercado objetivo x % del mercado que es atendido 

Por lo tanto, la oferta de celulares es = 3,851 x 20% = 770 unidades al año. 

Y la oferta de accesorios es = 21,633 x 20% = 4,327 unidades al año. 

2.5.4. Proyección de la oferta de celulares y accesorios en el mercado 

objetivo 

Para calcular la proyección de la oferta se utiliza la siguiente fórmula: 

Cantidad proyectada año n = Cantidad de ventas año n-1 (1+ % crecimiento) 

Celulares 

Considerando un crecimiento del 10% anual a partir de 2022, la proyección de la 

oferta de celulares es la siguiente (Tabla 14): 

Tabla 14. 

Proyección de la oferta de celulares 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Cantidad 770 847 932 1025 1128 

Fuente: Elaboración propia 
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Accesorios 

Considerando un crecimiento del 10% anual a partir de 2022, la proyección de la 

oferta es (Tabla 15): 

Tabla 15. 

Proyección de oferta de accesorios 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Cantidad 4,327 4,759 5,235 5,759 6,335 

Fuente: Elaboración propia 

2.6. Determinación de la demanda insatisfecha 

La fórmula para calcular la demanda insatisfecha es la siguiente: 

Demanda insatisfecha = Demanda – oferta 

En el punto 2.4.8 se calculó la demanda y en el punto 2.5.4 se calculó la oferta. 

Dichos datos se trasladan a las siguientes tablas y se calculan la demanda 

insatisfecha, para celulares y accesorios (Tablas 16 y 17). 

Demanda insatisfecha de celulares 

Tabla 16. 

Demanda insatisfecha de celulares (en unidades y porcentaje) 

  2021 2022 2023 2024 2025 

Demanda 3,851 4,236 4,659 5,125 5,638 

Oferta 770 847 932 1025 1128 

Demanda insatisfecha 3,081 3,389 3,728 4,100 4,510 

% demanda insatisfecha 80% 80% 80% 80% 80% 

Fuente: Elaboración propia 
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La demanda insatisfecha de celulares corresponde al 80% de la demanda, es un 

porcentaje muy importante que la empresa debe aprovechar. 

Demanda insatisfecha de accesorios 

Tabla 17. 

Demanda insatisfecha de accesorios (en unidades y porcentaje) 
 

2021 2022 2023 2024 2025 

Demanda 21,633 23,797 26,177 28,794 31,674 

Oferta 4,327 4,759 5,235 5,759 6,335 

Demanda insatisfecha 17,307 19,037 20,941 23,035 25,339 

% demanda insatisfecha 80% 80% 80% 80% 80% 

Fuente: Elaboración propia 

La demanda insatisfecha de accesorios corresponde al 80% de la demanda, es 

un porcentaje muy importante que la empresa tiene que aprovechar. 

 

2.7. Proyecciones y provisiones para comercializar 

2.7.1. Pronostico de venta inicial de la empresa 

Para la proyección de ventas tanto para celulares y accesorios, consideramos 

un crecimiento del 10% anual a partir del 2022. Además, se debe señalar que 

para el año 2021 se considera la demanda calculada del mercado objetivo de 

celulares y accesorios que fue de 3,851 y 21,633 unidades respectivamente (ver 

punto 2.4.5.4 Cálculo de la demanda del mercado objetivo del negocio). 
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Tabla 18. 

Proyección de venta de celulares y accesorios 2021 -2025 (en unidades) 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Celulares 3,851 4,236 4,659 5,125 5,638 

Accesorios 21,633 23,797 26,177 28,794 31,674 

Fuente: Elaboración propia 

2.7.2. Presupuesto de ventas 

Para calcular el presupuesto de ventas se consideran los siguientes precios de 

cada producto. 

Tabla 19. 

Precios de celulares y accesorios 

Celulares y accesorios Precio S/ 

Xiaomi Redmi 8A 490.00 

Xiaomi Note 8 775.00 

Xiaomi Redmi 9A 465.00 

Xiaomi note 9 920.00 

Oppo A1K 509.00 

Carcasa 9.00 

Memoria micro SD 10.50 

Cargador 10.50 

Audífonos 12.00 

Mica de vidrio 1.00 

Fuente: Elaboración propia 
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En la tabla 20 se presenta el presupuesto de ventas, separando el valor de venta, 

IGV y total por año, para el período 2021 – 2025. 

Tabla 20.  

Presupuesto de ventas del negocio 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.8. Descripción de la política comercial 

Estrategia de producto o servicio 

La empresa no solamente ofrecerá productos, sino también atención y servicio 

al cliente. Se trata de hacer que el cliente minorista viva una buena experiencia 

de compra con la empresa, a través de su personal. 

- Variedad de productos 

Ofrecerá una amplia gama de productos en amplitud y profundidad. 

- Diseño de productos 

Se procurará siempre tener diseños acordes al público objetivo y para ello 

se seleccionarán proveedores que tengan gran variedad de productos y 

siempre actualizando los modelos. 

- Calidad 

Se ofrecerán productos de gama media, de manera que vaya acorde con 

los precios. 

 

Valor de 

venta
IGV Total

Valor de 

venta
IGV Total

Valor de 

venta
IGV Total

Valor de 

venta
IGV Total

Valor de 

venta
IGV Total

Celulares 1,859,678 334,742 2,194,420 2,045,646 368,216 2,413,863 2,250,211 405,038 2,655,249 2,475,232 445,542 2,920,774 2,722,755 490,096 3,212,851

Accesorios 132,612 23,870 156,482 145,873 26,257 172,130 160,461 28,883 189,344 176,507 31,771 208,278 194,157 34,948 229,106

Total 1,992,290 358,612 2,350,903 2,191,519 394,474 2,585,993 2,410,671 433,921 2,844,592 2,651,739 477,313 3,129,052 2,916,912 525,044 3,441,957

Productos

2,024 2,0252,021 2,022 2,023
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- Marca 

La marca del negocio es ADCEL Enterprise SAC. Con las siglas AD del 

nombre y apellido del socio de la empresa, y CEL, que son las primeras 

letras de la palabra celular. Se busca comunicar que el negocio está en el 

mundo de los celulares. 

 

Figura 19. Logotipo de la empresa 

Fuente: Elaboración propia 

 

- Garantía 

Se ofrecerá garantía para los celulares y accesorios con defectos de 

fábrica. Esta será una gran diferencia con respecto a los competidores, ya 

que ellos no aceptan cambios por productos defectuosos. 

- Servicio al cliente 

Se ofrecerá una excelente calidad de atención y servicio al cliente, 

tratando a los clientes con respeto y cortesía, respondiendo sus consultas, 

solucionando las quejas y reclamos rápidamente, etc. 
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2.8.1. Definición de precio 

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio. En 

términos más generales, el precio es la suma de todos los valores a los que 

enuncian los clientes para obtener los beneficios de tener o utilizar un producto 

o servicio. 

2.8.2. Estrategia de precio 

Los precios se fijarán sobre la base del costo, pero conociendo los precios de los 

competidores. Se buscará que sean similares a la competencia, pero buscando 

la aceptación de los clientes por las diferencias que se ofrecerán.  

Por apertura del negocio se ofrecerán promociones para introducir los productos. 

Se ofrecerán descuentos especiales por montos de compra. Por ejemplo, por 

compras mayores a S/ 1,000 un descuento del 5%. 

2.8.3. Estrategia de distribución plaza 

Los canales de distribución, según la longitud del canal, se clasifica en: 

- Canal directo: consta de sólo dos entidades, fabricante y consumidor final. 

De uso frecuente en el sector de servicios, la banca, por ejemplo. 

- Canal corto: consta de tres niveles, fabricantes, detallista y consumidor 

final. De uso frecuente cuando se trata de sectores donde la oferta está 

concentrada tanto a nivel de fabricante como de detallista, cuando el 

detallista es una empresa grande y el número de fabricantes no muy 

elevado. Las grandes superficies, por ejemplo. 

- Canal largo: consta de cuatro o más niveles, fabricante, mayorista, 

minorista y consumidores. Suelen existir en sectores donde está muy 

fraccionada la oferta y la demanda. 
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El canal de distribución que utilizará la empresa es el canal largo, que comprende 

al fabricante, importado (gran mayorista), mayorista y minoristas (Ver figura 20). 

 

Figura 20. Canales de distribución 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.8.4. Estrategia de promoción y publicidad 

Para atraer clientes 

Con la finalidad de atraer y captar los primeros clientes, se realizarán dos 

acciones principales: 

- Ofrecer promociones con descuentos muy atractivos. Por la primera 

compra, de un mínimo de S/ 1,000 recibirá un 5% de descuento. 

- Organizar un curso de capacitación para crear y formalizar un negocio 

minorista exitoso de celulares y accesorios. La idea es aprovechar la 

capacitación para hacerles conocer nuestra empresa, los objetivos y 

planes. 

Ventaja competitiva 

La fuente de la ventaja competitiva de la empresa estará sustentada en lo 

siguiente: 

- Una fuerte y sólida presencia en Internet, utilizando estrategias digitales 

ganadoras muy bien posicionada en los buscadores y redes sociales. 

- Calidad de servicio de alto nivel, muy difícil ser alcanzado por los 

competidores. 
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- Lograr ser el socio estratégico de los minoristas, desarrollando programas 

de capacitación y precios especiales para los que formen parte de la 

sociedad estratégica. 

- Hacer convenio con los operadores de telefonía movistar y bitel, con la 

finalidad de obtener precios y condiciones atractivas y apoyo de una 

marca posicionada en el mercado. 

2.9. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio 

Para la proyección de ventas de celulares y accesorios, consideramos un 

crecimiento del 10% anual a partir del 2022.  

Ventas de año n = Ventas de año n-1 x (1 + % crecimiento estimado) 

Ventas de año 2022 = Venta año 2021 x (1 + 10%) 

 

Tabla 21. 

Proyección de celulares y accesorios 2021 – 2025 (en unidades) 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Celulares 3,851 4,236 4,659 5,125 5,638 

Accesorios 21,633 23,797 26,177 28,794 31,674 

Fuente: Elaboración propia 

 

Al considerar en el plan de negocio varios productos con diferentes precios, se 

ha dado valores entre 1 y 5 para calcular el porcentaje de ventas de cada 

producto, considerando el mayor valor para el producto que tiene más venta en 



 

75 
 

el mercado, luego se ha calculado el número de unidades a comercializar de 

cada uno de ellos. 

Tabla 22. 

Valor, porcentaje de ventas y unidades a comercializar de celulares 

Celulares Valor % ventas Unidades 

Xiaomi Redmi 8A 4 27% 1,027 

Xiaomi Note 8 3 20% 770 

Xiaomi Redmi 9A 5 33% 1,284 

Xiaomi note 9 1 7% 257 

Oppo A1K 2 13% 513 

Total 15 100% 3,851 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 23. 

Valor, porcentaje de ventas y unidades a comercializar de accesorios 

Accesorios Valor % ventas Unidades 

Carcasa 2 13% 2,884 

Memoria micro SD 4 27% 5,769 

Cargador 3 20% 4,327 

Audífonos 1 7% 1,442 

Mica de vidrio 5 33% 7,211 

Total 15 100% 21,633 

Fuente: Elaboración propia 
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Además, se considera los siguientes precios unitarios del mercado de celulares 

y accesorios para la proyección de las ventas en soles. 

Tabla 24. 

Precio de celulares y accesorios 

Celulares y accesorios Precio S/ 

Xiaomi Redmi 8A 490.00 

Xiaomi Note 8 775.00 

Xiaomi Redmi 9A 465.00 

Xiaomi note 9 920.00 

Oppo A1K 509.00 

Carcasa 9.00 

Memoria micro SD 10.50 

Cargador 10.50 

Audífonos 12.00 

Mica de vidrio 1.00 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Tabla 25. 

Proyección de venta de celulares y accesorios 2021 – 2025 (en soles) 

Productos 2021 2022 2023 2024 2025 

Celulares 2,194,420 2,413,863 2,655,249 2,920,774 3,212,851 

Accesorios 156,482 172,130 189,344 208,278 229,106 

Total S/ 2,350,903 2,585,993 2,844,592 3,129,052 3,441,957 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO III: ESTUDIO TÉCNICO 

Este capítulo esta relacionado con el funcionamiento y operatividad del proyecto 

en el que se verifica la posibilidad técnica de la comercialización de celulares y 

accesorios, se determina el tamaño, localización, los equipos, las instalaciones 

y la organización requerida para realizar la atención al cliente. 

3.1. Tamaño del negocio. Factores determinantes 

En la literatura empresarial, el tamaño se refiere al volumen de producción en un 

tiempo determinado (Año, mes, día, hora o minuto); es decir, la producción 

normal del conjunto de equipos instalados en la planta. 

ADCEL Enterprise S.A.C. se dedicará a la comercialización mayorista de 

celulares y accesorios, y no a la producción. Como tal, el tamaño del negocio 

principalmente será referido al tamaño del almacén donde se tendrán los 

productos. 

3.1.1. Importancia de definir el tamaño del negocio 

Definir el tamaño del almacén es importante porque permitirá dimensionar el 

tamaño físico del local. Por otra parte, permitirá proyectarlo en función a las 

ventas futuras para los próximos 5 años. Además, conociendo el tamaño se 

podrá tener una idea más clara de las zonas donde se puede ubicar el local, 

porque en muchos lugares existen zonas especiales para negocios de grandes 

dimensiones.  

3.1.2. Factores determinantes del tamaño del negocio 

3.1.2.1. La demanda del mercado 

El tamaño del negocio depende de la demanda del mercado porque es en 

relación a la demanda que el tamaño del negocio debe definirse, de tal manera 
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que ante un crecimiento de la demanda la empresa pueda responder sin 

mayores problemas. En cambio, si define un tamaño determinado y no pueda 

tener capacidad para responder al crecimiento de la demanda, tendrá problemas 

para aprovecharla. 

En el caso del negocio de celulares y accesorios, la demanda es grande y 

creciente, y por ello se debe considerar un tamaño del almacén acorde con dicho 

crecimiento. 

A continuación, se presenta la demanda total, potencial y meta para celulares y 

para accesorios (Tablas 26 y 27). 

Demanda de celulares 

Tabla 26.  

Mercado total, potencial y meta de celulares 

  2021 2022 2023 2024 2025 

Mercado total  2,163,349 2,184,982 2,206,832 2,228,901 2,251,190 

Mercado potencial 385,076 388,927 392,816 396,744 400,712 

Mercado meta 3,851 4,236 4,659 5,125 5,638 

Fuente: Elaboración propia 

Demanda total de celulares 

Se estima que la demanda total de celulares depende del crecimiento de la 

población, que en promedio es de 1%. Para la proyección se considera dicho 

crecimiento anual. 

Demanda potencial celulares 

Si bien la empresa inicialmente tiene que preparar sus instalaciones y procesos 

para atender la demanda meta, debe también estar preparada para un 



 

79 
 

incremento de la demanda que sobrepase las previsiones. Debe considerar la 

demanda potencial. 

La demanda potencial de celulares fue calculada en el punto 2.4.5.3 y es de 

385,076 unidades para el año 2021. Para proyectar la demanda potencial 

consideramos que el mercado crece al ritmo del crecimiento de la población 

(1%). 

Demanda meta 

La demanda del mercado meta u objetivo calculada se presentó en el punto 

2.4.5.4. Demanda del mercado meta de celulares es de 3,851 unidades para el 

año 2021. 

Demanda de accesorios 

Tabla 27. 

Demanda total, potencial y meta de accesorios 
 

2021 2022 2023 2024 2025 

Mercado total 2,163,349 2,184,982 2,206,832 2,228,901 2,251,190 

Mercado potencial 2,163,349 2,184,982 2,206,832 2,228,901 2,251,190 

Mercado meta 21,633 23,797 26,177 28,794 31,674 

Fuente: Elaboración propia 

Demanda total 

Se estima que la demanda total de accesorios depende del crecimiento de la 

demanda total de celulares. Si consideramos que por cada celular los clientes 

compran accesorios. 
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Demanda potencial 

La demanda potencial de accesorios se presentó en el punto 2.4.5.3 y es de 

2´163,349 unidades para el año 2021. Considerando un crecimiento al ritmo del 

crecimiento de la población. 

Demanda meta 

La demanda del mercado meta de accesorios es de 21,633 unidades para el año 

2021. 

Cuota de mercado 

Se estima lograr la siguiente cuota de mercado: 

Celulares: 1% 

Accesorios: 1.% 

3.1.2.2. Nivel de inversión del negocio 

Se estima realizar una inversión de S/ 239,849 aproximadamente, los mismos 

que servirán para invertir en alquiler de local, compra de activos fijos y capital de 

trabajo. 

Considerando que una UIT tiene un valor de S/ 4,300, el tamaño de la empresa 

según el nivel de inversión será como la tabla 28. 

Tabla 28. 

Tamaño de la empresa según el nivel de inversión 

 Tamaño de la 

empresa 

Microempresa Pequeña empresa Mediana empresa 

Hasta 150 UITs Hasta 1,700 UITs Hasta 2,300 UITs 

Por el nivel de 

inversión 

56 UITs - - 

Fuente: Elaboración propia. 
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La inversión corresponde a 56 UIT, y de esta manera la empresa estará en la 

categoría de microempresa. 

3.1.2.3. La tecnología 

Este es otro factor que determina el tamaño, tiene que ver con ciertos procesos 

tecnológicos que exigen un volumen mínimo de producción que puede ser 

superior a las necesidades y programación del proyecto. 

En el caso de la empresa, la tecnología que se utilizará se refiere básicamente 

a lo siguiente: 

- Computadoras 

- Uso de Internet 

- Uso de técnicas de e-commerce o comercio electrónico y marketing digital 

3.1.2.4. La disponibilidad de los materiales y productos 

Los materiales y productos podrían no estar disponibles en la cantidad y calidad 

deseada, limitando la capacidad del negocio o elevando los costos del 

aprovisionamiento, y llegando al extremo, incluso, de hacer recomendable el 

abandono de la idea que crear el negocio. 

En el caso del negocio, el aprovisionamiento de productos está asegurado 

porque los importadores mantienen inmensas cantidades de stock de celulares 

y accesorios, y amplias variedades de modelos; y el tiempo de entrega es 

razonable. Los proveedores de los productos se encuentran en Lima. 

La disponibilidad dependerá de la capacidad de la empresa para brindar los 

servicios que ofrece, de la capacidad de atender la demanda. Naturalmente, la 

capacidad de elaboración de servicios dependerá de los recursos que la 

empresa desarrolle para atender la demanda. 
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3.1.2.5. Número de empleados 

El tamaño de la empresa estará limitada por la cantidad de trabajadores que 

estarán asignados a las ventas, se ha considerado iniciar las actividades con dos 

personas en un solo turno. Las personas encargadas serán el jefe de ventas y el 

jefe de administración. Con el crecimiento de las ventas se contratará una 

persona para despacho y administración. 

3.1.3. Tamaño propuesto 

Después de analizar los factores, se determina el tamaño propuesto del negocio 

teniendo en cuenta: el volumen de venta, cuyo componente debe estar dentro 

de los márgenes de la demanda insatisfecha del mercado objetivo. La 

disponibilidad de financiamiento y la capacidad de los accionistas para realizar 

el negocio. Los aspectos relacionados con el abastecimiento del producto y el 

personal idóneo y necesario para desarrollar las actividades. 

Además, el tamaño de la empresa debe darse como mínimo tomando en cuenta 

el punto de equilibrio en unidades de celulares y accesorios a vender 

mensualmente, el cual es 669 unidades al mes. 

Punto de equilibrio = Costo fijo total / Suma margen de contribución ponderado 

Punto de equilibrio = 12,939/ 19.34 =  669 unidades al mes 

3.2. Proceso y Tecnología 

Un proceso es una secuencia de actividades que se realizan de forma 

relacionada, es decir de forma seguida una detrás de la otra para alcanzar un 

objetivo o un fin concreto. En esta empresa, la suma de muchos procesos tendrá 

como resultado la entrega de los productos al cliente. 
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En tal sentido, los procesos de comercialización de este negocio se establecen 

en función de la demanda y la capacidad de almacenamiento disponible. 

3.2.1. Descripción y diagrama de los procesos 

El proceso de comercialización permite la aproximación física del producto a los 

demandantes. Por ello, los principales procesos que se seguirán en la empresa 

son los siguientes: 

- El cliente llega a la empresa o envía un correo solicitando cotización de 

los productos 

- La empresa revisa si es un nuevo cliente o si ya está registrado en la base 

de datos. Sino está registrado, se registra en la base de datos. 

- La empresa consulta el stock de los productos 

- Si no hay productos suficientes en stock, no se realiza el proceso de 

compra, si hay suficientes productos se continua con el proceso 

- Se elabora la cotización de los productos y se entrega al cliente 

- El cliente decide si compra y hace el pedido. Si decide no comprar se 

termina el proceso y si decide comprar se continua con el proceso 

- Se registra el pedido del cliente 

- El cliente realiza el pago por el pedido realizado 

- La empresa prepara el pedido del cliente 

- La empresa realiza la entrega del pedido al cliente 

- El cliente revisa la conformidad de su pedido. Si no existe conformidad, 

se regresa los productos para prepararlo nuevamente, y si hay 

conformidad se sigue con el proceso 

- Se entrega la factura o boleta con la descripción de los productos. 

- Finaliza el proceso de comercialización 
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Figura 21. Proceso de comercialización de la empresa 

Fuente: Elaboración propia 
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3.2.2. Capacidad instalada y operativa 

3.2.2.1. Capacidad instalada 

La capacidad instalada es el máximo rendimiento que puede tener una empresa 

usando los recursos que tiene disponible en un periodo determinado. En este 

negocio, la capacidad máxima de celulares y accesorios que se puede 

comercializar en un mes. 

Calcular la capacidad instalada y operativa es esencial en una empresa para que 

se consiga estimar el desempeño financiero. Por lo que, cuando se tiene una 

capacidad productiva inferior a la demanda, se pierde oportunidades de ventas 

y si es superior, la empresa va correr el riesgo de tener existencias inmovilizadas, 

maquinaria ociosa y fuerza de trabajo desperdiciada. 

3.2.2.1.1. Determinación de la capacidad instalada del negocio 

La capacidad instalada de la empresa está dada por la cantidad máxima de 

productos en almacén, por la cantidad de trabajadores, horarios y turnos 

programados y los recursos económicos de la empresa. 

En cuanto a la capacidad de almacén, la cantidad máxima de celulares y 

accesorios que se puede almacenar son 2,500 unidades por pedido. 

En cuanto a la capacidad de trabajadores, la empresa ha previsto iniciar con dos 

personas para las ventas en un solo turno de 8 horas al día, 48 horas a la semana 

y 208 horas al mes (mes de 26 días), sin considerar los días domingos. 

Se ha estimado que el tiempo promedio de despacho por cada pedido es de 5 

minutos, 11 pedios por hora, y 82 pedidos al día. 
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3.2.2.1.2. Determinación de la capacidad efectiva del negocio 

La capacidad efectiva, es la capacidad que una empresa pretende alcanzar con 

las restricciones operativas actuales. La capacidad efectiva normalmente es 

menor a la capacidad diseñada, dado que la instalación de la empresa puede 

haber sido diseñada para productos diferentes del que se comercializa 

actualmente. 

En esta empresa la capacidad efectiva estará dada por dos trabajadores según 

nuestros recursos y capacidades actuales, los cuales se aumentarán de acuerdo 

con el crecimiento del negocio. También, la oferta actual equivale a comercializar 

3,851 celulares y 21, 633 accesorios al año, el cual se incrementa de acuerdo al 

crecimiento de la empresa. 

3.2.3. Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e insumos 

Tabla 29. 

Equipos 

Equipos Cantidad Precio unitario S/ Total S/ 

Computadoras 3 2,300.00 6,900 

Laptop 1 2,800.00 2,800 

Impresora 1 700.00 700 

Cámaras de seguridad 4 500.00 2,000 

Extintor 2 85.00 170 

Total S/  
  

12,570 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 30. 

Muebles y enseres 

Muebles y enseres Cantidad Precio unitario S/ Total S/ 

Escritorios 3 350.00 1,050 

Sillas para escritorio 3 150.00 450 

Sillas visita 4 80.00 320 

Estantes 4 150.00 600 

Andamios para productos 6 210.00 1,260 

Mueble de recepción 1 700.00 700 

Mesa de recepción 1 200.00 200 

Total S/ 
  

4,580 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 31. 

Requerimiento de personal 

Personal Cantidad Total 

Gerente General  1 36,450 

Secretaria 1 17,496 

Jefe de administración 1 26,244 

Jefe de ventas 1 26,244 

Asistente de ventas 1 17,496 

Total S/  123,930 

Fuente: Elaboración propia.  

Nota: La secretaria y asistente de ventas se incorporaran a partir del año 2022 
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3.2.4. Infraestructura y características físicas 

Para operar una empresa de comercialización se tiene que tener la 

infraestructura adecuada y que cumpla con las normas de seguridad que están 

establecidas por las autoridades competentes. Por ello, el local de la empresa 

tendrá un área de 100 m2. Las oficinas y ambientes de la empresa serán para: 

Almacén, gerencia general, jefatura de administración, jefatura de ventas y 

servicios higiénicos. 

 

Figura 22. Distribución del local 

Fuente: Elaboración propia 

En el local se tendrá en cuenta lo siguiente: 

- Contará con licencia municipal 

- Contará con señalizaciones para la seguridad del local. 

- Poseerá 2 extintores de polvo para fuegos tipo A de 3 Kg. 

3.3. Localización del negocio, Factores determinantes 

La localización del local en la que funcionará el negocio se realiza utilizando los 

métodos de macrolocalización y microlocalización. 
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3.3.1. Macrolocalización 

La macrolocalización se refiere a la ubicación de la zona donde se establecerá 

el local del negocio. Al decir zona, en este caso se refiere a distrito o provincia. 

Se buscarán alternativas de distritos donde ubicar el local y utilizando el método 

de macrolocalización se identificará el distrito más adecuado para la localización. 

Paso 1: Identificar las alternativas de localización: 

Se han identificado los siguientes distritos:  

A1 José Leonardo Ortiz 

A2 Chiclayo 

A3 La Victoria 

 

Paso 2. Factores y ponderación  

Se han considerado los siguientes factores para la macrolocalización con su 

respectiva ponderación, de acuerdo a su importancia. 

Tabla 32. 

Factores y ponderación 

Factor Descripción Ponderación 

F1 Cercanía a los proveedores 5.00% 

F2 Competencia 20.00% 

F3 Poder adquisitivo 25.00% 

F4 Seguridad 20.00% 

F5 Mercado 30.00% 

Total 100.00% 

Fuente: Elaboración propia 
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Paso 3. Valoración de preferencias 

Se considera el siguiente puntaje de acuerdo a cada atributo: pésima, deficiente, 

regular, buena y excelente. 

Tabla 33. 

Valoración de preferencias 

Atributo Puntaje 

Pésima 1 

Deficiente 2 

Regular 3 

Buena 4 

Excelente 5 

Fuente: Elaboración propia 

Paso 4. Análisis y calificación de alternativas 

Se evalúa cada alternativa considerando cada factor de evaluación, con su 

respectiva calificación. 

Tabla 34. 

Analisis y calificación de alternativas 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Paso 5. Tabla resumen de evaluación 

Los datos de la tabla anterior se trasladan al siguiente cuadro comparativo y se 

calcula el puntaje para cada alternativa. 

Se observa que el distrito de Chiclayo es el que obtiene el mayor puntaje. Por lo 

tanto, se elige este distrito. 

Tabla 35. 

Resumen de evaluación de alternativas 

Factor Ponderación José 

Leonardo 

Ortiz 

Chiclayo La Victoria 

Puntaje % Puntaje % Puntaje % 

F1 5.00% 4 0.2 3 0.15 3 0.15 

F2 20.00% 3 0.60 5 1.00 2 0.40 

F3 25.00% 4 1.00 4 1.00 5 1.25 

F4 20.00% 3 0.60 3 0.60 4 0.80 

F5 30.00% 3 0.90 4 1.20 4 1.20 

Total 100.00% 17.00 3.30 19.00 3.95 18.00 3.80 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 23. Mapa de macrolocalización de la empresa 

Fuente: Google Maps 

3.3.2. Microlocalización 

La microlocalización se refiere a la ubicación de la zona específica donde se 

establecerá el local del negocio. La zona específica es la calle o avenida en la 

que se ubicará el negocio. Se buscarán alternativas de lugares específicos 

donde ubicar el local y utilizando el método de microlocalización se identificará 

el lugar más adecuado para la localización. 

Paso 1: Identificar las alternativas de localización 

Se han identificado las siguientes avenidas:  

A1 Av. Sáenz Peña 

A2 Av. Francisco Bolognesi 

A3 Av. Garcilazo de la Vega 

 

Paso 2. Factores y ponderación 

Se han considerado cinco factores para la microlocalización con su respectiva 

ponderación, de acuerdo a su importancia: 
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Tabla 36. 

Factores para microlocalización 

Factores  Descripción Ponderación 

F1 Cantidad de Clientes 30.00% 

F2 Costo de servicios básicos 15.00% 

F3 Ubicación estratégica 20.00% 

F4 Seguridad de la zona 10.00% 

F5 Cantidad de competidores 25.00% 

 Total 100.00% 

Fuente: Elaboración propia 

Paso 3. Valoración de preferencias 

Se considera el siguiente puntaje de acuerdo a cada atributo: pésima, deficiente, 

regular, buena y excelente. 

Tabla 37. 

Valoración de preferencias 

Atributo Puntaje 

Pésima 1 

Deficiente 2 

Regular 3 

Buena 4 

Excelente 5 

Fuente: Elaboración propia 
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Paso 4. Análisis y calificación de alternativas 

Se evalúa cada alternativa considerando cada factor, con su respectiva 

calificación. 

Tabla 38. 

Análisis y calificación de alternativas 

Factor Alternativa Atributo Puntaje 

 

F1 

A1 Regular 
 

3 

A2 Buena 
 

4 

A3 Excelente 
 

5 

 

F2 

A1 Buena 
 

4 

A2 Buena 
 

4 

A3 Regular 
 

3 

 

F3 

A1 Regular 
 

3 

A2 Buena 
 

4 

A3 Excelente 
 

5 

 

F4 

A1 Regular 
 

3 

A2 Regular 
 

3 

A3 Buena 
 

4 

 

F5 

A1 Buena 
 

4 

A2 Buena 
 

4 

A3 Excelente 
 

5 

Fuente: Elaboración propia 

Paso 5. Tabla resumen de evaluación 

Los datos de la tabla anterior se trasladan al siguiente cuadro comparativo y se 

calcula el puntaje para cada alternativa. 
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Se observa que la Av. Garcilazo de la Vega es la que obtiene el mayor puntaje. 

Por lo tanto, se elige esta avenida. 

Tabla 39. 

Resumen de evaluación de alternativas 

Factor Ponderación Av. Sáenz 

Peña 

Av. Francisco 

Bolognesi 

Av. Garcilazo 

de la Vega 

    Puntaje % Puntaje % Puntaje % 

F1 30.00% 3 0.9 4 1.20 5 1.50 

F2 15.00% 4 0.6 4 0.60 3 0.45 

F3 20.00% 3 0.6 4 0.80 5 1.00 

F4 10.00% 3 0.3 3 0.30 4 0.40 

F5 25.00% 4 1.0 4 1.00 5 1.25 

Total 100.00% 17.00 3.40 19.00 3.90 22.00 4.60 

Fuente: Elaboración propia 

La alternativa elegida para ubicar el local del negocio es la Av. Garcilazo de la 

Vega, en el distrito de Chiclayo. 

 

Figura 24. Mapa de microlocalización de la empresa. 

Fuente: Google Maps 
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 

En este capítulo se determina cuáles es la inversión tangible, inversión intangible 

y capital de trabajo que son necesarios para iniciar las actividades de la empresa, 

además se analizará las fuentes de financiamiento para llevar a cabo el plan de 

negocio. 

4.1 Inversión Fija 

La inversión fija de la empresa ADCEL Enterprise SAC. considera los gastos 

realizados en la inversión tangible e intangible que son importantes para el 

funcionamiento de las actividades del negocio. 

4.1.1. Inversión Tangible 

Se refiere a todos los bienes físicos que se requieren para que el negocio 

funcione. Entre ellos tenemos los equipos, muebles y enseres, como se observa 

en la Tabla 40. El monto total de inversión tangible es 17,150 soles. 

Tabla 40. 

Inversión tangible 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.1.2. Inversión Intangible 

La inversión intangible se refiere a activos que no son percibidos físicamente, 

como servicios o derechos que son indispensables para realizar el negocio, entre 

los cuales se tiene: elaboración del plan de negocio, constitución de empresa, 

licencia de funcionamientos, registro de marca, etc. Ver Tabla 41. El monto total 

de la inversión intangible es 5,543 soles. 

Tabla 41. 

Inversión intangible 

Activo Intangible Total S/ 

Elaboración del plan de negocio 1,800.00 

Constitución de la empresa 700.00 

Licencia de funcionamiento 460.00 

Legalización de libros contables 248.00 

Registro de marca 535.00 

Página web 1,800.00 

Total S/ 5,543.00 

Fuente: Elaboración propia 

4.2. Capital de Trabajo 

El capital de trabajo son los egresos que una empresa tiene que afrontar durante 

un tiempo determinado hasta que empiece a obtener ingresos suficientes para 

cubrir los costos, es decir son los recursos que se requieren para que la empresa 

funcione sin problemas y pueda mantener la continuidad de las operaciones a lo 

largo del tiempo. Entre los rubros generales tenemos la inversión en los 
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productos a comercializar, el pago de remuneraciones, los gastos de operación, 

ventas y administración. 

Tabla 42. 

Capital de trabajo para 2 meses 

Capital de trabajo Para 2 meses 

Productos 193,535 

Alquiler 2,800 

Remuneración personal administrativo 10,449 

Agua y desagüe 100 

Energía eléctrica 200 

Internet + teléfono 178 

Útiles y materiales de oficina 140 

Servicio contador 700 

Remuneración personal ventas 4,374 

Publicidad Google Ads 3,620 

Publicidad Facebook Ads 900 

Promoción 160 

Total S/ 217,156 

Fuente: Elaboración propia 

Nota: El capital de trabajo para la compra de productos es para 5 semanas. 
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4.3. Inversión Total 

La inversión total que se requiere para crear el negocio es de 239,849 soles, y 

se calcula considerando la inversión tangible, inversión intangible y el capital de 

trabajo, siendo este último el que representa el 90.5% del total (Tabla 43). 

Tabla 43. 

Inversión total 

Rubro Total S/ % 

Inversión tangible 17,150.00 7.2% 

Inversión intangible 5,543.00 2.3% 

Capital de trabajo 217,156 90.5% 

Total 239,849 100.0% 

Fuente: Elaboración propia 

4.4. Estructura de la inversión y financiamiento 

La inversión total de este proyecto de negocio es 239,849 soles, el cual se 

realizara con aportes de los socios en un 46%, que representa 109,849 soles y 

lo restante se realizara con financiamiento bancario en un 54%, que representa 

la suma de 130,000 soles. 

Tabla 44. 

Aporte de cada socio 

Socios Aporte S/ % aporte 

Socio 1 48,334 44% 

Socio 2 35,152 32% 

Socio 3 26,364 24% 

Total 109,849 100% 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 45. 

Estructura de la inversión 

Rubro Aporte de 

los socios 

Financiamiento 

bancario 

Inversión tangible 17,150 
 

Inversión intangible 5,543 
 

Capital de trabajo 87,156 130,000 

Total S/ 109,849 130,000 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 46. 

Financiamiento 

Rubro Total S/ % de aporte 

Aporte de socios 109,849 46% 

Financiamiento bancario 130,000 54% 

Total 239,849 100% 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.5. Fuentes Financieras 

Inicialmente se puede conseguir préstamos de familiares, amigos o de 

proveedores con buenas condiciones y con bajas tasas de interés, pero siempre 

estos son reducidos y no se encuentran disponibles en el momento que se 
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solicita. Por lo tanto, para el desarrollo de este negocio se ha acudido a una 

institución bancaria para obtener el financiamiento. 

Se acudió a dos entidades bancarias para solicitar el financiamiento para capital 

de trabajo, el Banco de Crédito del Perú y el BBVA Banco Continental: 

- El BBVA Banco Continental: Un préstamo para capital de trabajo a pagar 

en 2 años, tiene una TEA de 14%. 

- El Banco de Crédito del Perú: Un préstamo para capital de trabajo a pagar 

en 2 años, tiene una TEA de 15%. 

Las tasas de interés al solicitar el financiamiento son variables y depende de 

cada entidad bancaria. La mejor propuesta para los socios es la del BBVA Banco 

Continental, el cual tiene un financiamiento para capital de trabajo que lo brinda 

a una menor tasa de interés y de manera más fácil. 

4.6. Condiciones de Crédito 

Se ha determinado que la mejor opción para adquirir el crédito es el 

financiamiento para capital de trabajo, y para ello se debe presentar los 

siguientes requisitos: 

- Copia de DNI del representante legal 

- Escritura pública de constitución de la empresa 

- Copia de ficha RUC 

- Acreditar domicilio estable 

- Entregar en garantía un bien (uno de los socios entregara en garantía un 

bien) 
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4.6.1. Cálculo del pago, cuotas, intereses y amortizaciones 

Los términos y condiciones de financiamiento de capital de trabajo que brinda el 

BBVA son los siguientes: 

- El monto a financiar: 130,000.00 soles  

- Plazo de amortización: 2 años 

- Tasa de interés efectiva anual: 14% 

- Tasa de interés efectiva mensual: 1.10% 

- Número de cuotas mensuales: 24 cuotas 

- Cuota fija mensual: 6,191.11 soles 

4.6.2. Cuadro de amortización de la deuda 

En la Tabla 47 se presenta el cuadro de amortización de la deuda, en el que se 

indican la cuota mensual a pagar, así como la amortización del capital y el interés 

a pagar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

103 
 

Tabla 47. 

Cuadro de amortización de la deuda 

N° Cuota Cuota Interés Amortización Saldo 

0 
   

130,000.00 

1 6,191.11 1,427.25 4,763.85 125,236.15 

2 6,191.11 1,374.95 4,816.16 120,419.99 

3 6,191.11 1,322.07 4,869.03 115,550.96 

4 6,191.11 1,268.62 4,922.49 110,628.47 

5 6,191.11 1,214.57 4,976.53 105,651.94 

6 6,191.11 1,159.94 5,031.17 100,620.77 

7 6,191.11 1,104.70 5,086.40 95,534.37 

8 6,191.11 1,048.86 5,142.25 90,392.12 

9 6,191.11 992.40 5,198.70 85,193.41 

10 6,191.11 935.33 5,255.78 79,937.64 

11 6,191.11 877.62 5,313.48 74,624.15 

12 6,191.11 819.29 5,371.82 69,252.34 

13 6,191.11 760.31 5,430.79 63,821.54 

14 6,191.11 700.69 5,490.42 58,331.12 

15 6,191.11 640.41 5,550.70 52,780.43 

16 6,191.11 579.47 5,611.64 47,168.79 

17 6,191.11 517.86 5,673.25 41,495.55 

18 6,191.11 455.57 5,735.53 35,760.01 

19 6,191.11 392.60 5,798.50 29,961.51 

20 6,191.11 328.94 5,862.16 24,099.35 

21 6,191.11 264.58 5,926.52 18,172.83 

22 6,191.11 199.52 5,991.59 12,181.24 

23 6,191.11 133.74 6,057.37 6,123.87 

24 6,191.11 67.23 6,123.87 0.00 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS 

En este capítulo se consideran los montos que se requieren para iniciar la 

comercialización de celulares y accesorios, así como los ingresos por las ventas 

que se tenga de este negocio, los que se ofertaran en el mercado y los aspectos 

a considerar en los estados financieros 

El objetivo de este capítulo es identificar y presupuestar los ingresos, costos y 

gastos de la etapa operativa del negocio. 

5.1. Presupuesto de los costos 

La estructura de costos de la empresa comprende: costos de operación, gastos 

de administración, gastos de ventas y gastos financieros, como se observa en la 

tabla 48. 

Tabla 48. 

Estructura de costos de la empresa 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Costos de operación 

Se consideran los gastos relacionados a las operaciones de la empresa, por ello 

se considera la compra de los productos y el alquiler del local. 

Tabla 49. 

Costos de operación 

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 

Compra de 

productos 

1,857,935 2,043,728 2,248,101 2,472,911 2,720,202 

Alquiler Local 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 

Total S/ 1,874,735 2,060,528 2,264,901 2,489,711 2,737,002 

Fuente: Elaboración propia 

Gastos de administración 

En la administración se tendrá la presencia del gerente, el jefe de administración 

y la secretaria, quienes se dedicarán a labores administrativas y de apoyo a 

ventas. También se considera la presencia de un contador externo que ayudará 

a la empresa en temas de registros contables, tributarios y laborales. 

Tabla 50. 

Gastos de administración 

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 

Remuneraciones 62,694 80,190 80,190 80,190 80,190 

Agua y desagüe 600 600 600 600 600 

energía eléctrica 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 

Internet + teléfono 1,068 1,068 1,068 1,068 1,068 

Útiles y materiales de oficina 840 840 840 840 840 

Servicio contador 4200 4200 4200 4200 4200 

Total S/ 70,602 88,098 88,098 88,098 88,098 

Fuente: Elaboración propia 
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Gastos de ventas 

Aparte de las remuneraciones del personal de ventas, la empresa tendrá gastos 

en publicidad. 

Tabla 51. 

Gastos de ventas 

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 

Remuneraciones 26,244 43,740 43,740 43,740 43,740 

Publicidad 27,120 27,120 27,120 27,120 27,120 

Promoción 960 960 960 960 960 

Total S/ 54,324 71,820 71,820 71,820 71,820 

Fuente: Elaboración propia 

Gastos financieros 

Los gastos financieros corresponden a los intereses que la empresa deberá 

pagar al banco por el financiamiento obtenido. 

Tabla 52. 

Gastos financieros 

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 

Interés 13,546 5,041 - - - 

Total S/ 13,546 5,041 - - - 

Fuente: Elaboración propia 

5.2. Punto de equilibrio 

La empresa ADCEL Enterprise SAC. venderá diferentes tipos de productos y 

para calcular el punto de equilibrio se utilizará el método de margen de 
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contribución ponderado, que permite calcular el punto de equilibrio en unidades 

físicas y monetarias para varios productos. 

El punto de equilibrio que se ha encontrado es para un mes de operaciones de 

la empresa (321 celulares y 1,803 accesorios) que en total son 2,124 unidades 

La fórmula que se utilizará es la siguiente: 

Punto de equilibrio = Costo fijo total/Suma de Margen de contribución ponderado 

Punto de equilibrio = 12,939/19.34  

Punto de equilibrio = 669 unidades al mes 

 

Tabla 53. 

Punto de equilibrio mensual para diferentes productos 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.3. Estado de ganancias y pérdidas 

El estado de ganancias y pérdidas es un estado financiero que muestra los 

ingresos obtenidos y los gastos en un tiempo determinado (un año, por lo 

general), y también el resultado, que puede ser ganancia o pérdida; y es útil para 

tomar decisiones. 

En la tabla 54 se presenta el estado de ganancias y pérdidas proyectado para 

los años 2021- 2025, y se observa que la empresa obtiene ganancias desde el 

primer año, y sostenidas en los siguientes años. 

Tabla 54. 

Estado de ganancias y pérdidas 2021 – 2025 

 
Fuente: Elaboración propia 
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5.4. Presupuesto de ingresos 

Los ingresos anuales de la empresa se dan por la venta de celulares y accesorios 

según la proyección de ventas realizadas para los próximos cinco años, del 2021 

al 2025. 

Tabla 55. 

Proyección de venta de celulares y accesorios en unidades 2021 - 2025 

Año 2021 2022 2023 2024 2025 

Celulares 3,851 4,236 4,659 5,125 5,638 

Accesorios 21,633 23,797 26,177 28,794 31,674 

Fuente: Elaboración propia 

Para obtener los ingresos más exactos se han calculado el total de unidades a 

vender de cada producto al año y se ha multiplicado por el precio de cada uno, 

de tal manera que se ha logrado obtener el ingreso total de cada producto. Al 

final se ha calculado el total de ingresos tanto en celulares y accesorios. 

Tabla 56. 

Ingreso por venta de celulares año 2021 (en soles) 

Celulares Precio Unitario 

S/ 

Venta Anual 

(Unidades) 

Venta Total 

S/ 

Xiaomi Redmi 8A 490 1,027 503,166 

Xiaomi Note 8 775 770 596,868 

Xiaomi Redmi 9A 465 1,284 596,868 

Xiaomi note 9 920 257 236,180 

Oppo A1K 509 513 261,338 

Total 
 

3,851 2,194,420 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 57. 

Ingreso por venta de accesorios año 2021 (en soles) 

Accesorios Precio Unitario 

S/ 

Venta Anual 

(Unidades) 

Venta Total 

S/ 

Carcasa 9.00 2,884 25,960 

Memoria micro SD 10.50 5,769 60,574 

Cargador 10.50 4,327 45,430 

Audífonos 12.00 1,442 17,307 

Mica de vidrio 1.00 7,211 7,211 

Total 
 

21,633 156,482 

Fuente: Elaboración propia 

En la tabla 58 se tiene el consolidado de ingresos de celulares y accesorios, de 

los cuales a partir del año 2022 se van incrementando en 10% según la 

proyección de las ventas. 

Tabla 58. 

Presupuesto de ingresos 2021 – 2025 (soles) 

Productos 2021 2022 2023 2024 2025 

Celulares 2,194,420 2,413,863 2,655,249 2,920,774 3,212,851 

Accesorios 156,482 172,130 189,344 208,278 229,106 

Total S/ 2,350,903 2,585,993 2,844,592 3,129,052 3,441,957 

Fuente: Elaboración propia 

5.5. Presupuesto de egresos 

El presupuesto de egresos comprende cuatro componentes: costos de 

operación, gastos de administración, gastos de ventas y gastos financieros. 
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El costo de operación está referido a las diferentes operaciones de la empresa, 

y se considera la compra de los productos y el alquiler del local donde se 

almacenarán los productos y se distribuiran. 

Con respecto a los gastos de administración, se refieren a los diferentes gastos 

para el funcionamiento de la administración del negocio, tales como 

remuneraciones del personal, servicios básicos, entre otros. 

Los gastos de venta se refieren a los diferentes gastos para atraer, vender y 

fidelizar clientes. Entre ellos tenemos las remuneraciones, publicidad y 

promoción. 

Finalmente, los gastos financieros comprenden los intereses que se pagan al 

banco por el préstamo obtenido. 

Tabla 59. 

Presupuesto de egresos 2021 – 2025 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.6. Flujo de caja proyectado 

El flujo de caja es una de las herramientas financieras más importantes del 

negocio, y muestran el movimiento de efectivo del negocio; los ingresos, los 

egresos y el saldo de efectivo. 

En la tabla 60 se muestra el flujo de caja proyectado del negocio y se observa 

que los saldos son positivos y crecientes en los cinco años. Lo que demuestra la 

capacidad de generación de liquidez del negocio. 

Tabla 60. 

Flujo de caja proyectado 

 
Fuente: Elaboración propia 

5.7. Balance general 

El balance general representa la situación financiera de la empresa en una fecha 

determinada. Está conformado por las cuentas de activo (lo que la empresa 



 

113 
 

posee), pasivo (que son las deudas) y la diferencia entre estos (que es el 

patrimonio). En el balance se cumple la siguiente relación: 

Activo = Pasivo + Patrimonio 

Tabla 61. 

Balance general 

ACTIVO PASIVO 

Activo corriente   Pasivo corriente   

Caja y bancos 217,156 Financiamiento bancario 130,000 

Total, Activo Corriente 217,156 Total, pasivo 130,000 

Activo No Corriente   Patrimonio   

Activo tangible 17,150 Capital social 109,849 

Activo intangible 5,543     

Total, Activo No Corriente 22,693 Total, patrimonio 109,849 

Total, Activo 239,849 Total, Pasivo y Patrimonio 239,849 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO VI: EVALUACIÓN 

En este capitulo se establece la ejecucion del plan de negocio determinando los 

parámetros de medición que jusifican la inversión y el beneficio que se tendra 

desde el punto de vista económico, financiero, social y ambiental. 

El objetivo de este capitulo es emplear técnicas para demostrar si el plan de 

negocio es rentable, conocer el porcentaje de utilidad que se obtendra por la 

inversión y cual es el tiempo de recuperacion de la inversion. 

6.1. Evaluación Económica, Parámetros de medición 

Los parámetros de medición que se han utilizado para la evaluación económica 

son el VAN económico, el TIR económico, la relación beneficio/costo y el periodo 

de recuperación de la inversión. 

6.1.1. Valor Actual Neto Económico (VANE) 

El valor actual neto (VAN) es la capacidad de generación de riqueza del proyecto 

o negocio. 

Los criterios de evaluación que se siguen al utilizar el VAN son los siguientes: 

- Si VAN es >0, se acepta el proyecto 

- Si VAN es < 0, se rechaza el proyecto 

- Si el VAN es = 0, el proyecto es indiferente 

Para calcular el VAN se requiere utilizar una tasa de descuento, y esta tasa es 

el costo promedio ponderado de capital (WACC, son las siglas de Weighted 

Average Cost of Capital). 

El WACC se calcula utilizando la siguiente fórmula: 
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Dónde: 

- Ke: Costo del capital propio = 25% 

- Kd: Costo de la deuda financiera = 14% 

- E: Capital propio = 46% 

- D: Financiamiento externo = 54% 

- T: Tasa impuesto a la renta = 29.5% 

Reemplazando datos en la fórmula, obtenemos: 

WACC = 16.80% 

El WACC es la tasa que se utilizará para calcular el VANE, para comparar con 

la TIRE, para hallar la relación beneficio costo del negocio y el periodo de 

recuperación de la inversión. 

El VANE se calcula con la siguiente formula: 

 

Dónde: 

- F: Flujo de caja 

- I: Inversión inicial 

- k: Tasa de actualización (WACC) 

- n: Número de periodos 

El flujo de caja económico del proyecto es el siguiente: 
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Tabla 62. 

Flujo de caja económico 

Flujo de caja Año 0 2021 2022 2023 2024 2025 

Flujo de caja 

económico 

-239,849 291,470 301,264 332,308 377,044 426,255 

Fuente: Elaboración propia 

Reemplazando los datos de la formula se obtiene: 

VANE = S/ 837,776 

El VANE es mayor que cero, entonces se acepta el proyecto. 

6.1.2. Tasa Interna de Retorno Económica (TIRE) 

La Tasa Interna de Retorno (TIR), es la tasa de rendimiento del proyecto, y es la 

tasa de descuento con la que el valor actual neto (VAN) es igual a cero. 

La fórmula para calcular la TIR es: 

 

Dónde:  

- Qn. Flujo de caja en el período n 

- N: Número de períodos 

- I: Inversión inicial 

El criterio que se utiliza para la evaluación de un proyecto utilizando la TIR es el 

siguiente: 

- Si TIR > WACC, se acepta el proyecto 
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- Si TIR < WACC, se rechaza el proyecto 

- Si TIR=WACC, es indiferente 

Tabla 63. 

Flujo de caja económico 

Flujo de caja Año 0 2021 2022 2023 2024 2025 

Flujo de caja 

económico 

-239,849 291,470 301,264 332,308 377,044 426,255 

Fuente: Elaboración propia 

Aplicando la formula se obtiene: 

TIRE = 125% 

La TIRE es mayor que el WACC, entonces se acepta el proyecto. 

6.1.3. Relación Beneficio Costo 

La relación beneficio costo  (B/C) es un indicador que compara el costo de un 

producto y el beneficio que este entrega para evaluar la mejor forma de decisión 

a tomar. 

El criterio que se utiliza para decidir con este indicador es: 

- Si la relación B/C es > 1, se acepta el proyecto. 

- Si la relación B/C < 1, se rechaza el proyecto. 

- Si la relación B/C es = 1, es indiferente. 

Para calcular la relación B/C se utilizaremos la siguiente fórmula: 

 

Se tienen los siguientes datos: 

 +

 +
Relación B/C = 

Beneficios obtenidos V. de recuperación actualizado

Costos incurridos Inversión inicial
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Tabla 64. 

Ingresos netos actualizados del plan de negocio 

 

Fuente. Elaboración propia 

Se tiene en total S/ 8, 958,371 de ingresos netos actualizados 

Tabla 65. 

Costos netos actualizados del plan de negocio 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se tiene en total S/ 7, 079,864 de costos netos actualizados 

Tabla 66. 

Beneficios netos actualizados del plan de negocio 

 

Fuente: Elaboración propia 

 



 

119 
 

Se tiene en total S/ 1, 878,508 de beneficios netos actualizados 

Obteniendo como valor presente neto (VPN) del proyecto S/ 1, 638,659 

Para encontrar la relación B/C reemplazaremos los datos de la fórmula: 

 

Relación B/C = 1.22 

La relación B/C es mayor que 1; por lo tanto, se acepta el proyecto. 

6.1.4. Periodo de recuperación de la inversión 

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI), es un indicador que mide en 

cuanto tiempo se va a recuperar el total de la inversión.  

Para calcular el PRI se utiliza la siguiente formula: 

 

Donde: 

- n - 1: Año inmediato anterior en que se recupera la inversión 

- (FA) n - 1: Flujo de efectivo acumulado del año inmediato anterior en el 

que se recupera la inversión 

- (F) n: Flujo de efectivo actualizado del año en el que se recupera la 

inversión 

Para hallar el periodo de recuperación económica, se tiene los siguientes datos: 

 

 

8,958,371 + 0

7,079,864 + 239,849
Relación B/C = 

(FA) n - 1

(F) n
PRI = n-1 +
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Tabla 67. 

Flujo acumulado 

 

Fuente: Elaboración propia 

Para calcular el PRI, reemplazamos los datos de la fórmula: 

 

PRIE =  6 meses y 25 días 

El PRI es en el primer año (6 meses y 25 días), lo que indica que el monto de la 

inversión para este negocio será recuperado en el corto plazo. 

6.2. Evaluación financiera, Parámetros de Medición  

La evaluación financiera se utiliza para proyectos que requieren crédito 

financiero. Permite evaluar los beneficios que tiene el proyecto versus el valor de 

este al considerar los factores de financiamiento (costo del capital, amortización, 

intereses, monto) y el aporte de los socios. Para esta evaluación utilizaremos los 

parámetros de medición del VANF y el TIRF. 

6.2.1. Valor actual neto financiero (VANF) 

El valor actual neto financiero se calcula tomando en cuenta el flujo de caja 

financiero. 

239,849

422,064

PRIE = 0.57

PRIE =
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Para calcular el VANF se utiliza el costo de oportunidad del capital (COK) bajo el 

modelo de valoración de activos financiero (en inglés, Capital asset pricing 

model), el cual se utiliza para calcular la rentabilidad que el inversionista exige al 

realizar una inversión en un activo financiero, en función del riesgo que se 

asume. 

La fórmula para calcular el COK es: 

 

Dónde: 

- Rf: Tasa libre de riesgo = 3.32% 

- Β: Beta del Sector = 0.941 

- Rm. Prima por riesgo de mercado = 9.62% 

- Rp: Prima por riesgo país = 1.78% 

Reemplazando los datos en la formula, obtenemos: 

COK = 11.03% 

Esta tasa se utilizará para calcular el VANF y para comparar con la TIRF. 

Además, se tiene los siguientes datos: 

- Inversión inicial: 239,849 

- Capital propio: 109,849 

- Préstamo bancario: 130,000 

- COK: 11.03% 

El flujo de caja financiero del proyecto es el siguiente: 
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Tabla 68. 

Flujo de caja financiero 

Periodo Año 0 2021 2022 2023 2024 2025 

Flujo de caja 

Financiero 

-109,849 217,176 226,971 332,308 377,044 426,255 

Fuente: Elaboración propia 

 

Reemplazando los datos en la fórmula del VAN se obtiene: 

VANF = S/ 1, 013,428 

El VANF es mayor a cero, entonces se acepta el proyecto. 

6.2.2. Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 

La tasa interna de retorno, es el valor que representa el porcentaje de 

rentabilidad del proyecto, se calcula a través del flujo de caja financiero donde la 

inversión inicial es financiada una parte por los socios del negocio y otra parte 

por un tercero. 

Se tiene los siguientes datos: 

- Inversión inicial: 239,849  

- Capital propio: 109,849 

- Préstamo bancario: 130,000 

- COK: 11.03% 
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Tabla 69. 

Flujo de caja financiero 

Periodo Año 0 2021 2022 2023 2024 2025 

Flujo de 

caja 

Financiero 

-109,849 217,176 226,971 332,308 377,044 426,255 

Fuente: Elaboración propia 

Reemplazando los datos en la fórmula de la TIR se tiene: 

TIRF = 211% 

La TIRF es mayor que el COK, por lo tanto se acepta el proyecto, ya que la 

inversión en el proyecto genera mayor rentabilidad que poner el dinero en una 

entidad financiera. 

6.3. Evaluación Social  

La empresa asume el compromiso de la responsabilidad social empresarial de 

forma voluntaria al incorporar aspectos sociales para la toma de decisiones, con 

el objetivo de ser sostenible a través del tiempo cumpliendo las expectativas de 

las partes interesadas. 

La empresa tiene el compromiso de crecer, y por ello requerirá mayor personal 

y de esta manera contribuirá con la sociedad creando empleos dignos y 

adecuadamente remunerados. 

Con el negocio se contribuirá a que las personas puedan tener mayor acceso a 

la comunicación e información. 
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6.4. Impacto Ambiental 

La empresa no genera impacto ambiental importante; sin embargo, contribuirá al 

cuidado del medio ambiente educando e informado a la población, con mensajes 

en los diferentes canales de comunicación en los que trabajará, como la página 

web y las redes sociales. 

La empresa se compromete al uso adecuado de los servicios de electricidad y 

agua, de tal manera que minimice los costos. 
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

7.1. Conclusiones 

- El negocio permite lograr utilidades desde el primer año, y estas son 

crecientes a través del tiempo. 

- El mercado de celulares es muy dinámico y creciente, y con una 

importante demanda insatisfecha, situación que es una gran oportunidad 

para la empresa.  

- Las ventas proyectadas permiten apreciar un crecimiento sostenido de los 

ingresos para el negocio, y las expectativas son muy buenas. 

- Considerando los factores de macrolocalización y microlocalización, se ha 

determinado que la ubicación más conveniente del negocio es la Av. 

Garcilazo de la Vega en el distrito de Chiclayo. Esta ubicación permitirá 

contar con los recursos humanos adecuados, los servicios públicos, 

facilidad de acceso a los clientes, y entidades bancarias y de servicios. 

- Los resultados de la evaluación económica y financiera indican que el 

proyecto genera rentabilidad que es atractiva para los inversionistas. Así 

lo demuestran los indicadores: VANE de S/ 837,776, TIRE de 125%, la 

relación B/C de 1.22 y el periodo de recuperación de la inversión que es 

en el primer año. 
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7.2. Recomendaciones 

- Vistos los resultados del negocio que son atractivos y crecientes, se 

recomienda iniciar el negocio y aprovechar las oportunidades que 

presenta el mercado. 

- Si las proyecciones de ventas se concretan en ventas, la empresa 

generará liquidez importante. Ante ello, será importante evaluar la 

posibilidad de importar directamente los productos. 

- Un elemento clave es el recurso humano, y es difícil de encontrar personal 

competente y comprometido con la empresa. Por ello es importante que 

desde el inicio se priorice tener el personal adecuado para el crecimiento 

futuro del negocio. 

- Debido al auge del marketing digital se recomienda que la empresa ponga 

énfasis en desarrollar las capacidades del personal para aprovechar las 

grandes ventajas de comercio online. 
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ANEXOS 

Anexo 1 Búsqueda del nombre de la empresa en Sunarp 
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Anexo 2 Formato de solicitud – declaración jurada para licencia de 

funcionamiento 
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Anexo 3 Modelo de minuta de constitución de SAC. 

MODELO DE CONSTITUCIÓN SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA – S.A.C.  

(CON APORTE EN BIENES DINERARIOS) 

 

 

SEÑOR  NOTARIO 

SÍRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PÚBLICAS UNA 

DE CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA, QUE OTORGAN: 

 

A. [NOMBRE DEL SOCIO 1],  DE NACIONALIDAD: [NACIONALIDAD], OCUPACIÓN: 

[PROFESIÓN U OCUPACIÓN], CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 

[DOCUMENTO DE IDENTIDAD (DNI, CARNET EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], 

ESTADO CIVIL: [ESTADO CIVIL (SOLTERO, CASADO, VIUDA, DIVORCIADO)], 

[NOMBRE DEL CÓNYUGE (DE SER CASADO)],  [DOCUMENTO DE IDENTIDAD 

DEL CÓNYUGE  (DNI, CARNET EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], 

 

B. [NOMBRE DEL SOCIO 2],  DE NACIONALIDAD: [NACIONALIDAD], OCUPACIÓN: 

[PROFESIÓN U OCUPACIÓN], CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 

[DOCUMENTO DE IDENTIDAD(DNI, CARNET EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], 

ESTADO CIVIL: [ESTADO CIVIL (SOLTERO, CASADO, VIUDA, 

DIVORCIADO)],[NOMBRE DEL CÓNYUGE (DE SER CASADO)],  [DOCUMENTO 

DE IDENTIDAD DEL CÓNYUGE  (DNI, CARNET EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], 

 

(…) 

C. [NOMBRE DEL SOCIO N],  DE NACIONALIDAD: [NACIONALIDAD], OCUPACIÓN: 

[PROFESIÓN U OCUPACIÓN], CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 

[DOCUMENTO DE IDENTIDAD (DNI, CARNET EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], 

ESTADO CIVIL: [ESTADO CIVIL (SOLTERO, CASADO, VIUDA, DIVORCIADO)], 

[NOMBRE DEL CÓNYUGE (DE SER CASADO)],  [DOCUMENTO DE IDENTIDAD 

DEL CÓNYUGE  (DNI, CARNET EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], 

 

SEÑALANDO COMO DOMICILIO COMÚN PARA EFECTOS DE ESTE 

INSTRUMENTO EN [DOMICILIO]. EN LOS TÉRMINOS SIGUIENTES:  

 

PRIMERO.- POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES 

MANIFIESTAN SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD ANÓNIMA 

CERRADA, BAJO LA DENOMINACIÓN DE [DENOMINACIÓN SOCIAL],  

 

LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE [ABREVIATURA.] S.A.C.  

LOS SOCIOS SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACIÓN 

DEL CAPITAL SOCIAL Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO.   

 

SEGUNDO.- EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. [MONTO S/.] ([MONTO EN 

LETRAS] Y 00/100 NUEVOS SOLES), DIVIDIDO EN [NUMERO DE ACCIONES] 
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ACCIONES NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE S/. XX.00 CADA UNA, SUSCRITAS 

Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA: 

 

1. [NOMBRE DEL SOCIO 1], SUSCRIBE [NÚMERO DE ACCIONES 1] ACCIONES 

NOMINATIVAS Y PAGA [MONTO DEL CAPITAL S/. QUE PAGA EL SOCIO 1] 

MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 

2. [NOMBRE DEL SOCIO 2], SUSCRIBE [NÚMERO DE ACCIONES 2] ACCIONES 

NOMINATIVAS Y PAGA [MONTO DEL CAPITAL S/. QUE PAGA EL SOCIO  2] 

MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 

(…) 

3. [NOMBRE DEL SOCIO X], SUSCRIBE [NUMERO DE ACCIONE X] ACCIONES 

NOMINATIVAS Y PAGA [MONTO DEL CAPITAL S/. QUE PAGA EL SOCIO X] 

MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 

 

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO 

 

TERCERO.- LA SOCIEDAD SE REGIRÁ POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN TODO 

LO NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARÁ A LO DISPUESTO POR LA LEY 

GENERAL DE SOCIEDADES - LEY 26887 - QUE EN ADELANTE SE LE 

DENOMINARA LA "LEY". 

 

ESTATUTO 

 

ARTICULO 1.- DENOMINACIÓN-DURACIÓN-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE 

DENOMINA: [DENOMINACIÓN SOCIAL] SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA”.  

LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE [ABREVIATURA.] S.A.C; 

LA SOCIEDAD TIENE UNA DURACIÓN INDETERMINADA, INICIA SUS 

OPERACIONES EN LA FECHA DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD 

JURÍDICA DESDE SU INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURÍDICAS. 

SU DOMICILIO ES EN [DOMICILIO],  PROVINCIA DE [PROVINCIA] Y 

DEPARTAMENTO DE [DEPARTAMENTO], PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES 

U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAÍS O EN EL EXTRANJERO. 

 

ARTICULO 2°.- OBJETO SOCIAL.- LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE 

A [OBJETO SOCIAL]. SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS 

ACTOS RELACIONADOS CON EL MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACIÓN 

DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRÁ REALIZAR TODOS 

AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LÍCITOS, SIN RESTRICCIÓN 

ALGUNA. 

 

ARTICULO 3º.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. 

[MONTO S/.] ([MONTO EN LETRAS] Y 00/100 NUEVOS SOLES), REPRESENTADO 
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POR [NÚMERO DE ACCIONES] ACCIONES NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE S/. 

XX.00 CADA UNA. 

 

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO. 

 

ARTICULO 4º.-TRANSFERENCIA Y ADQUISICIÓN DE ACCIONES: LOS 

OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA 

ADQUISICIÓN DE ACCIONES, CONFORME A LO PREVISTO EN EL ULTIMO 

PÁRRAFO DEL ARTICULO 237º DE LA "LEY". 

 

ARTICULO 5º.- ÓRGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE 

CONSTITUYE TIENE LOS SIGUIENTES ÓRGANOS: 

 

A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; Y 

B) LA GERENCIA. 

 

LA SOCIEDAD NO TENDRÁ DIRECTORIO 

 

ARTICULO 6º.-JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE 

ACCIONISTAS ES EL ÓRGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS 

CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL 

QUÓRUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORÍA QUE ESTABLECE LA 

"LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. 

 

TODOS LOS ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN 

PARTICIPADO EN LA REUNIÓN, ESTÁN SOMETIDOS A LOS ACUERDOS 

ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL. 

LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO EN 

EL ART. 245º DE LA "LEY".  

EL ACCIONISTA PODRÁ HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE 

JUNTA GENERAL POR MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CÓNYUGE, O 

ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN PRIMER GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE 

LA REPRESENTACIÓN A OTRAS PERSONAS. 

 

ARTICULO 7º.-JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACIÓN DE JUNTAS NO 

PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 246º DE LA 

"LEY". 

 

ARTICULO 8º.-LA GERENCIA: NO HABIENDO DIRECTORIO, TODAS LAS 

FUNCIONES ESTABLECIDAS EN LA "LEY" PARA ESTE ÓRGANO SOCIETARIO 

SERÁN EJERCIDAS POR EL GERENTE GENERAL. 

 

LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MÁS GERENTES SUS 

FACULTADES REMOCIÓN Y RESPONSABILIDADES SE SUJETAN A LO 

DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 185º AL 197º DE LA "LEY". 
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EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCIÓN DE TODO ACTO 

Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO 

ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS: 

 

A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS. 

B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN LO 

JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES GENERALES Y ESPECIALES, 

SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 74º, 75º, 77º Y 436º DEL CÓDIGO PROCESAL 

CIVIL. EN LO ADMINISTRATIVO GOZARÁ DE LA FACULTAD DE 

REPRESENTACIÓN PREVISTA EN EL ARTICULO 115º DE LA LEY Nº 27444 Y 

DEMÁS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. TENIENDO EN TODOS LOS 

CASOS FACULTAD DE DELEGACIÓN O SUSTITUCIÓN. ADEMÁS PODRÁ 

CONSTITUIR PERSONAS JURÍDICAS EN NOMBRE DE LA SOCIEDAD Y 

REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE LAS PERSONAS JURÍDICAS QUE CREA 

CONVENIENTE. ADEMÁS PODRÁ SOMETER LAS CONTROVERSIAS A 

ARBITRAJE, CONCILIACIONES EXTRAJUDICIALES Y DEMÁS MEDIOS 

ADECUADOS DE SOLUCIÓN DE CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS 

DOCUMENTOS QUE SEAN PERTINENTES. 

C) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO 

TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR, 

DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y RE-ACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE 

CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS, PÓLIZAS, 

CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TÍTULOS VALORES, DOCUMENTOS 

MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y CANCELACIONES, 

SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTÍA O SIN ELLA, 

SOLICITAR TODA CLASE DE PRÉSTAMOS CON GARANTÍA HIPOTECARIA, 

PRENDARIA Y DE CUALQUIER FORMA. 

D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER, 

ARRENDAR, DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES 

DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS 

RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PÚBLICOS. EN GENERAL 

PODRÁ CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E INNOMINADOS, 

INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO, LEASE BACK, 

FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACIÓN EN 

PARTICIPACIÓN Y CUALQUIER OTRO CONTRATO DE COLABORACIÓN 

EMPRESARIAL VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. ADEMÁS PODRÁ 

SOMETER LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS RESPECTIVOS 

CONVENIOS ARBITRALES. 

E) SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES, 

MARCAS, NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY SUSCRIBIENDO 

CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD 

INDUSTRIAL O INTELECTUAL. 

F) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O 

ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE 

CONLLEVE A LA REALIZACIÓN DEL, OBJETO SOCIAL. 
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EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS 

PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES 

RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS. 

 

ARTICULO 9º.-MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL 

CAPITAL: LA MODIFICACIÓN DEL ESTATUTO, SE RIGE POR LOS ARTÍCULOS 198º 

Y 199º DE LA "LEY", ASÍ COMO EL AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL SOCIAL, 

SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 201º AL 206º Y 215º AL 220º, 

RESPECTIVAMENTE, DE LA "LEY". 

 

ARTICULO 10º.-ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACIÓN DE UTILIDADES: SE 

RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTÍCULOS 40º, 221º AL 233º DE LA "LEY". 

 

ARTICULO 11º.- DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN: EN CUANTO A LA 

DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO 

DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 407º, 409º, 410º, 412º, 413º A 422º DE LA "LEY". 

 

CUARTO.- QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL : [NOMBRE DEL 

GERENTE GENERAL] CON [DOCUMENTO DE IDENTIDAD (DNI, CARNET 

EXTRANJERÍA, PASAPORTE)], CON DOMICILIO EN: [DOMICILIO DEL GERENTE 

GENERAL], DISTRITO DE [DISTRITO DEL DOMICILIO DEL GERENTE GENERAL], 

PROVINCIA DE [PROVINCIA DOMICILIO DEL GERENTE GENERAL], 

DEPARTAMENTO DE [DEPARTAMENTO DEL DOMICILIO DEL GERENTE 

GENERAL]. 

 

ASI MISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA SOCIEDAD A [NOMBRE 

DEL SUB GERENTE], IDENTIFICADO CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD [TIPO DE 

DOCUMENTO DE IDENTIDAD], CON NUMERO: [NUMERO DEL DOCUMENTO DE 

IDENTIDAD] QUIEN TENDRÁ LAS SIGUIENTES FACULTADES: 

- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA. 

- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS 

CASOS PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL ARTÍCULO 8º DEL 

ESTATUTO. 

 

 

[CIUDAD],[FECHA FORMULARIO: DÍA, MES Y AÑO EN LETRAS]. 
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Anexo 4 Formato SUNAT Registro Único de Contribuyentes 
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