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CAPITULO |: DESCRIPCION DE LA IDEA
DE NEGOCIO




Establecer la viabilidad
y rentabilidad de un
centro de distribucion
y comercializacion de
bebidas alcohdlicas y
no alcohdlicas
ubicado en el Distrito
de San Juan Bautista a
través de un plan de
negocio que responda
de manera positiva al
sector

Estudiar el mercado del distrito de San
Juan Bautista , asi como su zonificacion,
permite definir el perfil de la poblacion
y de los transeuntes, asi como de los
competidores, tanto directos como
indirectos de la zona.

Realizar el analisis de la inversion y
financiamiento del negocio permitiendo
identificar la viabilidad y rentabilidad de
nuestro proyecto.

Estudiar el vinculo que la evaluacion
estratégica tiene con la distribucion
comercial de bebidas alcohdlicas y no
alcoholicas, en el distrito de San Juan
Bautista.

El consumo de bebidas alcohdlicas y no
alcoholicas sigue creciendo a nivel mundial,
nacional y especialmente en Loreto, donde
mas del 60% de la poblacion las consume.
Esto crea una oportunidad para “Selva Fria”,
un deposito y distribuidora que atendera la
alta demanda del distrito de San Juan Bautista,
abasteciendo a bodegas, restaurantes, bares y
discotecas, a pesar de la presencia de
competidores locales.




Ventas del mercado mundial de Bebidas No Alcohdlicas
(Miles Mill.USS$)

15770
1,253.0

2019 2022 2025*

Fuente: Statista

Figura 1

LORETO: PERSONAS DE15Y M_.ﬁ.S ANOS DE EDAD QUE CONSUMIERON
ALGUNA BEBIDA ALCOHOLICA EN LOS ULTIMOS 12 MESES,
SEGUN AREA DE RESIDENCIA Y NIVEL DE EDUCACION, 2018 Y 2023

626 623
2018
m2023
Total
Figura 2

(Porcentaje)
. Area de residencia
5,2 64 4
57,3 575
Urbana Rural




MATRIZ BUSSINES MODEL CANVAS




Aliados clave Actividades clave Propuesta de Relacion con los clientes Segmento de clientes
valor
- Bodegas -Distribucion v comercializacion a "Ofrecemos una | -Programas de fidelizacion v -Personas mayores de
-Proveedores como domicilio del cliente. amplia gama de recomendacion de clienies. edad. de sexo masculino
Backus. Industrias -Atencion oportuna v rapida. bebidas. con -Trato cordial v rapido. v femenino, entre los 22
man Miguel (KE) -Gestion de almacén e mnventanos ciclicos. ?ng?jsmpldas a 60 afios, con un Nivel
-Discotecas. -Publicidad por redes sociales. m ayoristas, Socio economico A, B,
-Pollerias asegurandonos C v D que se ubican
Recursos clave de que nuestros Canales principalmente en el
_Almacén. clientes siempre | Canales directos: distrito de San Juan
~Vehiculos de reparto (moto v furgdn) tengan lo que -Ventas en nuestro local Bautista.
-S1stema informatico de gestion de pedidos necesitan, -Ventas por nuestro WhatsApp -Personas que gustan
v redes sociales. 2222;?3_1'; Bussines v uso de las Redes CONSUMTIT O
-Personal con experiencia. sociales. comercializar bebidas
Canales indirectos: alcoholicas v no
-Ventas a Bodegas. alcoholicas.
-Ventas a Eventos sociales o
corporativos.
Estructura de costos Fuentes de ingresos
Caracteristicas: -Ventas al por mavor v menor de bebidas alcoholicas v no alcoholicas.

- Costos fijos:

mervicios basicos (agua, luz) alquiler del local, planilla, internet
-Costos variables:

-Compra de productos (bebidas) segiun volumen.

-Combustible para el transporte.

-Contratos para ventas de bebidas en actividades sociales.
-Meétodos de pago: efectivo, transferencias bancarias v billeteras digitales (vape.

plin).




CAPITULO II: ANALISIS INTERNOY
EXTERNO




Factores de éxito

Organizacion

MEFI - Analisis
interno

Analisis PESTEL

5 Fuerzas de
Porter

MEFE - Analisis
externo

* Alianzas clave con
Backus y
proveedores
confiables.

* Uso de redes
sociales,
WhatsApp
Business y futura
app web.

* Capacitaciones
gratuitas para
clientes (ventas,
inventarios,
atencion).

* Personal
capacitado para
atender rapido y
sin errores.

Liderado por dos
administradoras
con experiencia en
ventas e
inventarios.

Lynn: 4 anos de
experiencia y
diplomado en
gestion de
almacenes.

Jessica: experiencia
en ventas
corporativas con 2
anos de
experiencia

* Fortalezas:
experiencia,
ubicacion
estratégica,
delivery, manejo
de almacén.

* Debilidades:
dependencia
eléctrica, limitado
capital inicial,
riesgo de
morosidad.

* Resultado MEFI:
2.67 — Fortalezas

superan
debilidades.

* Politico-legal:
facilidades para
formalizar MYPE;
necesidad de
licencia municipal.

* Econdmico:
sistema financiero
solido con acceso
a créditos para
microempresas.

* Social: alto
consumo de
cerveza en Peru y
crecimiento del
mercado.

* Tecnologico: IA 'y
ventas online

impulsan eficiencia

y demanda.
* Ambiental:

preocupacion por

contaminacion y
tendencia al
consumo circular.

* Clientes: alto
poder de
negociacion
(sensibles al
precio).

* Proveedores: alto
poder (pocas
alternativas de
calidad).

* Sustitutos:
amenaza media
(cocteles, cerveza
artesanal).

*  Nuevos
competidores:
riesgo moderado

(requiere capital y

buena ubicacion).

* Rivalidad: baja;
pocos
competidores
fuertes.

Oportunidades:
facilidad para
formalizar, créditos,
crecimiento del
mercado
cervecero.Amenazas:
inflacion, problemas
ecoldgicos, campanas
anti-alcohol.Resultado
MEFE: 2.90 — Mas
oportunidades que
amenazas.



CAPITULO Iil: PLANTEAMIENTO
ESTRATEGICO




Entregar
bebidas
con
rapidez,
seguridad
y buen
servicio.
Mantener
stock,
trabajar
con orden
y capacitar
gratis a los
clientes.

Valores

Ser la
mejor
alternativa
de .
distribucio

n de

bebidas en
San Juan
Bautista.
Lograr
posiciona
miento

total del
distrito y
reconocim
iento por

el servicio

Y

capacitaci
ones.

Honestida
d

Respeto
Orden

Objetivo

General

Brindar un
servicio
rapido,
ordenado
y honesto,
con
capacitaci
ones
gratuitas,
para
posicionar
el negocio
en el
mercado.

Objetivos
Especificos

OEl:
Ofrecer
un
servicio
rapido y
eficiente
en la venta
de
bebidas.
OE2:
Capacitar
gratis a los
clientes en
gestion

del dinero,
inventario
Sy
atencion.

FO: usar
experiencia
para
formalizar
rapido y
optimizar
delivery.

DO: mejorar
control de
energia y plan
financiero
para acceder
a créditos.
FA: abastecer
bien el
almacén y
promover
reciclaje.

DA: gestionar
bien energia y
controlar
morosidad.

Ventajas
Competitiv

as

Red
logistica
eficiente
(entregas
rapidas).
Portafolio
amplio y
adaptado
al
mercado
local.
Capacitaci
ones
gratuitas
que
fidelizan.
Alianzas
estratégica
s con
proveedor
esy
clientes.

Mapa
Estratégico

* Clientes:
aumentar
satisfaccio
ny captar
nuevos
segmentos

* Finanzas:
aumentar
ventas e
ingresos

mensuales.

* Procesos:
mantener
orden,
limpieza e
inventario
s
eficientes.

* Aprendizaj
e: personal
capacitado
y trabajo
en equipo.

Diagrama
de Gantt

Duracion
total: I 10
dias.
Incluye:
idea de
negocio,
analisis
interno/ex
terno,
planeamie
nto,
marketing,
operacion
es,
logistica,
personal,
plan
financiero
Y
retroalime
ntacion.



de Garntt

ANO 2026
Actividad Duracion | Comienzo | Fin Enero Febrero Marzo Abril
Implementacion 1 2 1 2 1|2 1 2
del Negocio
Descripcion de la ] 0170126 | 06/01/26
idea del negocio
Analisiz Interno y 15 070126 | 22/01/26
Externo
Planeamiento 10 230126 02/02/26
Estratégico
Analisis del 3 3/02/26 070226
Mercado
Plan de 15 08/02726 | 23/02/26
Marketing
Gestion de las 20 240226 | 16/03/26
operaciones
productivas
Gestion Logistica 13 17/03/26 | 01/04/26
Gestion de 15 02/04/26 17/04/26
Personas y
Legales
Plan Financiero 3 18/04/26 | 23/04/26
Retroalimentacion ] 240426 | 29/04/26
del Provecto

110 dias




CAPITULO 1V:ANALISIS DE MERCADO




El estudio de mercado se realizo con encuestas online y datos oficiales (INEI, APEIM, ADEX).

El mercado meta son personas de 20 a 60 anos del distrito de San Juan Bautista.

El publico objetivo real es 4,028 personas que compran bebidas en depositos.

Los encuestados muestran:
* 93.8% compra en depositos.
* 67% compra bebidas a diario o varias veces por semana.
» 70% prefiere bebidas alcohdlicas.
» 78% pagaria delivery.

* 90% prefiere recibir ofertas por redes sociales.

* La demanda proyectada y las ventas aumentan cada ano, superando el millon de soles al quinto ano.

* Ajustado por competencia, la venta estimada del primer ano es S/ 373,633.84.




STORYBOARD DE COMERCIALIZACION DE BEBIDAS ALCOHOLICASY NO ALCOHOLICAS “SELVA

FRIA”

Un dia, la sefiora Noemi desea comprar
paquetes de bebidas para su negocio

Su hija llamada Mia le ofrece una solucidn:

El equipo de SELVA FRIA responde
inmediatamente

r Ty

Estoy preoccupada, necesito
comprar mas gaseosa Yy cerveza

Hay una nueva Distribuidora, ofrece
buen precio y hace delivery gratis

Mamaé, creo que

puedo
ayudarte

De wuna vez hijita, que
vehgan a dejar, porgque
me hago vieja esperando
a tu padre

= e Hola, ;Depdsito Selva Fria?
E. G - Necesifo 4 cajas de Big
i cola y 2 cajas de cerveza
Pilsen...

AN
Claro, con gusto le
Calle Aviacién atenderemos, envie
264, Bodega
Mia I
-

su direcciéon
Enseguida va el
Joven Roberfo,
==, muchas gracias

11 S
11
1}

El joven Roberto va con el delivery rumbo a casa
de la sefiora Noemi

EL delivery finalmente llega a la direccion

indicada

i Los clientes se sienten felices y contentos por
recibir una atencién rapida y eficiente !

Ahora si estoy cerca
de la calle Aviacicn,
ya pasé el grifo Max
de la Participacién

—
Waoolll gue réapida atencicn g
al mismo precic mayorista
8i mami, asi te ahorras
tiempo y algo de platita, te
paso su Adgdm S

En hora buenallll .-
11 ] T

1




CAPITULO V: EL PLAN DE MARKETING







El negocio se dirige a personas de 20 a 60 anos del distrito de San Juan Bautista, que consumen o

comercializan bebidas.

El producto se diferencia por la rapidez, delivery, buena coordinacion y capacitaciones gratuitas para los

clientes.

Se ofreceran precios accesibles gracias a compras al por mayor, manteniendo margenes de S/ 1.50 a S/
3.50.

La distribucion sera mediante local fisico, delivery y participacion en eventos; se reforzara con redes

sociales.

La comunicacion incluira descuentos corporativos, uso de WhatsApp y promocion digital

constante.Presupuesto de marketing anual: S/ 11,020.




CAPITULO VI: GESTION DE LAS OPERACIONES
PRODUCTIVAS




* Ubicacion: Mejor distrito — San Juan Bautista (8.20 puntos).

* Proceso operativo: Recepcion, revision, control, clasificacion, almacenamiento, preparacion de pedidos y despacho

(incluye delivery).
* Infraestructura: Equipos valorizados en S/ 14,500 (congeladores, laptop, POS, vigilancia, mesas, etc.).

* Capacidad del servicio: 32 atenciones diarias — 826 atenciones mensuales, creciendo hasta |3,484 anuales al ano
5.

* Recursos humanos: 2 almaceneros para cubrir el servicio mensual.

* Gestion de calidad: Control en 3 etapas: recepcion, almacenamiento y entrega, cumpliendo normas de salubridad

y seguridad.

* Costos operativos:

* Personal:S/ 36,912 anuales.

* Servicios basicos + alquiler: S/ 26,640 anuales (S/ 141,600 en 5 anos).




Peso del

Opciones de localizacion del terreno por distrito:

Factores a factor
San Juan Belén Iquitos
evaluar (0-1) Calificacion Total Calificacion Total Calificacion Total
(1-10) (1-10) (1-10)

Factor geografico 0.20 9 1.80 & 1.20 7 1.40
Disponibilidad de 0.10 Q 0.90 & 0.60 2 0.80
servicios basicos
Via de acceso 0.15 7 1.05 5 0.75 7 1.05
terrestre
Alquiler del 0.10 3 0.80 7 0.70 6 0.60
terreno
Facil acceso 0.10 9 0.90 8 0.80 5 0.50
Seguridad del 0.15 7 1.05 & 0.90 5 0.75
sector
Mano de obra 0.10 Q 0.90 5 0.50 6 0.60
Competencia 0.10 3 0380 & 0.60 6 0.60
TOTAL 1.00 5.20 .10 6.30




GRACIAS




