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RESUMEN 

     Las empresas son actores muy importantes ya que su éxito influye positivamente 

para el desarrollo de cada región, además permitirá un crecimiento económico 

volviéndose la región más atractiva y competitiva. También son la fuente principal de 

empleo para las familias, por eso la presente investigación es con el fin de dar solución 

al problema que actualmente tienen los comerciantes del Mercado Modelo-Plataforma 

Balta, siendo este el centro comercial de abastos principal de Chiclayo y debido a que 

actualmente se considera un verdadero peligro para todo aquel que acuda a dicho 

mercado, son los vecinos incluido los mismos comerciantes, es por ello que se planteó 

la siguiente problemática: ¿Mejorarán las condiciones económicas y sociales de los 

comerciantes del Mercado Municipal Plataforma Balta si se transforma en un Mercado 

Asociativo Privado?.  La investigación presentada es de tipo cuantitativo-descriptivo y 

el diseño de investigación descriptivo-no experimental, porque no se manipularon las 

variables, se aplicaron 60 encuestas a los comerciantes, además se realizó dos 

entrevistas, los datos han sido procesados en diferentes softwares como el SPSS 

versión 22, Excel 2010. 

     Se concluyó en que: el 72%, de los microempresarios están de acuerdo con la 

propuesta de ser parte de un Mercado Asociativo Privado y el 28% son los 

microempresarios que no están de acuerdo con la propuesta, los cuales el 55% de los 

comerciantes son Empleadores, el 17% son autoempleados. 

 

     Según la encuesta las entidades financieras dispuestas a otorgar créditos son: 35% 

es el Crediscotiabank, el 31.7% que es el Scotiabank, Mi Banco con un 10% y el BCP 

13.3%, dejando afuera a las cajas financieras. 

 

     Teniendo en cuenta la “Ley de Privatización de los Mercados Públicos, Ley que 

complementa la Ley Nº 26569”, se realizó un análisis de rentabilidad en el cual se 

concluyó que: Como el VAN > 0, el TIR > i, significa que el proyecto es rentable, por 

ende es viable la privatización del Mercado Municipal Plataforma Balta en las 3 

alternativas planteadas con beneficios sociales. 
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     Se recomienda que el estado peruano debe promover la ejecución de programas 

para las Mypes como capacitaciones empresariales, respaldadas por entidades 

financieras, para informar y educar al microempresario, en diferentes temas 

relacionados al ámbito empresarial. 

Palabras claves: Mercado Asociativo Privado, financiamiento, viabilidad económica y 

social. 
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ABSTRACT 

     The companies are very important players, since their success has a positive 

influence on the development of each region, and will allow for economic growth, 

making the region more attractive and competitive. They are also the main 

source of employment for families, so the present research is in order to solve 

the problem currently faced by the merchants of the Mercado Modelo-Plataforma 

Balta, this being the main shopping center of Chiclayo and due to Which is 

currently considered a real danger for anyone who goes to that market, are the 

neighbors including the same traders, that is why the following problem was 

raised: Will improve the economic and social conditions of the merchants of the 

Balta Municipal Market Platform if Is transformed into a Private Associative 

Market ?. The research presented is of quantitative-descriptive type and the 

design of descriptive-non-experimental research, because the variables were 

not manipulated, 60 surveys were applied to the merchants, in addition two 

interviews were carried out, the data have been processed in different softwares 

such as SPSS version 22, Excel 2010. 

     It was concluded that: 72% of microentrepreneurs agree with the proposal to 

be part of a Private Associative Market and 28% are microentrepreneurs who do 

not agree with the proposal, which 55% of merchants Employers, 17% are self-

employed. 

     According to the survey, financial institutions willing to grant loans are: 35% 

is Crediscotiabank, 31.7% is Scotiabank, Mi Banco with 10% and BCP 13.3%, 

leaving the financial banks out. 

     Taking into account the "Public Markets Privatization Law, Law 

Complementing Law No. 26569", a profitability analysis was carried out in which 

it was concluded that: Like the NPV> 0, the IRR> i means that the project Is 

profitable, therefore it is viable the privatization of the Municipal Market Balta 

Platform in the 3 alternatives raised with social benefits. 

     It is recommended that the Peruvian State should promote the execution of 

programs for the Mypes as business training, supported by financial institutions, 

to inform and educate the microentrepreneur in different topics related to 

business. 

Key Words 

Private Associative market, financing, economic and social viability. 
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INTRODUCCIÓN 

     Díaz B. (2011), “El Mercado Modelo se diseñó para 450 puestos, pero 

actualmente está conformado por 8,500 comerciantes aproximadamente, con 

una afluencia de 5,500 personas por día”. El Mercado está dividido por sectores: 

Plataforma Balta, Los Caballitos, Interior del Mercado Modelo Municipal, siendo 

345 los puestos con los que conforman el interior de la Plataforma Balta. 

     El comercio (2015), Municipalidad de La Victoria de Lima buscará subasta 

del predio, es el principal mercado de abastos de fruta de la capital, sus 

vendedores están preocupados por su futuro, ya que el establecimiento no 

cumple las exigencias de defensa civil.  

     La hipótesis de esta investigación fue “La viabilidad económica y social del 

Mercado Asociativo Privado mejorará las condiciones económicas y sociales de 

los comerciantes del Mercado Municipal Plataforma Balta”, además se 

plantearon los siguientes objetivos: Analizar la situación económica y social de 

los comerciantes del Mercado Modelo- Plataforma Balta, Determinar la 

demanda actual de comerciantes que estarían dispuestos para participar en la 

privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta en la ciudad de Chiclayo, 

Demostrar la viabilidad del Mercado Municipal Plataforma Balta desde el punto 

de vista legal y administrativo, Identificar a las instituciones financieras que 

estarían dispuestos en brindar su apoyo otorgando crédito a los comerciantes 

de La Plataforma Balta, Evaluar las condiciones económicas, sociales y 

ambientales de los comerciantes en la propuesta de la privatización del Mercado 

Modelo-Plataforma Balta, se pretende investigar las condiciones sociales, a 

través de los Indicadores de Desarrollo Humano y las condiciones económicas 

de los comerciantes de la “Plataforma Balta”, a través de Flujos de Caja y los 

indicadores financieros como el VAN, TIR, B/C. 

     La estructuración de la investigación es la siguiente: 
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     CAPÍTULO I: Problema de la Investigación, se explica la problemática en tres 

niveles, internacional, nacional y local, y en cada nivel se explica la situación 

problemática por la que pasan otros mercados municipales y la verdadera 

problemática del Mercado Municipal Plataforma Balta, el objetivo general es 

Determinar si la viabilidad de un Mercado Asociativo Privado mejorará las 

condiciones económicas y sociales de los comerciantes del Mercado Municipal 

Plataforma Balta. 

 

     CAPÍTULO II: Marco Teórico, se muestran los antecedentes, que son 

investigaciones previas, que servirán como guía en el desarrollo de la tesis. 

 

     CAPÍTULO III: Marco Metodológico, La investigación presentada es de tipo 

descriptivo y el diseño de investigación descriptivo-no experimental, porque no 

se manipularon las variables. 

 

     CAPÍTULO IV: Análisis e Interpretación de los Datos, este capítulo se centra 

en el análisis de los datos recolectados, haciendo uso de herramientas o 

software que permita el análisis y la interpretación de la información obtenida. 

 

     CAPÍTULO V: Propuesta de Investigación, en este capítulo se detalla 

principalmente el objetivo de la elaboración de esta investigación, es decir es 

acá donde se realiza el estudio económico y social para determinar la viabilidad 

del Mercado Asociativo Privado. 

     CAPÍTULO VI: Conclusiones y Recomendaciones, en este capítulo se 

detallan las conclusiones de acuerdo a los objetivos planteados en la 

investigación. En las sugerencias se redactan diferentes opciones que deben 

tomar en cuenta las empresas públicas y privadas como es el Estado peruano, 

las entidades financieras, entre otras, ya que forman parte de la solución al 

problema investigado. 
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CAPÍTULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
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1.1. Situación problemática 

 

     Un problema claro que se presenta la ciudad de Chiclayo, es que cuenta con 

un Mercado Municipal, el  cual su infraestructura se encuentra en malas 

condiciones, eso debido a que dicho mercado ya cumplió su vida útil, esto 

genera inseguridad y peligro constante para la integridad no solo de los vecinos 

o público en general que recurre al mercado sino también a los mismos 

microempresarios. 

     Díaz B. (2011), “El Mercado Modelo se diseñó para 450 puestos, pero 

actualmente está conformado por 8,500 comerciantes aproximadamente, con 

una afluencia de 5,500 personas por día”. El Mercado está dividido por sectores: 

Plataforma Balta, Los Caballitos, Interior del Mercado Modelo Municipal, siendo 

345 los puestos con los que conforman el interior de la Plataforma Balta. 

     Según Instituto Nacional de Defensa Civil (citado en, Díaz 2011), concluyó, 

“Las instalaciones del Modelo no cumplen con las condiciones de seguridad 

establecidas en la normatividad vigente, poniendo en grave riesgo la vida y 

salud de los usuarios: comerciantes y compradores”.  

     Según EPSEL (citado en, Díaz 2011), señala que las redes de agua potable 

se encuentran en mal estado de conservación debido a su antigüedad, al igual 

que los colectores de concreto simple de ocho pulgadas de diámetro que se 

ubican en los exteriores del mercado. 
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Fuente: Foto tomada por el investigador. 

 

Figura 2: Stands de la Plataforma Balta del 

Mercado Modelo de Chiclayo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Google Maps 

Figura 1: Comercio en el Mercado Modelo Municipal 

Plataforma Balta-Chiclayo, ubicado entre Av.Balta y 

Av.Arica. 

Mercado Modelo Municipal Plataforma Balta-

Chiclayo 

Interior de la Plataforma Balta del 

Mercado Modelo de Chiclayo. 



15 
 

1.1.1. Internacional: 

 

     Patiño Galvan, I., Herrera Alcázar, C. y Ceja Pizano, J.(2012), este estudio 

analiza la historia y evolución de las empresas públicas nacionales, su 

crecimiento en el llamado milagro mexicano, hasta llegar al año 1982 donde el 

modelo llego a su final, comenzando así el desplome de las empresas públicas. 

Las empresas públicas comienzan a quebrar debido a la mala administración, 

ya que presentaron objetivos que no traían consigo beneficios y cada vez la 

economía Mexicana iba decreciendo. 

     Se estudiaron diferentes modelos de privatización que se emplearon en 

América Latina como: Brasil, Argentina y Chile para luego relacionarla o 

compararla con las tipos de privatización que existieron en México, donde 

propusieron relacionar las empresas públicas con las privadas para lograr un 

modelo más eficiente y eficaz, llegando a la conclusión que los modelos de 

privatización de los diferentes países se asemejan a los que se aplicaron en 

México los cuales fueron: a) Transferencia de activos es decir venta negociada 

de activos, ampliación de capital solo para accionistas privados; b) Franquicias 

o Contrataciones externas: a través de una subasta, se garantiza el contrato del 

productor que pueda ofertar por la franquicia un máximo capital.  

 

1.1.2. Nacional: 

 

     Ferrer L. (2013), la Municipalidad de Tacna inició la privatización de los seis 

mercados ediles. La Municipalidad de Tacna analiza Privatizar mercados 

municipales entre ellos, El mercado 2 de Mayo, Central, Héroes del Cenepa, 

Bolognesi, Leoncio Prado y Miguel Grau, debido a su alto costo de 

mantenimiento y por falta de presupuesto, sobre todo este último presenta la 

mayoría de problemas, pero es el que a su vez genera mayor utilidad a la 

comuna. 
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     La intención del municipio es registrar a los comerciantes  que conducen 

cada stand, para eso primero los comerciantes de dichos mercados tienen que 

formalizar su negocio, con el fin de habilitarlos para la compra directa de los 

puestos, ya que es necesario que ellos tengan la alternativa de crecer y contar 

con acceso a créditos financieros. Si tienen un puesto a su nombre, podrán 

hacerlo, además la privatización de los mercados es una posibilidad de 

desarrollo para los comerciantes. 

    Timaná J. (2015), indica que el Mercado Modelo de Piura, es resaltante por 

su desorden, peligrosa infraestructura, hacinamiento, insalubridad y comercio 

informal y está llegando a una etapa oscura ya que los grandes centros 

comerciales generan competencia, entonces la privatización es necesario.  

     También informo que es un tema que ocasiono problemas, es por eso que 

sería apropiado saber las diferentes alternativas que se tiene para los 

comerciantes informales. 

     Además señalo que la privatización de los mercados municipales está dentro 

de la ley 26569, cuyo objetivo es pasar a ser propiedad y administrado por los 

comerciantes, ya que esta alternativa puede solucionar los problemas que 

tienen dichos mercados públicos que son administrados por las 

Municipalidades.   

     El comercio (2015), Municipalidad de La Victoria de Lima buscará subasta 

del predio, es el principal mercado de abastos de fruta de la capital, sus 

vendedores están preocupados por su futuro, ya que el establecimiento no 

cumple las exigencias de defensa civil. Se está intentando reunir a los dirigentes 

ya que todos no están de acuerdo desde hace años, y eso ha provocado 

problemas y muchas disputas por el futuro del mercado.  
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1.1.3. Local: 

     Camasca L. (2015), En el Mercado Municipal Moshoqueque los 

comerciantes se encuentran en constantes huelgas debido a que la 

incertidumbre continúa presente entre los más de 5 mil comerciantes 

ambulantes del centro de abastos leonardino. La municipalidad de José 

Leonardo Ortiz, entidad llamada a acatar la orden judicial, tampoco se darían 

abasto para solucionar esta problemática heredada de gestiones anteriores. 

     Incluso, se habla de la posibilidad de una alianza público-privada, ante lo 

cual, ya han surgido voces que se oponen a cualquier posibilidad de 

privatización en el mercado.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Diario Correo 2015. 

Mercado Moshoqueque 

Figura 3: Comercio en el Mercado Moshoqueque-JLO. 
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     Aguilar M. (2014), “Los comerciantes informales que a diario se instalaban 

en el perímetro del Mercado Modelo de Chiclayo fueron desalojados esta 

madrugada por orden del Poder judicial, unos 1.500 agentes bloquearon las 

vías de acceso al centro de abastos”. Llegaron doce fiscales para que se cumpla 

el orden judicial pero sin ocasionar revueltas disturbios, lográndose así el 

objetivo mientras los Serenazgos y la policía permanecerían en el lugar para 

constatar que los comerciantes ambulantes no regresen. Se pudo determinar la 

existencia de 4,000 comerciantes informales. 

 

1.2. Formulación del problema 

 

     ¿Mejorarán las condiciones económicas y sociales de los comerciantes del 

Mercado Municipal Plataforma Balta si se transforma en un Mercado Asociativo 

Privado? 

1.3. Delimitación de la investigación 

 

     La presente investigación estudia: la viabilidad económica y social para 

transformar el Mercado Modelo Plataforma Balta en un Mercado Asociativo 

Privado de la Provincia de Chiclayo del Departamento de Lambayeque, sin 

ambulantes. 

1.4. Justificación 

 

1.4.1. Aspecto social 

 

     Se pretende investigar las condiciones sociales, a través de los Indicadores 

de Desarrollo Humano ya que si se privatiza el Mercado Municipal - Plataforma 

Balta que actualmente cuenta con 345 puestos, los cueles se distinguen por 

pertenecer al rubro de calzado (zapatillas, zapatos, sandalias), ropa, para 

damas, caballeros y niños, útiles escolares y venta de CDs, registrando una 
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afluencia de 3,000 personas por día, se demostrara como mejorar la ergonomía 

de los clientes, comerciantes, comunidad chiclayana y de todos los que recurren 

al Centro de abastos y de esa manera, mejorar su calidad de vida, con respecto 

a una alimentación sana, mejor educación, salud, seguridad, entre otros. 

1.4.2. Aspecto económico 

 

     Se pretende investigar las condiciones económicas de los comerciantes de 

la “Plataforma Balta”, a través de Flujos de Caja y los indicadores financieros 

como el VAN, TIR, B/C, para determinar la situación económica real de los 

comerciantes, que conforman la “Plataforma Balta”, ya que actualmente hay un 

ingreso diario de S/. 40 000, además con la propuesta de privatización se puede 

aumentar el nivel de ingresos diarios, lograr un óptimo bienestar y desarrollo de 

los comerciantes, las entidades financieras estarán más interesados en otorgar 

créditos. 

1.4.3. Aspecto tecnológico 

 

     El estilo o forma de vida de la sociedad en que vivimos ha elevado su nivel 

de exigencia con respecto no solo al producto sino a la calidad y comodidad 

que la población quisiera tener al recurrir a dicho mercado la idea de privatizarlo 

podría estar acorde a las exigencias del cliente ya que dicho Mercado cuenta 

con un área aproximada de 2,400 m2, suficiente para construir una nueva 

infraestructura con adecuadas instalaciones, más ordenado, que permita 

protegerse de factores climáticos y de seguridad. 

1.4.4. Aspecto ambiental 

 

     Esta investigación pretende demostrar cómo están relacionadas las 

variables ambientales con las variables económicas, sociales y tecnológicas 

para así poder mejorar todos esos aspectos, teniendo en cuenta las normas 

establecidas por el Ministerio del Ambiente del Perú, con respecto al  nivel de 
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contaminación, residuos, sólidos, ya que si ponemos en práctica nuestra 

propuesta de privatización del Mercado Municipal, los comerciantes se verán 

beneficiados porque al tener algo de su propiedad querrán tener un ambiente 

limpio y saludable, que todos los involucrados como los pobladores(clientes) 

sabrán apreciar, también disminuirá la aglomeración de tránsito, y los 

accidentes. 

 

1.5. Limitaciones de la investigación 

 

     Durante el proceso de investigación se presentó muchas restricciones  

como: escasez de bibliografías sobre estudios relacionados a Privatizaciones 

de Mercados Municipales, inconvenientes para entrevistar por parte de los 

entrevistados por encontrarse ocupados, y con respecto a los microempresarios 

dueños de sus negocios, muchos de ellos no se encontraban en sus puestos 

todo el día, solo se encontraba a sus empleados. 

1.6. Objetivos 

 

1.6.1. Objetivo General 

     Determinar si la viabilidad de un Mercado Asociativo Privado mejorará las 

condiciones económicas y sociales de los comerciantes del Mercado Municipal 

Plataforma Balta. 

1.6.2. Objetivos Específicos: 

 

a. Analizar la situación económica y social de los comerciantes del Mercado 

Modelo- Plataforma Balta. 

b. Determinar la demanda actual de comerciantes que estarían dispuestos 

para participar en la privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta en 

la ciudad de Chiclayo. 
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c. Demostrar la viabilidad del Mercado Municipal Plataforma Balta desde el 

punto de vista legal y administrativo. 

d. Identificar a las instituciones financieras que estarían dispuestos en brindar 

su apoyo otorgando crédito a los comerciantes de La Plataforma Balta. 

e. Evaluar las condiciones económicas y sociales de los comerciantes en la 

propuesta de la privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta. 
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CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO 
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2.1. Antecedentes de estudio 

 

2.1.1. Internacional 

  

     Barragán B. (2012), en su tesis doctoral “Centro de Intercambio Comercial y 

Mercado Municipal, Palestina de los Altos, Quetzaltenango”, la Municipalidad 

del departamento de Quetzaltenango de Palestina de los Altos, presenta una 

problemática compleja en su sistema comercial. El mercado se encuentra muy 

deteriorado y es poco atractivo para todos los usuarios o personas que recurran 

a él, ocasionando un crecimiento en las ventas informales, los comerciantes 

informales cada vez se apoderan de las calles del centro urbano lo que genera 

insalubridad, caos vial, inseguridad que va contra la integridad de los vecinos 

porque pueden causar accidentes con el uso inadecuado de las vías, calles 

vehiculares.  

Conclusión:  

     Como resultado del proceso de investigación se da a conocer una propuesta 

arquitectónica del mercado municipal, presenta un presupuesto con precios de 

mercado a la fecha del término de dicho estudio, y un cronograma de ejecución 

física y financiera del proyecto, información que servirá para prestar un servicio 

eficiente a sus usuarios, con una vida útil de 20 años. 

     Reyes M. (2011), en su tesis doctoral “Propuesta de Readecuación del 

Mercado Municipal de Salcajá para el Funcionamiento de un Mercado 

Artesanal”, El Mercado de Artesanías es un proyecto que la Municipalidad de 

Salcajá en años atrás ha querido realizar. Por el crecimiento de la población y 

al dejar sin función el mercado situado en el centro del pueblo, se pensó en 

aprovechar ese espacio para realizar dicho proyecto, cuyos objetivos 

específicos son: aplicar los reglamentos de construcción existentes para logar 

un espacio atractivo y a la vez turístico, utilizar sistemas constructivos 

adecuados y funcionales, zonificar el tipo de negocios de acuerdo con la 
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artesanía que se ofrezca y así darle un enfoque arquitectónico, el fin primordial 

del proyecto es lograr que el Municipio de Salcajá cuente con un Mercado de 

Artesanías que sea otro atractivo turístico tomando en cuenta que se 

conservarán los locales existentes en el exterior del mercado, parte que se 

protege por ser monumento histórico. 

Conclusión: 

     Como resultado del proceso de investigación se presenta el proyecto a la 

Municipalidad de Salcajá para que sean ellos los que le den viabilidad a la 

misma, para ello tuvieron que recabar información, utilizaron técnicas de 

observación, fuentes bibliográficas, encuestas y entrevistas a los pobladores 

aportando una solución a los comerciantes; ya que podrán ofrecer sus 

productos en un lugar adecuado, atractivo y funcional, beneficiando a las 

personas del Municipio que se dedican a la elaboración y al comercio artesanal. 

La presentación de los resultados de la propuesta se hace de acuerdo con 

planos arquitectónicos e imágenes en tercera dimensión utilizando programas 

de dibujo por computadora. 

 

     Cuadro E. (2010), en el II Foro: “Alternativas viables para convertir la 

Relocalización de Comerciantes Ocupantes del Espacio Público, por motivo de 

Macroproyectos de Infraestructura, en oportunidades de mejoramiento 

socioeconómico”, propusieron programas: Relocalización y mejoramiento 

locativo; fortalecimiento económico y formación empresarial; Comercialización 

asociativa y Readaptación Laboral. Se obtuvo del diagnóstico  socioeconómico 

que se aplicó a los comerciantes ubicados en el espacio público y los del 

Mercado Bazurto de la ciudad de Cartagena que: se podría seguir con las 

actividades pero mejorando las condiciones locativas, a través de 

capacitaciones tanto comerciales como administrativas; mejorar las actividades 

económicas con el apoyo de entidades financieras, generando intermediación 

comercial, para mejorar los ingresos y obtener más utilidades. 
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Conclusión:  

     Se puede concluir que con los diferentes programas que se han propuesto 

se puede rescatar de como un grupo de comerciantes en un espacio público se 

pueden convertir en un ejemplo de cómo el proyecto de infraestructura puede 

ser una gran oportunidad para mejorar la calidad de vida, es por eso que estas 

propuestas tendrán voluntad publica, buena Organización Administrativa, 

Recursos financieros oportunos, además todos los involucrados, utilizaron 

medios como: reuniones en programas de alcaldía, el programa se iniciaría a 

través de visitas tanto a sus negocios como a sus viviendas, realizar alianzas 

estratégicas según las necesidades que se diagnostiquen, capacitaciones 

técnicas a favor del trabajo, talleres o seminarios, conferencias y eventos sobre 

temas de readaptación laboral, según el ejecutor se realizaron campañas de 

concienciación y motivación.  

 

2.1.2. Nacional: 

 

     Rengifo J. (2011), en su tesis doctoral “Caracterización del financiamiento, 

la capacitación y la rentabilidad de las micro y pequeñas empresas del sector 

comercio-rubro artesanía Shipibo Conibo del distrito de Callería-Provincia de 

Coronel Portillo, periodo 2009-2010”, cuyo objetivo es describir las principales 

características del financiamiento, la capacitación y la rentabilidad de las Mypes 

del sector comercio en rubro artesanía Shipibo Conibo del distrito de Callería. 

Obtuvo como resultados que: un 50% de empresarios cuentan con secundaria 

completa, el 100% tienen más de 03 años en actividades económicas 

empresariales, el 86% de comerciantes financian su actividad económica con 

préstamos e intermediación financiera lo cual fue invertido en mejoramiento y/o 

ampliación de su local, además manifestaron que: el 86% no recibieron 

capacitaciones antes de otorgárseles préstamos, también afirman que con el 

crédito otorgado les ha permitido mejorar su negocio, y que a los pocos de los 
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comerciantes que fueron capacitados les ayudo para mejorar la rentabilidad de 

sus negocios.  

Conclusión: 

     Esta investigación permite determinar que las microempresas y pequeñas 

empresas deben buscar estrategias apropiadas para mejorar sus actividades 

económicas empresariales ya sea a través de un financiamiento por terceros o 

por entidades financieras pero no sin antes haber sido capacitados con respecto 

a los diferentes créditos al que los empresarios pueden acceder, considerando 

como factor relevante el financiamiento, la capacitación y la rentabilidad. 

 

  Tello L. (2014), en su tesis doctoral, “Financiamiento del Capital de Trabajo 

para contribuir al Crecimiento y Desarrollo de las Micro y Pequeña Empresas 

Comerciales en el Distrito De Pacasmayo”, cuyo objetivo es determinar el grado 

de financiamiento en el Capital de Trabajo de las Micro y Pequeñas Empresas 

Comerciales del distrito de Pacasmayo para contribuir al crecimiento y 

desarrollo. Obtuvo como resultados que el 67% de empresarios contaron con 

financiamiento en el 2013, el 68% no acuden a entidades bancarias sino a 

terceros, el 70% tienen buena percepción de las entidades financieras ya que 

cuentan con un analista que los orienta y les ayuda a agilizar sus préstamos, el 

34% no cuenta con todas las garantías solicitadas por las entidades financieras, 

además la mayoría de empresarios creen que la tasa de interés que ofrecen las 

financieras son muy elevadas. Concluye que el problema principal que aqueja 

a los empresarios es el limitado acceso a crédito siendo las entidades no 

bancarias como las cajas municipales, rurales entre otras las que ofrecen pero 

con una política mayor de financiamiento.  
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Conclusión:  

     En esta investigación se puede determinar que son las entidades financieras 

no bancarias las que apoyan para financiar el capital del negocio de los 

empresarios, considera como principal factor que las entidades financieras ya 

sean bancarias o No bancarias tiene que brindar apoyo y a un costo adecuado 

bajo para que las Mypes puedan desarrollar sus potencialidades y puedan ser 

competitivos. 

     Benites G. (2014), en su tesis doctoral, “Las Asociaciones Público Privadas 

Como Mecanismos para el Desarrollo de Proyectos de Infraestructura en el 

ámbito de los Gobiernos Locales”. El objetivo es demostrar que la 

implementación de una APP es necesaria para el Estado a pesar de contar con 

capacidad financiera para llevar a cabo una obra, no cuenta con los 

conocimientos técnicos ni la experiencia para implementarla de una manera 

exitosa. Se concluye que son los gobiernos locales que cuentan con mayor 

cantidad de dinero los que se benefician, por ejemplo el Canon ya que no 

cuentan con experiencia ni capacidad técnica, además porque no tienen la 

capacidad de asumir los gastos que perciben y tampoco les preocupa las obras 

de infraestructura en bienestar de la población.  

Conclusión: 

     En esta investigación se puede determinar que el Estado debe buscar 

estrategias de alianza con el sector privado, para así impulsar el gasto de sus 

recursos eficientemente, considerando como principal factor a las asociaciones 

público-privadas y con cofinanciamiento, promoviendo así el desarrollo de la 

infraestructura pública, de esa manera el estado podrá invertir en obras 

relevantes ya que se ahorrara en realizar diversos estudios de pre inversión ya 

que el sector privado será el encargado de encontrar la alternativa de inversión 

sin necesidad que el Estado influya con gasto alguno.  
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2.1.3. Local: 

 

     García, G. y Reto, A. (2013), en su tesis doctoral “Estudio de La Viabilidad 

de Mercado para la Creación de un Centro de Convenciones en La Ciudad de 

Chiclayo”. Cuyo objetivo es realizar un estudio de viabilidad de mercado para la 

creación de un Centro de Convenciones en la ciudad de Chiclayo. Obtuvo como 

resultados, que Chiclayo existen empresas con trabajadores profesionales de 

alto nivel cultural y poder adquisitivo, donde se realizan eventos sociales y 

corporativos con la finalidad de incentivar al trabajador y así mejorar o aumentar 

su productividad. Concluye que en Chiclayo resultaría viable la instalación de 

un Centro de Convenciones ya que según las encuestas existe un segmento no 

satisfecho, y además ayudaría a fortalecer el turismo en el Perú. 

Conclusión: 

     Esta investigación permite determinar que existen dos tipos de 

consumidores interesados en el Centro de Convenciones las cuales son 

personas naturales o empresas, considerando como principal factor la tasa de 

crecimiento en que se realizan los eventos sociales o de negocios, para ello es 

necesario plantear estrategias para los diferentes programas como promoción, 

comercialización, entre otros. 

2.2. Estado de Arte 

     Barragán B. (2012), en su tesis doctoral “Centro de Intercambio Comercial y 

Mercado Municipal, Palestina de los Altos, Quetzaltenango”, la Municipalidad 

del departamento de Quetzaltenango de Palestina de los Altos, presenta una 

problemática compleja en su sistema comercial. El mercado se encuentra muy 

deteriorado y es poco atractivo para todos los usuarios o personas que recurran 

a él, ocasionando un crecimiento en las ventas informales, los comerciantes 

informales cada vez se apoderan de las calles del centro urbano lo que genera 

insalubridad, caos vial, inseguridad que va contra la integridad de los vecinos 
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porque pueden causar accidentes con el uso inadecuado de las vías, calles 

vehiculares. 

2.3. Bases Teóricas Científicas 

 

     En esta investigación teniendo en cuenta que la variable independiente es: 

Estudio de la viabilidad económica y social de un Mercado Asociativo Privado, 

se utilizó teorías para la viabilidad económica en cambio para la viabilidad social 

se tomó como base el IDH, ya que no existe una teoría exacta que te demuestre, 

la existencia de métodos para hallar la viabilidad social, es por eso que se 

obtendrán resultados a través de las encuestas aplicadas a los comerciantes de 

Mercado Municipal-Plataforma Balta, además se toma como base la 

Metodología del SNIP. 

2.3.1. Evaluación:  

     La evaluación es una opción importante que siempre se usa para analizar o 

evaluar distintos casos ya sea evaluar tu propio proyecto tu vida, o proyectos en 

general que pueden ser económicos, sociales, o productivos tanto públicos 

como privados, para luego tomar buenas decisiones, y plantear propuestas de 

solución.  

A. Evaluación Social 

     Ministerio de Economía y Finanzas (2015), a diferencia de la evaluación 

privada de un proyecto, en la cual el objetivo es determinar la rentabilidad para 

el inversionista, en la evaluación social interesa calcular la rentabilidad de un 

PIP para la sociedad en su conjunto. (p.89).  

 

     Para saber cuál es la verdadera rentabilidad se hace una comparación entre 

los beneficios sociales y los costos sociales aplicables a dicho proyecto.  
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     Beneficios sociales: está referido al valor que representa para los usuarios 

o mejor dicho para la población al tener acceso a un bien o servicio que ofrece 

un Proyecto de inversión pública (PIP).  Los PIP generan 3 tipos de beneficios 

para la sociedad los cuales son: beneficios directos; beneficios indirectos; y 

externalidades positivas. 

 

2.3.2. Índice de desarrollo Humano 

 

     La Republica (2016), “El índice de desarrollo humano (IDH) fue elaborado 

por el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo, está compuesta por 

tres variables: una vida larga y saludable, educación  y tener un nivel de vida 

digno”.  

     Para calcular el IDH, es necesario crear un índice para cada indicador, para 

así lograr calcular los índices de los tres indicadores: esperanza de vida, 

educación y  PIB, para ello se toman valores mínimos y máximos de cada uno 

de los indicadores. 

 

2.3.3. Flujo de Caja: 

 

     Asesor Empresarial (2016), “El Flujo de Caja es un instrumento financiero 

importante para la empresa, permite visualizar las necesidades de efectivo que 

tendrá la empresa en el corto plazo”. Además ayuda a que el gerente esté 

preparado para cualquier inconveniente como excesos de liquidez.  

 

     El flujo de caja es una proyección de todos los flujos con los que cuenta la 

empresa en cierto periodo de tiempo determinado, es decir es el dinero efectivo 

q la empresa genera en sus actividades cotidianas y ordinarias.  
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2.3.4. Valor actual neto (VAN) 

 

     Córdova P. (2011), “VAN es un indicador financiero que mide los flujos de 

los futuros ingresos y egresos que tendrá un proyecto, para determinar, si luego 

de descontar la inversión inicial, nos quedaría alguna ganancia”. El proyecto, es 

viable si el resultado es positivo, también con el VAN puedes determinar de 

varias opciones de inversión cual es el proyecto más rentable.  

 

 

 

Figura 4: Modelo de Flujo de Caja 

Fuente: Revista de asesoría especializada, 2016. 
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2.3.5. Tasa interna de retorno (TIR) 

 

     Córdova P. (2011), “La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de 

inversión que permite que el Beneficio Neto Actualizado (BNA) sea igual a la 

inversión VAN=0”. Para que un proyecto sea rentable la TIR debe tener una TD 

máxima, ya que a mayor tasa el Beneficio Neto Actualizado será menor que la 

inversión VAN < 0, es por eso que para hallar la TIR se debe contar con: un  

tamaño de inversión y un flujo de caja neto proyectado. 

     Entonces la fórmula para calcular la  TIR es igual a la del VAN, con la 

diferencia que en lugar de hallar el VAN reemplazamos por 0, es ahí donde 

recién estaríamos hallando la tasa de descuento; VAN = BNA – inversión. 

2.3.6. Razón costo-beneficio ó índice de productividad 

     Córdova P. (2011), Es la razón presente de los flujos netos a la inversión 

inicial, además este índice es usado para la clasificación de proyectos 

productividad y en orden descendente, si es mayor a 1 entonces se acepta el 

proyecto. 

RBC=
∑𝑉𝑃𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠𝑁𝑒𝑡𝑜𝑠(𝑇𝐼𝑂)

𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛𝐼𝑛𝑖𝑐𝑖𝑎𝑙
 

2.3.7. Ley de Privatización de los Mercados- Ley que complementa a la Ley N° 

26569 (2015). 

 

     La presente norma hace precisiones a la ley N° 26569 en el sentido que 

determina que la venta del total de los puestos también implica la transferencia 

de las áreas comunes a los dueños de los puestos, asimismo se dispone el 

saneamiento físico legal de los mercados materia del artículo primero de la ley. 

2.3.8. Asociatividad 

     Ministerio de la Producción (2015), “Asociatividad es un mecanismo de 

cooperación entre empresas”. Manteniendo su independencia jurídica y 
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autonomía gerencial, cada empresa que participa en la asociación decide 

participar en conjunto voluntariamente con otros participantes para la búsqueda 

de un objetivo común. La asociación trae diversas ventajas como: 

 

a) Si están asociados podrán realizar compras de equipos, insumos a gran 

escala. 

b) Los asociados podrán contar con garantías y avales. 

c) El sector tanto privada como pública, es decir en forma conjunta irán 

promoviendo una mejor atención con respecto a la demanda.  

d) Podrán ser inscritos en el RENAMYPE (Registro Nacional de 

Asociaciones Mypes) y así puedan participar en las mesas de 

concertación y diálogos con el Estado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ministerio de la producción 2015. 

¿Qué ganan las empresas asociándose? 

Figura 5: Beneficios de las empresas al asociarse. 
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2.4. Definición de términos básicos 

 

a) Viabilidad  

     Es el estudio donde se predice el éxito de un proyecto o su fracaso, es decir 

primero se realiza un análisis de cuáles son las características que tiene un 

proyecto y cuáles podrían ser las probabilidades de éxito que se tendrían si se 

pone en obra el proyecto.  

b) Viabilidad económica 

     Es una idea o proyecto que se está evaluando, luego de haber seguido una 

serie de pasos, se evalúa si dicha idea debe proceder o quedar ahí como 

referencia, esto se puede lograr si proyectamos la idea para verificar si se 

obtendrán ganancias o pérdidas.  

c) Viabilidad social: 

     Esta dimensión ha crecido, cada vez es más importante ya que intervienen 

un conjunto de actores que comparten un fin en común, entre ellos tenemos la 

participación de la comunidad o ciudadanía para las acciones públicas y de esa 

manera lograr su bienestar, de su localidad y su ambiente que le rodea. 

d) Rentabilidad: 

     Se logra luego de haber realizado una inversión o actividad económica que 

puede ser pública o privada, es decir son las ganancias obtenidas. Para 

determinar la rentabilidad de una inversión u otra actividad o para elegir la 

alternativa con mayor rentabilidad se toma en cuenta los siguientes indicadores: 

VA, TIR y el periodo de retorno o de recuperación. 

e) Privatización: 

     Rodríguez, N. (2015), “Los procesos de privatización deben contribuir a 

lograr una mayor eficiencia económica y social a través del cambio de las 

culturas empresariales y de las instituciones del entorno”.  



35 
 

     Los servicios municipales públicos son prestaciones concretas que tienden 

a satisfacer las necesidades públicas, siendo la administración pública o 

particulares a través de una concesión (con reglamentación legal para que se 

determinen las condiciones económicas y técnicas de prestación de servicios), 

los encargados de que se cumplan las actividades necesarias, y así asegurar 

un menor costo, eficiencia y eficacia, los servicios municipales públicos que se 

brindan son: seguridad pública, el agua, mercados de abastos, pavimentación 

de calles, saneamientos, parques, entre otros.  

f) Condiciones económicas:  

     En el contexto económico son las formas, maneras o modos de desarrollar 

su existencia las personas y que podría ser medido con los ingresos de cada 

persona tomando en cuenta si esos ingresos cubren sus necesidades básicas, 

si fuera el caso se podría considerar que su nivel económico de vida es medio, 

si tuviera dinero de sobra para que realice gastos superfluos, entonces es alto, 

pero sería bajo si el dinero no le alcanzara ni para cubrir sus necesidades 

básicas como: alimentación, vivienda, educación o salud. 

g) Condiciones sociales: 

     Las personas presentan costumbres, medios económicos e interés similares 

aunque en algunos casos diferentes costumbres. Se considera a la educación, 

salud y cultura como indicadores de las condiciones sociales de las personas. 

h) Asociaciones Público Privadas 

     Es la asociación de las empresas públicas con las privadas con la finalidad 

de hacer equipo e incorporar conocimientos, habilidades, equipos, tecnología, 

para lograr un objeto en común y poder desarrollar, crear, operar y mejorar la 

infraestructura pública, además se comparten recursos y riesgos en bienestar 

de la población.  
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i) Microempresario: 

     Es la persona responsable de conducir y velar por el bienestar del negocio, 

para lo cual tiene que estar preparado correctamente, deberá saber cuáles son 

los componentes de una empresa, sus respectivas funciones, y tener 

información que le permita poner en práctica su negocio siendo eficiente, eficaz 

y oportuno para manejar su negocio de forma adecuada.  

j) Merced Conductiva al CGTCH(Centro de Gestión Tributaria de Chiclayo) 

     Es el pago obligatorio que la Municipalidad de cada región designa a pagar 

a los conductores de los puestos o stands por su uso, teniendo un origen no 

tributario.  

 

. 
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CAPITULO III: MARCO METODOLÓGICO 
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3.1. Tipo y diseño de la investigación: 

 

3.1.1. Tipo de investigación: 

     Se utilizó el tipo de investigación cuantitativo, porque luego de haber 

aplicado las encuestas a los comerciantes se pasó a analizar los resultados, 

además a la hora de recolectar los datos se hicieron uso de los instrumentos de 

la estadística y se contestó todas las preguntas de la investigación, de esa 

manera se probó si se aceptan las hipótesis establecidas en el estudio de 

investigación. 

     El enfoque cuantitativo permitió recolectar datos, para medir y conocer cuál 

es el verdadero fenómeno de estudio y encontrar sus respectivas soluciones, 

en este caso fue demostrar si es viable económica y socialmente transformar 

el Mercado Modelo-Plataforma Balta en un Mercado Asociativo Privado. 

3.1.2. Nivel de investigación: 

     En el presente estudio el nivel de investigación usado fue descriptivo, porque 

se ha limitado a describir las características principales de las variables 

expuestas en este estudio. 

3.1.3. Diseño de investigación: 

     Se utilizó en esta investigación el diseño no experimental–descriptivo, debido 

a que los datos reunidos se obtuvieron de los comerciantes del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, no se manipularon las variables.  

 

                                                                       M                                           O 

Dónde: 
 
M = Muestra conformada por los stands encuestados. 
 
O = Observación de las variables 
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3.2. Población y muestra: 

 

3.2.1. Población total: 

La población será el número de stands (puestos) de la Plataforma Balta del 

Mercado Modelo de la ciudad de Chiclayo. Para ello se realizó un conteo de los 

stands por cada pabellón de la Plataforma Balta. 

De esta manera se obtuvo como población a 345 stands ubicados en la 

Plataforma Balta del Mercado Modelo, de la ciudad de Chiclayo. 

 

3.2.2. Muestra de la población: 

 

     Para calcular la muestra primero se aplicó la fórmula de proporción esperada 

con población conocida, el detalle es el siguiente: 

La proporción esperada se obtuvo de un piloto de 30 microempresarios en 

donde 29 de ellos optaron por la propuesta de Privatizar el Mercado Modelo 

Municipal-Plataforma Balta, lo que corresponde al 95%. 

 

     Luego para calcular la muestra, se tiene en cuenta: 

 

 
 

 

N = Total de población (345 microempresarios) 

Zα= 1.96² (si la seguridad es del 95%)  

p = proporción de microempresarios que SI están de acuerdo con la 

Asociatividad (en este caso 95% = 0.95)  

q = 1 – p (en este caso 1-0.95 = 0.05)  

e = precisión (en su investigación use un 5%) 
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En este estudio se encuestará a los microempresarios de los 60 stands. 

3.3. Hipótesis: 

 

La viabilidad económica y social del Mercado Asociativo Privado mejorará las 

condiciones económicas y sociales de los comerciantes del Mercado Municipal 

Plataforma Balta. 

3.3.1. Hipótesis específicas: 

 

a. Es buena la situación económica y social de los comerciantes del Mercado 

Modelo- Plataforma Balta. 

b. La mayoría de los comerciantes estarían de acuerdo para participar en la 

privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta en la ciudad de Chiclayo. 

c. Es viable administrativo y legal la privatización del Mercado Modelo-

Plataforma Balta en la ciudad de Chiclayo. 

d. Si existe disponibilidad de crédito de las instituciones financieras a los 

comerciantes de La Plataforma Balta. 

e. La privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta mejorara las 

condiciones económicas, sociales y ambientales. 
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3.4. Variables: 

 

a) Independiente: Estudio de la viabilidad económica y social de un “Mercado 

Asociativo Privado”. 

 

b) Dependiente: condiciones económicas y sociales de los comerciantes del 

Mercado Municipal Plataforma Balta. 

 

3.5. Operacionalización: 

 

Variable 
Independiente 

Dimensiones Indicadores 

Técnicas e 
instrumentos de 
recolección de 

datos 

Estudio de la 
viabilidad 

económica y 
social del 
Mercado 

Asociativo 
Privado. 

Estudio social 

IDH:  

 Educación: Educación financiera 

 Esperanza de vida al nacer 

 Ingresos Familiares 

Encuestas 

Estudio 
económico 

         Flujo de caja

Encuestas   
                                                                                                                                                                                                                                                                                

Análisis Documental 

  Ingresos-venta proyectados

  
         Tasa Crecimiento del PBI Comercial- 
Lambayeque

  
 Tasa Crecimiento poblacional-

Chiclayo.

           VANo<VANn

           TIRo<TIRn

           B/Co < B/Cn

Estudio 
ambiental 

 Factores Ambientales:( Precipitación 
histórica, Fenómeno del Niño)

Análisis Documental 

 

 

Figura 2: Interior del Mercado Modelo – 

Plataforma Balta de la ciudad de Chiclayo 

ubicado entre Balta y Arica. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Variable 
Dependiente 

Dimensiones Indicadores 

Técnicas e 
instrumentos de 
recolección de 

datos 

Condiciones 
económicas, 

sociales de los 
comerciantes 
del Mercado 
Municipal- 
Plataforma 

Balta. 

Evaluación 
social 

  

Encuestas 

 Educación: Grado de 
instrucción

         Salud: Inversión en Salud 
Personal y Familiar

         Ingresos Familiares

Evaluación 
económica 

     Empleo 

Encuestas 

 Costos: Local, Luz, agua, 
CGTCH, seguridad, 

       Nivel de Ventas 

 Generación de ingresos 
(intercambio comercial, 
mercancías o servicios)

       Ingresos por ventas mensual

        Monto de inversión 

         Rentabilidad 

 Financiamiento: Entidades 
Bancarias

 

3.6. Métodos, técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 

3.6.1. Métodos de la Investigación 

 

a. Método analítico: permite analizar cuál es la verdadera problemática de la 

Plataforma Balta- Mercado Modelo de la ciudad de Chiclayo. 

 

b. Método deductivo: para el presente trabajo de investigación se recopilo 

información de internet, revistas, opiniones de diferentes autores y sus 

teorías para luego escoger o seleccionar la información más relevante. 
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c. Método Inductivo: para esta investigación se empleó este método para 

obtener conclusiones generales del proyecto que se lograría gracias a las 

hipótesis o antecedentes planteados en la investigación. Las conclusiones 

generales son sobre si es viable o no Privatizar el Mercado Municipal 

Plataforma Balta. 

 

3.6.2. Técnicas de recolección de datos 

Para la realización de la presente investigación se recurrió a las siguientes 

técnicas: 

a. Fuentes Bibliográficas 

     Las fuentes bibliográficas nos proporcionan una gran y variada 

información en un determinado momento estableciendo diversos elementos 

primordiales para lograr responder las necesidades de un libro, articulo, 

revista, base de datos, bibliotecas On-line, entre otros. 

b. Encuestas 

     Es un procedimiento de investigación, y como esta investigación es 

descriptiva se hizo uso de este instrumento que fue diseñado por el 

investigador para recopilar información, obtener datos, números. 

c. Entrevistas 

     Fueron realizadas por el investigador con la finalidad de desarrollar una 

conversación con una o más personas y poder hablar temas de interés que 

aporten al desarrollo de la investigación.  

d. Artículos 

 

Los artículos son posturas personales que tienen las personas ya sea 

individual o grupal, como periodistas, analistas, pensadores,  con respecto 

a un determinado tema, problema de interés por lo general es usado para 

tratar de influir en el lector, o en la opinión de las personas.  
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e. Análisis documental:  

     En estos tipos de documentos se usa información cualitativa, de 

diferentes documentos, las cuales son recopiladas en normas, programas, 

leyes, informes, discursos, recortes periodísticos, entre otros.  

3.6.3. Instrumentos de recolección de datos 

     La investigación para recabar la información se hace utilizando las siguientes 

técnicas e instrumentos: 

a. Cuaderno de notas 

     El investigador y observador siempre lleva una libreta para anotar toda la 

información de su interés que está a su alrededor para la investigación. 

 

b. Cámara fotográfica 

     Es un bien material que es usado para capturar imágenes en movimiento 

o estáticas de acuerdo al tipo de cámara que se utilice las cuales son de 

suma importancia para anexar a la investigación.  

 

c. Plano 

     El plano en un medio técnico que usan los ingenieros o arquitectos para 

representar gráficamente una determinada superficie, en este estudio se 

elaboró un plano de la estructura o construcción actual del Mercado 

Municipal Plataforma Balta. 

 

d. Hoja de encuesta 

 

Instrumento principal que se utilizó para obtener información necesaria para 

el estudio de evaluación económica y social de los microempresarios del 

Mercado Municipal Plataforma Balta. Se adjunta la hoja de encuesta en el 

anexo nº 1. 
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e. Guía de entrevista 

     Se utilizó con la finalidad de reforzar la información, y corroborar con lo 

expuesto en el desarrollo de la investigación. Para profundizar se entrevistó 

al Subgerente del área de Formalización de Comercio y al ex presidente de 

la Asociación de Comerciantes del Mercado Modelo Plataforma balta. Se 

adjunta la hoja de entrevista en el anexo nº 2. 

3.7. Procedimiento de la recolección de datos: 

 

a) Etapa de reconocimiento 

     Se ejecutarán visitas a la Plataforma Balta del Mercado Modelo de la 

ciudad de Chiclayo, con la finalidad de observar la verdadera problemática, 

además se programó reuniones con los dirigentes de dicho Mercado. 

 

b) Aplicación de encuestas 

     Antes de aplicar la encuesta definitiva, se pasara a aplicar la encuesta a 

nivel de pre diagnóstico para verificar de quienes estarían de acuerdo con 

la propuesta de privatizar el mercado. Los comerciantes ya sean dueños o 

empleados serán visitados en sus puestos de atención pública, para ser 

encuestados. 

 

c) Procesamiento de información 

La información que se va a obtener de las encuestas, se va a procesar a 

través del software Excel 2013 para la obtención de indicadores y su 

posterior interpretación. 

 

3.8. Análisis Estadístico e Interpretación de Datos 
  

     Aquí se describe cómo es que se organizó la información que fue obtenida 

de las encuestas, y cuáles son las técnicas de análisis estadístico que se usan 
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para procesar los datos que permitieron obtener resultados, para analizarlos y 

dar conclusiones, se utilizara el Software Microsoft Excel 2013 y el Programa 

SPSS versión 22.0. 

3.9. Principios Éticos 

 

Los criterios éticos  que se tomarán en cuenta  en esta investigación son: 

a. Claridad en los objetivos de investigación 

     Es muy importante contar con objetivos claros y concisos que expresen 

lo que realmente se quiere alcanzar con esta investigación, por eso se está 

plasmando los objetivos que se persigue antes de entrar al campo de 

investigación. 

 

b. Transparencia de los datos obtenidos 

     En esta investigación se plasma la información tal como se obtuvieron 

de las encuestas, para velar que no se confundan las interpretaciones 

personales con los hechos ocurridos realmente, entonces es cierto decir que 

no se han manipulado los alcances de la investigación. 

 

c. Confidencialidad 

     Es confidencial esta investigación ya que no se divulgara los datos 

obtenidos para que tengan caracteres científicos originados de los 

involucrados y evitar hacer caso alguno o comentarios de datos obtenidos 

por personas ajenas al tema de investigación.  

 

d. Profundidad en el desarrollo del tema 

     En esta investigación se estudiaron diferentes puntos de vista o 

posturas, ya que el investigador tiene domino sobre el verdadero tema que 

aborda esta investigación, además se estuvo en continua búsqueda de 

fuentes para el buen desarrollo de la investigación.  
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3.10. Criterios de rigor científico: 

 

     Los criterios de rigor científico que se tomaron en cuenta en la 

investigación son:  

a) Validez: que las preguntas de investigación de acuerdo al cuadro de 

Operacionalización sean las adecuadas, de forma que las variables que se 

estudiaron son relevantes y además abarcan dimensiones que hace que 

las preguntas de investigación se incorporen.  

 

b) Criterio de la Transferibilidad: la muestra poblacional que se consideró 

es representativa, ya que con ello se evitan errores, se hace uso de una 

muestra adecuada a la investigación y muestreos aleatorios. 

 

c) Fiabilidad: es para reducir el error aleatorio, y así obtener un adecuado 

tamaño de muestra, logrando la medición tener precisión.  
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CAPITULO IV: ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LOS 

RESULTADOS 
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Localización del Mercado Municipal-Plataforma Balta

Figura 6: Ubicación del Mercado Municipal Plataforma Balta 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.1. Resultados en tablas y gráficos. 

 

     Se muestran los datos obtenidos de las encuestas que fueron aplicadas a 

los 60 microempresarios que es la muestra, teniendo en cuenta el problema, los 

objetivos propuestos y el marco teórico de la investigación. 

4.1.1. Demanda actual de los comerciantes que estarían dispuestos para 

participar en la privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta de la 

ciudad de Chiclayo. 

Tabla 1: Posición de los Microempresarios con respecto a la propuesta de formar 

parte de un Mercado Asociativo Privado. 

 

 

 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios de la Plataforma Balta en Marzo, 
2016.  

 

     Según la tabla Nº 01, el 72% de los microempresarios están de acuerdo con 

la propuesta de ser parte de un Mercado Asociativo Privado, quedando lejos del 

28% que son los microempresarios que no están de acuerdo en formar parte de 

dicha propuesta, eso se ve reflejado a que todavía hay un cierto número de 

microempresarios que no se sienten capaces de ser independientes de tener 

algo propio que a lo largo les generará mayor rentabilidad o que simplemente 

no opinan porque no ven ante sus ojos dicha posibilidad. 

 

4.1.2. Análisis de la situación Social y Económica de los microempresarios del 

Mercado Modelo-Plataforma Balta de la ciudad de Chiclayo. 

 

  GÉNERO 
TOTAL PORCENTAJE 

DECISIÓN FEMENINO MASCULINO 

SI 20 23 43 72% 

NO 9 8 17 28% 

TOTAL 29 31 60 100% 
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4.1.2.1. Situación Social y Económica de los Microempresarios que “SI” están 

de acuerdo en ser parte de un Mercado Asociativo Privado. 

     Se analiza las tablas y gráficos obtenidos de la encuesta aplicada a los 

60 microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, pero en este 

ítem se analizaran en base a los microempresarios que si están de acuerdo 

con la propuesta de Privatización los cuales representan un 72%. 

 

4.1.2.1.1. Situación Social:  

     Se analizan los resultados de las variables incluidas en las encuestas 

logrando obtener, información básica de los microempresarios, donde las 

variables incluidas fueron: género, edad, estado civil, lugar de procedencia 

y además variables inmersas al aspecto social como el nivel educativo de 

los microempresarios, seguros con los que cuentan, lugares donde acuden 

cuando se enferma. 

 

Tabla 2: Comerciantes según su estado civil por género y edad. 

EDAD ESTADO CIVIL M F FRECUENCIA % 

20-30 años Soltero(a) 2 1 3 5% 

 Casado(a) con hijos 0 1 1 2% 

 Casado(a) sin hijos 0 1 1 2% 

 Conviviente con hijos 3 0 3 5% 

31-40 años Casado(a) con hijos 4 2 6 10% 

 Conviviente con hijos 5 7 12 20% 

41-50 años Soltero(a) 1 0 1 2% 

 Conviviente con hijos 7 5 12 20% 

51-60 años Conviviente con hijos 1 3 4 7% 

TOTAL 23 20 43 72% 

Soltero(a) 3 1 4 7% 

Casado(a) con hijos 4 3 7 12% 

Casado(a) sin hijos 0 1 1 2% 

Conviviente con hijos 16 15 31 52% 

Nota: M=Masculino, F=Femenino 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios de la Plataforma Balta en Marzo, 

2016. 
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Observando la tabla N° 02 y la figura Nº 07, el 52% de los microempresarios 

“convivientes con hijos”, siendo los hombres de mayor proporción pero no 

muy diferenciada por las mujeres, seguidamente se encuentran los 

microempresarios que son casados y con hijos, representando un 12%, 

finalmente un 9% que son menos relevantes y que su estado civil de los 

encuestados es soltero(a), casado-sin hijos, con esto se puede decir que los 

Microempresarios tienen que sustentar gastos familiares, ya sea en educación, 

alimentos, vivienda, etc. 

 

 

 

 

Figura 7: Porcentaje de los Microempresarios que están interesados en formar parte de un 

Mercado Asociativo Privado, especificando su género y estado civil. Elaboración Propia. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios de la Plataforma Balta en Marzo, 

2016. 
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     En el gráfico n°08, la variable fue recodificada ya que los microempresarios 

eran de diferentes ciudades, el 53% de ellos nacieron en Chiclayo y el 47% son 

procedentes de otras ciudades, entre los Departamentos de mayor procedencia 

se encuentran en orden  Cajamarca, Piura, también nacidos en otro país como 

Colombia representando un 4%. También se puede observar que el nivel 

educativo más alto alcanzado ha sido la secundaria con un 44%, el nivel 

Superior No Universitario con un 15% y el nivel de primaria muy similar al 

Superior No Universitario con un 14%. 

 

 

 

Figura 8: Porcentaje de los microempresarios según su grado de instrucción, especificado por 

Género, Lugar de Procedencia. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios de la Plataforma Balta en Marzo, 2016. 

 

 

 



54 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Los microempresarios encuestados no cuentan con seguro de Salud, 

teniendo  en cuenta la figura N° 09, cuando los microempresarios o sus 

familiares se enferman solo recurren a diferentes clínicas particulares, e 31% 

de los comerciantes recurren a Clínicas particulares, en segundo lugar con un 

21%, acuden a Postas Médicas, el 15% se dirigen Postas Médicas, por lo que 

se puede deducir que los microempresarios acuden a los diferentes Centros de 

salud de acuerdo al lugar donde se encuentren, es decir al más cercano. 

 

 

 

 
Figura 9: Establecimientos de salud a donde recurren los microempresarios y sus familiares.  

Fuente: Encuesta aplicada a los comerciantes de la Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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4.1.2.1.2. Situación económica:  

    Se mostrara y analizara los resultados obtenidos de la encuesta aplicada 

a los 60 microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta de Chiclayo 

se , en la encuesta se tuvieron en cuenta variables básicas como: edad, 

estado civil, lugar de procedencias, además se segmento la encuesta de tal 

manera que se pueda recopilar información correctamente sobre la situación 

económica de los microempresarios de la siguiente manera: Información del 

comercio, dinámica de empleo, costos, ingresos, y rentabilidad de las Mypes 

(de los comerciantes). 

 

a) Características de los Microempresarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 10: Tiempo que llevan los microempresarios en el Sector empresarial.  

Fuente: Encuesta aplicada a los comerciantes de la Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 

 



56 
 

     Observando la figura N° 10 es importante resaltar que Los 

microempresarios tienen entre 11 a 20 años posicionados en el rubro 

empresarial representando un 42%, también se puede apreciar que un 

20% representa a los microempresarios que tienen de 5 a 10 años en el 

Sector empresarial, lo cual indica que cada vez hay nuevas personas 

interesadas en integrarse, rescatando que existe un 3% de 

microempresarios que todavía mantienen su negocio a pesar de los años 

han sabido mantenerse en el negocio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     En esta figura N° 11, se observa que el 67% de los encuestados iniciaron su 

negocio, identificando que la mayor parte de microempresarios son de Chiclayo, 

el 6% de los encuestados lo heredó. 

 

 

Figura 11: Adquisición del negocio. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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b) Comercio 

 

 

 

 

 

 

 

Del total de microempresarios encuestados el 50% de ellos se dedican a vender 

variedades de Calzado (C-Dama, C-Caballero, C-Niños, Zapatillas)  

 

 

 

 

 

     Del total de microempresarios encuestados el 50% de ellos se dedican a 

vender variedades de Calzado (C-Dama, C-Caballero, C-Niños, Zapatillas) 

como se observa en la figura N° 11, el 9% representa a los comerciantes que 

venden Útiles escolares, además el 5% de los microempresarios se dedican a 

vender ropa, y el 10% se dedican a vender diversos servicios como locutorio, 

peluquería, música/DVDs entre otros. 

 

 

 

 

 

Figura 12: Principales mercancías o servicios que ofrecen los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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Tabla 3: Horas que trabajan al día los microempresarios 

Género Horas Frecuencia Porcentaje  

FEMENINO 

6h-8h 1 2% 

8h-10h 0 0% 

10h-12h 19 32% 

MASCULINO 

6h-8h 3 5% 

8h-10h 1 2% 

10h-12h 19 32% 

Total 43 72% 
Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios de la 

Plataforma Balta en Marzo, 2016. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     En esta figura N° 13, se observa que el 64% de los microempresarios 

dedican entre 10 y 12 horas al día a su negocio, siendo de manera proporcional 

según su género ya que Femenino representa 32% y Masculino de igual 

manera, sin embargo se presenta un 2% que dedican a su negocio de 6 a 8 

horas, eso debido a que cierto número de comerciantes solo abren sus puestos 

al medio día por motivo de estudio, y otro 2% son los microempresarios que 

dedican a su negocio 8 a 10 horas al día porque su religión no les permite 

trabajar hasta muy tarde.   

 

Figura 13: Horas trabajadas por día de los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 14 es importante resaltar que el 62% no tiene negocio en otro 

lugar, sin embargo se aclara que cuentan con más puestos dentro de la 

Plataforma Balta de Chiclayo, de los cuales ellos son dueños del negocio, 

también hay un 10% que representa a los microempresarios que si tienen 

negocio en otro lugar y con la misma línea de mercancías. 

c) Dinámica de Empleo: 

Tabla 4: Descripción del Microempresario 

DESCRIPCIÓN GÉNERO 
20-30 
años 

31-40 
años 

41-50 
años 

51-60 
años 

61 años 
a más 

Total % 

Empleador o 
dueño 

M 4 4 8 1 0 17 28% 

F 2 6 5 3 0 16 27% 

Autoempleado 
M 1 5 0 0 0 6 10% 

F 1 3 0 0 0 4 7% 

 TOTAL 43 72% 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

Figura 14: Comerciantes que venden sus productos en otro lugar. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la tabla Nº04 y la figura N° 15 se puede deducir que el 55% representa a 

los comerciantes que son Empleadores, es decir que cuenta con empleados 

pagados, el 17% de los comerciantes encuestados son Autoempleados, por lo 

que podemos decir que la mayoría de los microempresarios trabajan ellos 

mismos y no tienen trabajadores pagados.  

Tabla 5: Principales compradores de las mercancías o servicios que ofrecen los 

microempresarios. 

PRINCIPALES 
COMPRADORES GÉNERO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Empresas M/F 0 0% 
Comerciantes Ambulantes M/F 0 0% 

Familia M/F 0 0% 
Amigos Personales M/F 0 0% 
Público en General Masculino 20 33% 

Femenino 18 30% 
T.A.menos 1 Masculino 3 5% 

Femenino 2 3% 
T.A. M/F 0 0% 

TOTAL 43 72% 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

Figura 15: Descripción de los Microempresarios, si son empleadores o autoempleados. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

 

 

28% 27%

10% 7%

72%

0%

20%

40%

60%

80%

0

2

4

6

8

10

Masculino Femenino Masculino Femenino

Empleador o dueño Autoempleado TOTAL

P
O

R
C

EN
TA

JE

FR
EC

U
EN

C
IA

DESCRIPCIÓN

En este negocio ¿Usted cómo se 
describiría?

20-30 años 31-40 años 41-50 años

51-60 años 61 años a más %



61 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Se puede observar en la tabla Nº 05 y la figura N° 16 que el 63% de los 

Microempresarios venden sus mercancías o servicios al Público en general, 

y el 8% representa a los Microempresarios que ofrecen sus mercancías o 

servicios  a comerciantes ambulantes, familia, amigos personales, público 

en general. 

d) Costos del negocio: 

Tabla 6: Monto anual que pagan los Microempresarios por el espacio ocupado. 

S/. GÉNERO 
20-30 
años 

31-40 
años 

41-50 
años 

51-60 
años 

61 años 
a más Total % 

NO Masculino 1 6 9 7  23 39% 
S/.7000-S/.7200 
Al dueño de la 

tienda 

Masculino 1 2 1   4 7% 
Femenino 1 1 1   3 5% 

TOTAL 2 3 2 0 0 7 12% 
S/.7200-S/.7800 
Al dueño de la 

tienda 

Masculino 2 1 1   4 7% 
Femenino 2 2 1   5 8% 

TOTAL 4 3 2   9 15% 
S/.7800-S/.8400 
Al dueño de la 

tienda 

Masculino 1 1 1   3 5% 
Femenino 0 1    1 2% 

TOTAL 1 2 1 0 0 4 7% 

TOTAL 

20 33% 

43 72% 
Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

Figura 16: Porcentaje de los principales compradores de las mercancías y servicios que 

ofrecen los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 17 se puede observar que el 39% de los microempresarios 

no pagan por el espacio ocupado debido a que ellos son socios del Mercado 

Modelo-Plataforma Balta, y un 33% representa a los microempresarios que si 

pagan por el espacio ocupado a los dueños o socios de dicho mercado, es 

relevante decir que el 27% representa que los microempresarios pagan al año 

entre S/.7, 000-S/.7, 800 y el 7% paga entre S/.7, 800- S/.8, 400,pero cabe la 

posibilidad de que cada año suba el pago por el espacio ocupado, debido a que, 

dicho centro de abasto es muy comercial además a diferencia de otros 

mercados cercanos los comerciantes tienen la ventaja de quedarse los 

domingos hasta la hora que deseen. 

 

     Los microempresarios tienen costos fijos debido a que tiene que pagar por 

los diferentes servicios que disponen, los cuales son pago de seguridad, 

electricidad, agua, CGT (Centro de Gestión Tributaria). 

 

Figura 17: Porcentaje de los montos que pagan los microempresarios dueños del negocio por el espacio 

ocupado. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 

2016. 
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     Servicio de Seguridad: por este servicio se paga quincenalmente el monto 

de 8 soles, actualmente los encargados de cobrar son los miembros del comité 

de asociados. 

     En la figura Nº 18 se puede apreciar que el todos los comerciantes pagan 

por este servicio, además resalta que el 38% de ellos son varones, y el 34% son 

mujeres.  

Tabla 7: Pagos quincenales de los Microempresarios por el servicio de electricidad. 

CUOTA SEXO FRECUENCIA % 
S/.15.00 

quincenal 
Masculino 1 2% 
Femenino 0 0% 

S/.20.00 
quincenal 

Masculino 10 17% 
Femenino 10 17% 

S/.25.00 
quincenal 

Masculino 1 2% 
Femenino 2 3% 

S/.30.00 
quincenal 

Masculino 11 18% 
Femenino 8 13% 

TOTAL 43 72% 
Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 

 

 

 

 

Figura 18: Pago quincenal por el servicio de seguridad. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     De los microempresarios encuestados y que “SI” están de acuerdo con la 

privatización del mercado el 34% corresponde a los microempresarios que 

pagan S/. 20.00 quincenal por el servicio de electricidad, seguido por el 31% los 

microempresarios que pagan S/.30.00 quincenal, quedando un 2% los 

microempresarios que pagan S/.15.00 quincenal, el monto del pago de luz varía 

de acuerdo a la cantidad de focos que tenga el puesto del microempresario, 

además comentaron que ellos tienen que recargar la tarjeta de la luz cada 

quince días, tienen que ir directamente a la planta de Electro Norte, otro dato 

importante es que cada pasadizo tiene su propia tarjeta. 

 

     Servicio de agua: el 72% de los microempresarios compran agua 

diariamente en un local de SS.HH que se encuentra dentro del mercado, solo 

les vendes por las mañanas hasta las 10 a.m., les cobran el valor de 0.10 

céntimos por galonera. 

 

Figura 19: Porcentaje de los montos que pagan por el servicio de electricidad. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 

2016. 
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     Pago al CGTCH: Los microempresarios pagan al Centro de Gestión 

Tributaria de Chiclayo el monto de S/.10.50 semanales, en caso de que no 

regularizar sus pagos la Municipalidad Provincial de Chiclayo procederá a 

quitarles el derecho de conducción.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 21: Pago semanal al CGTCH. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del 

Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 

 

 

 

43

72%
0

10

20

30

40

50

Frecuencia Porcentaje

N
º 

D
E 

EN
C

U
ES

TA
D

O
S

S/.10.50 semanal

PAGO AL CENTRO DE GESTIÓN 
TRIBUTARIA

 

Figura 20: Pago por el servicio de agua. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado 

Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Tabla 8: Montos de compras relacionadas al negocio (inventario) 

GASTO EN INVENTARIO MASCULINO % FEMENINO % 

S/.2000.00-S/.3000.00 mensual 2 3% 2 3% 

S/.3000.00-S/.4000.00 mensual 5 8% 6 10% 

S/.4000.00-S/.5000.00 mensual 7 12% 8 13% 

S/5000.00 a más mensual 6 10% 7 12% 

TOTAL 20 33% 23 39% 
Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Según la tabla Nº 08 y la figura Nº 22 la mayoría de los microempresarios, 

es decir  47% de los microempresarios invierten en mercadería de S/.4 000 a 

más mensuales, y el 24% de los microempresarios invierten entre S/.2 000 y 

S/.4 000 mensuales. 

 

 

 

Figura 22: Inversión de los Microempresarios en mercadería. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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e) Ventas 

     En este ítem se tomara en cuenta el nivel de ventas diarias de los 

microempresarios encuestados, ya sea cuando las ventas son malas o 

cuando las ventas son buenas de acuerdo al producto o servicio que 

ofrezcan, según su género y edad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     En esta figura Nº 23 se refleja las ventas diarias de los microempresarios en 

un día cualquiera, por decirlo de otra forma un día normal, siendo lo más 

relevante el 63% que representa a los microempresarios que venden entre 300 

y 600 soles diarios,  repartido de manera casi equitativo con respecto a los 

varones que representa el 30%y las mujeres que representa un 33%, y el 7% 

de los microempresarios tienen ventas diarias entre 600 y 9000 soles. 

 

 

 

Figura 23: Ventas diarias en un día normal. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     Con respecto a la figura Nº 24 se observa que el 48% de los 

microempresarios en el peor de los casos es decir en un día malo se venden 

hasta S/.100 diarios pero existe un 25 % que venden hasta S/.300 diarios, esto 

no significa que vendan más que los que representan el 48%, solo que la 

diferencia está en el tipo de negocio, es decir que cuando las ventas están bajas 

el máximo número de ventas al que llegan en un día es de 3 productos o 

atenciones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

 

Figura 25: Ventas en soles de los Microempresario en un días buenos. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 
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Figura 24: Ventas en soles de los Microempresarios en un día bajo. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura N° 25 se puede observar que el 37% en sus mejores días de 

venta que este caso es el mes de Diciembre venden entre 3,000 y 4, 000 soles 

diarios, el 20% de los microempresarios venden entre 1,000 y 3,000 soles 

diarios, y por ultimo un 15% de los microempresarios venden 4,000 soles a más 

diarios. 

 

f) Ingresos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

     Los microempresarios según la figura N° 26 sus ingresos ascienden a más 

de 2, 000 soles, representando el 37% a los microempresarios que ganan de 

S/.3, 000 y S/.4, 000 mensual, el 23% son los microempresarios que ganan 

entre 2,000 y 3,000 mensual. 

 

 

 

 

 

 

Figura 26: Monto promedio que gana el microempresario encuestado. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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     Es importante resaltar que los microempresarios en su mayoría son 

empleadores, ya que de la encuesta se pudo rescatar que del 72% de los 

microempresarios que “SI” están de acuerdo con la privatización del mercado 

hay un 55% que son empleadores, es decir cuentan con empleados de los 

cuales su sueldo que ganan es desde S/.600 a 800 soles, con un 3% de 

excepción que son los empleados que ganan el sueldo mínimo  eso gracias al 

inicio del gobierno de Ollanta Humala ya que hizo que los microempresarios 

aseguren a sus empleados y que se les page el sueldo mínimo, teniendo en 

cuenta que en la figura Nº 27 se muestra los sueldos sumado el pasaje y 

almuerzo que se les da diario siendo el monto diario de 7 soles. 

 

 

 

 

 

 

Figura 27: Sueldo promedio de las personas que trabajan atendiendo al público (empleados). 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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g) Rentabilidad de los Microempresarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Según la figura Nº 28, el 41% de los microempresarios sienten que la 

rentabilidad de su negocio no ha crecido en los 2 últimos años, pero eso no 

significa que el negocio este en quiebra, sino que se ha ido sosteniendo con el 

tiempo, se puede decir que están en una etapa de madurez donde las ventas 

son máximas, los costos son bajos, las ganancias altas pero no aumentan 

mucho. 

 

     El 30% de los microempresarios si están teniendo mayores ganancias eso 

debido a que ellos recién han pasado la etapa de introducción al mercado y 

están en etapa de crecimiento donde sus ventas están creciendo, sus costos 

son promedios, las ganancias están en alza y sus competidores también. 

 

 

 

Figura 28: Han mejorado su Rentabilidad  los microempresarios en los dos últimos años. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura N° 29 nos muestra que el 65% de los microempresarios 

encuestados obtienen de ganancia entre S/.3500 y S/.4500 mensuales, un 

S/.5% entre S/.1500 y S/.2500 mensuales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 30: Los microempresarios reinvierten su dinero para obtener más ganancias. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Figura 29: Ingreso de los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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     En la anterior figura Nº 30 se puede observar en que invierten los 

microempresarios sus ganancias, en este caso el 60% reinvierten el dinero para 

seguir acumulando ganancias, el 12% son los microempresarios que reinvierten 

su dinero, compran más mercadería, vestimenta Educación de sus hijos, 

vestimenta, educación, alimentos, deporte entre otros. 

 

4.2.2. Situación Social y Económica de los Microempresarios que “No” están de 

acuerdo en ser parte de un Mercado Asociativo Privado 

       

     Se analizaran las tablas y gráficos obtenidos de la encuesta aplicada a los 

60 microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, pero en este ítem 

se analizaran en base a los microempresarios que NO están de acuerdo con la 

propuesta de Privatización los cuales representan un 28%. 

  

4.2.2.1. Situación Económica y social: 

     Al aplicar la encuesta a los 60 microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta de Chiclayo, se pudo recopilar información sobre la situación 

económica de los microempresarios: Información del comercio, dinámica de 

empleo, costos, ingresos, y rentabilidad de las Mypes (de los comerciantes). 

a) Características de los microempresarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 31: Tiempo que llevan los microempresarios en el Sector Empresarial. 

Fuente: Encuesta aplicada a los comerciantes de la Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     Observando la figura N° 31 es importante resaltar que Los microempresarios 

tienen entre 21 a 30 años posicionados en el rubro empresarial representando 

un 12%, también se puede apreciar que un 7% representa a los 

microempresarios que tienen de 11 a 20 años en el Sector empresarial, 

rescatando que existe un 3% de microempresarios que todavía mantienen su 

negocio, a pesar de los años han sabido mantenerse en el negocio. 

 

 

 

 

 

 

 

     En la figura N°32 se puede observar que el 28% de los encuestados, 

identificando que el 20% de los microempresarios son de Chiclayo, y un 8% de 

los encuestados son de procedencia Cajamarca. 

b) Comercio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 32: Adquisición del negocio de los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Figura 33: Principales mercancías o servicios que ofrecen los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 

 

8%
13%

2% 3% 2%

0%
10%
20%

0
5

10

M F F M M

Calzado Ropa Utiles Escolares Música/DVDs

¿Cuáles son las principales mercancías o servicios 
que usted vende? 

EDAD 20-30 años EDAD 31-40 años EDAD 41-50 años

EDAD 51-60 años EDAD 61 años a más Total



75 
 

     Como se observa en la figura N° 33, del total de los microempresarios 

encuestados el 28% de ellos se dedican a vender: calzado, ropa, útiles 

escolares, música/DVDs representando un 21%, 2%, 3%,2% 

respectivamente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     En la figura N° 34 se puede observar que el 21% se dedican entre 10 

y 12 horas al día a su negocio, según su género Femenino representa 

13% y Masculino un 8%, sin embargo se presenta un 4% que dedican a 

su negocio de 6 a 8 horas, eso debido a que cierto número de 

comerciantes solo abren sus puestos al medio día por motivo de estudio, 

y otro 3% son los microempresarios que dedican a su negocio 8 a 10 

horas al día porque su religión no les permite trabajar hasta muy tarde.  

 

 

 

 

 

 

Figura 34: Horas trabajadas por día de los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado 

Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 35 es importante resaltar que del 28% de los 

microempresarios encuestados, el 24% no tiene negocio en otro lugar, sin 

embargo cuentan con más puestos dentro de la Plataforma Balta de Chiclayo, 

de los cuales ellos son dueños del negocio, un 5% representa a los 

microempresarios que si tienen negocio en otro lugar y con la misma línea de 

mercancías. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 35: Comerciantes que venden sus productos en otro lugar. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 

 

 

2% 3%
12% 12%

0%
5%
10%
15%

0
2
4
6
8

Femenino Masculino Masculino Femenino

Si Si No

Ropa Calzado No vende en otro lugar

P
O

R
C

EN
TA

JE

FR
EC

U
EN

C
IA

MERCANCIAS O SERVICIOS

¿ Hace comercio en algún otro lugar?¿ Qué 
mercancias o servicios ofrece?

20-30 años 31-40 años 41-50 años 51-60 años

61 años a más TOTAL

Figura 36: Tipo de productos que ofrecen los microempresarios en otro lugar. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 36 se puede observar que de los microempresarios el 21% 

se dedica a la venta de calzado (C-Dama, C-Caballero, C-Niños, Zapatillas), el 

2% a la venta de ropa, el 3% a útiles escolares y el 2% a la venta de 

Música/DVDs. 

 

c) Dinámica de Empleo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Teniendo en cuenta los resultados obtenidos y observando la figura N° 37 

se puede deducir que el 22% representa a los comerciantes que son 

Empleadores, es decir que cuenta con empleados pagados, el 7% de los 

comerciantes encuestados son Autoempleados, por lo que podemos decir que 

trabajan ellos mismos y no tienen trabajadores pagados.  

 

 

 

     

Figura 37: Descripción de los Microempresarios, si son empleadores o 

autoempleados. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     Se puede observar en la gráfica N° 38 que el 20% de los Microempresarios 

venden sus mercancías o servicios al Público en general, y el 2% representa a 

los Microempresarios que ofrecen sus mercancías o servicios  a comerciantes 

ambulantes, el 3% representa a los microempresarios que venden su mercancía 

o servicios a familia, amigos personales, público en general y el 3% a 

comerciantes ambulantes, familia, amigos personales, público en general. 

d) Costos del negocio 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

Figura 38: Porcentaje de los principales compradores de las mercancías y servicios que ofrecen los 

microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 

 

 

 

2% 0% 0%

20%

3% 3%

28%

0%
5%
10%
15%
20%
25%
30%

0

5

10

15

20

Comerciantes
Ambulantes

Familia Amigos
personales

Público en
general

Todas menos
1

T.A

P
O

R
C

EN
TA

JE

FR
EC

U
EN

C
IA

Principales compradores de las mercancias o servicios

M F TOTAL %

 

Figura 39: Microempresarios Pagan por el espacio ocupado. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 39 se puede observar que el 8% de los microempresarios no 

pagan por el espacio ocupado debido a que ellos son socios del Mercado Modelo-

Plataforma Balta, y un 20% representa a los microempresarios que si pagan por 

el espacio ocupado a los dueños o socios de dicho mercado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

  En la figura Nº 40 se puede observar que del 20% que representa a los 

microempresarios que si pagan por el espacio ocupado a los dueños o socios 

de dicho mercado, el 16% representa que los microempresarios pagan al año 

entre S/.7, 000-S/.7, 800 y el 4% paga entre S/.7, 800- S/.8, 400, cabe la 

posibilidad de que cada año suba el pago por el espacio ocupado, debido a que, 

dicho centro de abasto es muy comercial y a diferencia de otros mercados 

cercanos los comerciantes tienen la ventaja de quedarse los domingos hasta la 

hora que deseen. 

 

Los microempresarios tienen costos fijos, los cuales son pago de seguridad, 

electricidad, agua, CGT (Centro de Gestión Tributaria). 

 

 

 

 

Figura 40: Porcentaje de los montos que pagan los microempresarios dueños del negocio 

por el espacio ocupado. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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Servicio de agua: El pago de agua es diario y solo se paga S/.0.10. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Servicio de Seguridad: por este servicio se paga quincenalmente el 

monto de 8 soles, actualmente los encargados de cobrar son los 

miembros del comité de asociados. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 41: Gasto diario por el servicio de agua. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado 

Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Figura 42: Pago quincenal por el servicio de seguridad. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado 

Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 43 se rescata que el 28% de los microempresarios que no 

están de acuerdo con la privatización del mercado al igual que los que sí 

pagan 10.50 semanal a CGTCH 

 

d) Ventas  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 43: Pago semanal al CGTCH. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Figura 44: Ventas diarias en un día normal. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 44 se refleja las ventas diarias de los microempresarios en un 

día normal, siendo lo más relevante el 27% que representa a los 

microempresarios que venden entre 300 y 600 soles diarios,  repartido de 

manera casi equitativo con respecto a los varones que representa el 12%y las 

mujeres que representa un 15%, y el 2% de los microempresarios tienen ventas 

diarias entre 0-300 soles. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cuando las ventas son malas lo mínimo que pueden vender es 3 piezas, 

si lo llevamos a soles se podría decir que llega hasta S/.100  diario, 

representando un 23% y un 5% entre S/.100 y S/.300 diario. 

 

 

 

 

 

 

Figura 45: Ventas en soles de los Microempresarios en un día bajo. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 

 

 

 

10%
13%

3% 2%

28%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

0

2

4

6

8

10

12

Masculino Femenino Masculino Femenino

S/.0-S/.100 S/.100-S/.300 TOTAL

P
O

R
C

EN
TA

JE

FR
EC

U
EN

C
IA

S/.

Cuándo las ventas son malas ¿Cuánto vende 
usted diario?

20-30 años 31-40 años 41-50 años

51-60 años 61 años a más %



83 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     En la figura N° 46, el 12% de los microempresarios en sus mejores días de 

venta que este caso es el mes de Diciembre venden entre S/.3,000 y S/.4,000 

soles diarios, el 7% de los microempresarios venden entre S/.1,000 y S/.3,000 

diarios, el 5% de los microempresarios venden entre S/.2,000 y S/.3,000 diarios, 

por último el 5% entre S/.4,000 a más. 

 

e) Ingresos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 46: Ventas en soles de los Microempresario en un días buenos. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Figura 47: Monto mensual que ganan los dueños del negocio. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     Los microempresarios según la figura N° 47 sus ingresos ascienden a más 

de S/.2,000 soles, representando el 15% a los microempresarios que ganan de 

S/.2,000 y S/.3,000 mensual, el 12% son los microempresarios que ganan entre 

S/.3,000 y S/.4,000 mensual y un 2% ganan de S/.4,000 a más. 

Tabla 9: Sueldos de los empleados. 

INGRESOS GÉNERO 
20-30 
años 

31-40 
años 

41-50 
años 

51-60 
años 

61 años a 
más Total % 

S/.600.00-
S/.700.00 

Masculino 0 0 2 2 1 5 8% 
Femenino 1 1 0 4 0 6 10% 

S/.700.00-
S/.800.00 

Masculino 0 0 0 1 2 3 5% 
Femenino 0 0 0 3 0 3 5% 

TOTAL 17 28% 
Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

     En la tabla Nº 9 resalta que el 18% de los empleados ganan entre S/.600.00-

S/.700.00 mensual y un 10% ganan entre S/.600.00-S/.700.00. 

 

f) Rentabilidad de las Mypes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 48: Monto promedio que gana el microempresario encuestado. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 
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     En la figura Nº 48 se puede observar que el 10% de los microempresarios si 

ha mejorado su rentabilidad durante los dos últimos años, 28% no ha mejorado 

pero tampoco es que haya empeorado sino que se mantiene su rentabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     En la figura Nº 49, lo que más resalta es que el 25% de los microempresarios 

reinvierten su dinero para obtener mayor ganancias y el tres 3% T.A. (compra 

más mercadería, vestimenta, educación, alimentos, deporte, otros). 

 

4.1.3. Demostración de la viabilidad del Mercado Municipal Plataforma Balta 

desde el punto de vista legal y administrativo 

 

 

Figura 49: Los microempresarios reinvierten su dinero para obtener más ganancias. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 
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Tabla 10: Opinión sobre el Mercados Municipal y la ley de privatización. 

 Preguntas E1 E2 

1 

¿Qué opina del proyecto aprobado 
del "NUEVO Y MODERNO MERCADO 
MODELO DE CHICLAYO"? 

Es un proyecto que 
mejorará el desarrollo 

de nuestra región. 

Se logró después de 10 
años de movilización. 

2 
Existe alguna ley de privatización de 
Mercados Municipales en el Perú. 

Si Si 

3 ¿Cuál es esa ley? 

Ley que complementa 
la ley Nº 26569, Ley de 

Privatización de los 
Mercados Públicos. 

Ley que complementa 
la ley Nº 26569, Ley de 

Privatización de los 
Mercados Públicos. 

Fuente: Entrevista al Subgerente de Promoción Empresarial y Formalización de 

Comercio y al Presidente de CORETRAMEL. 

 

     Con respecto a las Entrevistas se pudo rescatar que actualmente a la fecha 

20 de Abril del presente año se ha Aprobado en Congreso de la República 

“Proyecto Ley de Expropiación de 38 Tiendas”, ley que era impedimento para 

que se apruebe el proyecto del "NUEVO Y MODERNO MERCADO MODELO " 

ya que estos propietarios pudieron adquirir sus tiendas en el gobierno de 

Fujimori, ahora se está tasando dichos stands para se les devuelva el dinero y  

comience  la obra. 

 

     Con respecto a la iniciativa legislativa “Ley de Privatización de los Mercados 

Públicos-Ley que complementa la ley Nº 26569”, la cual según el Artículo 1, 

tienen como objeto establecer las condiciones necesarias para la ampliación de 

la ley Nº 26569, esta ley favorece a la idea de privatizar el Mercado Modelo 

Municipal, ya que se detalla que los mercados municipales pueden privatizarse. 

 

     También nos dice que sería una venta directa para los que sean 

posesionarios de dichos puestos, asimismo se les puede dar facilidades para el 

pago como tarifas fijadas por el Consejo Nacional de Tasaciones. 
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     El problema por el cual no se está aplicando esta norma es porque muchos 

mercados no están saneados física y legalmente, este es el caso del Mercado 

Modelo de Chiclayo ya que a la actualidad según INDECI se encuentra en 

estado de emergencia, debido a los años de antigüedad de su construcción y a 

las tuberías que ya colapsan cada vez que llueve. 

 

     A este problema se le suma la posibilidad de que como ya se aprobó el nuevo 

proyecto, para iniciar la construcción del NUEVO MERCADO primero la 

Municipalidad necesitara hacer el saneamiento físico legal correspondiente, 

esto sería una ventaja para los comerciantes, ya que sería más posible y 

rentable  llegar a privatizarlo después de la Modernización del Mercado. 

 

Pasos para Privatizar un Mercado Municipal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Entrevista realizada al presidente de CORETRAMEL. 

 

 

 

Modernización del 
Mercado Modelo 

“Ley que complementa la ley Nº 
26569, Ley de Privatización de 

los Mercados Públicos”. 

Mercado saneado física y legalmente 

MERCADO ASOCIATIVO 

PRIVADO 

Ser probado en Congreso de la República el 

“Proyecto Ley de Expropiación de 38 Tiendas” 

Consejo Nacional de Tasaciones: 
Tasación de las 38 tiendas  

Cuota pactada con los 
microempresarios y la 

municipalidad 

Derecho de privatización 
sólo los posesionarios de 
los puestos, es decir los 
que figuran en el padrón de 
asociados. 

Figura 50: Pasos para lograr la privatización de un Mercado Municipal. 



88 
 

4.1.4. Instituciones financieras que estarían dispuestos en brindar su apoyo 

otorgando crédito a los comerciantes de La Plataforma Balta. 

 

4.1.4.1. FINANCIAMIENTO 

Tabla 11: Financiamiento de sus actividades productivas. 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Financiamiento de 

terceros 
1 1,5 1,7 1,7 

Ambos 59 88,1 98,3 100,0 

Total 60 89,6 100,0  

Nota: ambos= financiamiento propio y financiamiento de terceros. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

En esta tabla Nº 11, se puede observar que la mayoría representa un 98.3% 

que son los microempresarios de financian su actividad productiva por 

Financiamiento de terceros y por financiamiento propio, y un 1.7% que solo 

financian su actividad productiva por terceros, ya sea entidades financieras o 

prestamistas. 

Tabla 12: Créditos solicitados al año.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Una vez 1 1,5 1,7 1,7 

Dos veces 50 74,6 83,3 85,0 

3 veces 2 3,0 3,3 88,3 

4 veces 6 9,0 10,0 98,3 

4 veces a 

más 

1 1,5 1,7 100,0 

Total 60 89,6 100,0  
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En la tabla Nº 12 se puede observar que los microempresarios financian sus 

negocios con financiamientos de bancos, con un porcentaje de 83.3% que son 

2 veces al año las que solicitan créditos financieros, a pesar de presentar un 

1.7% de comerciantes que financian su negocio porque piden préstamos a 

terceros, como prestamistas. 

. 

Tabla 13: Entidades financieras a las que recurren los microempresarios para 

solicitar créditos. 

 Frecuencia  

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Scotiabank 19  31,7 31,7 

Crediscotiabank 21  35,0 66,7 

Mi Banco 6  10,0 76,7 

BCP 8  13,3 90,0 

Caja Piura 3  5,0 95,0 

Caja Sipán 3  5,0 100,0 

Total 60  100,0  

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 51: Porcentaje de las entidades financieras a las que 

recurren los microempresarios para solicitar créditos. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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En esta tabla Nº 13 y la figura Nº 51 se puede apreciar que la entidad 

financiera que mas creditos otorga a los microempresarios con 35% es 

el Crediscotiabank, seguido por el 31.7% que es el Scotiabank, luego Mi 

Banco con un 10% y el BCP 13..3%, lo que si parece increible es que las 

cajas tengan menos mercado que lo Bancos a pesar de que ellos dan 

mas facilidades de credito sin pedir muchos requisitos. 

Tabla 14: Montos promedios de créditos otorgados a los comerciantes 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido S/. 0.00-S/.1000.00 2 3,0 3,3 3,3 

S/. 1000.00-S/.3000.00 7 10,4 11,7 15,0 

S/. 3000.00-S/.5000.00 37 55,2 61,7 76,7 

S/. 5000.00-S/.7000.00 5 7,5 8,3 85,0 

S/. 9000.00 a más 9 13,4 15,0 100,0 

Total 60 89,6 100,0  

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 

Tabla 15: Plazos en que financian los microempresarios sus créditos otorgados. 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Corto Plazo 7 10,4 11,7 11,7 

Mediano Plazo 44 65,7 73,3 85,0 

Largo Plazo 9 13,4 15,0 100,0 

Total 60 89,6 100,0  

Total 67 100,0   

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

En la tabla N° 15 se puede observar que los microempresarios piden créditos 

de corto plazo, mediano plazo, largo plazo, representando 11.7%, 73.3%, 15% 

respectivamente. 
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Tabla 16: Inversión de los créditos financiero que obtuvieron los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma 

Balta, Marzo 2016. 

 En la tabla Nº 16 se observa que los comerciantes invierten más en capital de 

trabajo siendo este un 68.3%, un 3.3% en activos fijos, y un 28% T.A( Capital 

de trabajo, mejoramiento o ampliación del local, activos fijos). 

 

4.2. Discusión de Resultados: 

4.2.1. Perfil del Empresario 

Los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta cuentan con las 

siguientes características básicas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Capital de trabajo 41 61,2 68,3 68,3 

Activos fijos 2 3,0 3,3 71,7 

T.A 17 25,4 28,3 100,0 

Total 60 89,6 100,0  

       

 

Figura 52: Características de los microempresarios. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo 

Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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     De los microempresarios el 72% están de acuerdo con la propuesta de 

privatización del Mercado Modelo Municipal Plataforma Balta y el 28% no 

están de acuerdo o simplemente no opinan, hasta no ver que sea realidad 

dicha propuesta, se ha podido rescatar que en mayoría los microempresarios 

proceden de Chiclayo, representan un 53%, y un 47% son de otros 

departamentos como Cajamarca, Piura, y con 2 excepciones colombianos, 

cabe aclarar que a pesar que proceden de otros lugar a la actualidad todos 

viven en Chiclayo, aunque en diversos distritos. 

 

     Además se resalta que la mayor parte de microempresarios son 

convivientes con hijos, por ende son ellos los que día a día los incentivan a 

seguir adelante y prosperar en el negocio. El grado de instrucción por el cual 

son más representativos es secundaria, además cabe resaltar el tiempo que 

llevan en el negocio y que la mayor parte lleva entre 11 a 20 años en el 

negocio, también hay un cierto número de microempresarios que están desde 

que se inició el mercado y otros que se están introduciendo al mercado. 

 

     Los microempresarios trabajan bastante con entidades financieras ya sea 

para invertir en capital de trabajo o incluso para el alquiler del espacio 

ocupado, los plazos son de acuerdo al tiempo o temporada que lo sacan o 

para que lo solicitan el crédito, siendo el Crediscotiabank el que ha abarcado 

este sector. 

 

4.2.2. Discusión con los Antecedentes 

 

     Rengifo J. (2011), Para llevar a cabo su investigación trabajo con una 

muestra poblacional de 14 microempresas, uso la técnica de la encuesta, el 

cuestionario consto de 23 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: el 

100% son adultos, este resultado es relativamente igual a mis resultados ya que 

todos los microempresarios son mayor de edad con un rango de 20 años a 63 

años. Además con respecto a los microempresarios del Mercado Modelo 
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Plataforma Balta en su mayoría llegando a un 44% su nivel de instrucción es 

secundaria, es similar a este estudio que el 50% tiene secundaria completa.  

     Así mismo, hay una gran diferencia en el tiempo que llevan los 

microempresarios en el negocio que en mis encuestas me da que los que más 

resaltan son los que tienen de 11 a 20 años, a diferencia de este estudio las 

principales características de las Mypes son: El 100% de los microempresarios 

tienen más de 03 años en su negocio y el 71% tienen trabajadores eventuales.  

     Con lo que respecta al financiamiento los resultados son similares, el 86% 

financia su actividad económica con préstamos de terceros, ya que los 

microempresarios de mi muestra el 83.3% financian prestamos por terceros y la 

vez propia. 

     En el estudio de Tello L. (2014), se utilizaron técnicas  como: observación, 

entrevistas, cuadros estadísticos y análisis documentarios. La encuesta fue 

aplicada a 30 microempresas, teniendo como resultados que el financiamiento 

lo han recibido por la CMAC TRUJILLO en un orden del 40%, con el 17% la 

FINANCIERA SOLUCION y la CMAC PAITA, el 13% la CMAC PIURA; con un 

7% a CMAC SIPAN, el BANCO CONTINENTAL Y EL BANCO DE CREDITO 

DEL PERU con un 3%, son resultados diferentes pero a la vez similares debido 

a que este estudio es referido en si al capital de trabajo a diferencia del Mercado 

que es ver la viabilidad, pero a pesar de ello se han utilizado técnicas muy 

similares y también es referido a microempresas, además en mis resultados 

obtuve que el 68.3% de los microempresarios solicitan créditos para Capital de 

trabajo, y la entidad financiera que más predomina o que ha llegado a abarcar 

este Mercado es el Crediscotiabank y el Scotiabank, dejando muy abajo a las 

cajas financieras. 
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CAPITULO V: PROPUESTA DE INVESTIGACIÓN 
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Situación actual de los 

comerciantes del Mercado 

Municipal Plataforma Balta. 

Identificación de la 

zona de estudio 

Evaluación 

económica y social 

Después de la propuesta de Privatización del 

Mercado Municipal Plataforma Balta 

2022-2031 

Antes de la propuesta de Privatización del 

Mercado Municipal Plataforma Balta 

2016 
MODERNIZACIÓN DEL 

MERCADO MODELO 

2016-2022 

Empleo 

Costos del negocio 

Ingresos 
Ventas 
Inversión 

Rentabilidad 
 

Nivel de educación 

Salud 

Condiciones económicas y 

sociales de los comerciantes del 

Mercado Asociativo Privado. 
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 Costos del negocio 
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 Rentabilidad 

 Inversión en Salud 
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Desarrollo en la región 

Lambayeque 

Competencia: 

Directa:  

 Mercado Privado “Aguas Verdes” 

Indirecta:  

 “Mercado Central” 

 Empresas Transnacionales 

IDH:  

 Educación 

 Salud 

 Renta real 

(ingresos)  

 

 

  

Estudio social 

Estudio económico 

 Flujo de caja 

 Tasa Crecimiento del PBI 

Comercial- Lambayeque 

 VANo<VANn 

 TIRo<TIRn 

 B/Co < B/Cn 
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5. Propuesta de investigación:  

 

      El Mercado Municipal Plataforma Balta, actualmente se encuentra en malas 

condiciones eso debido al desorden por el incremento de comercio informal, 

infraestructura deteriorada peligrosa, insalubridad siendo el  mercado una zona 

de foco propenso de enfermedades por la acumulación de basuras, además 

cada vez van aumentando los centros comerciales grandes y extranjeros, 

generando competencia, por eso se cree pertinente que el mercado debe 

cambiar siendo la privatización del Mercado Municipal una opción necesaria 

para que dicho mercado sea más competente ya que los comerciantes tendrían 

más acceso a financiamiento e incluso asociarse con nuevos inversionistas, se 

preocuparían por el ambiente que les rodea, y mejoraría el bienestar de la 

población. Por eso se presentara dos propuestas. 

5.2. Propuesta 1:  

 

5.2.1. Estudio económico:  

 

     Con el objeto de obtener la rentabilidad del proyecto, se realiza un estudio 

económico donde se analizara la viabilidad económico-social del Mercado 

Asociativo Privado, determinando los ingresos y egresos de los 

microempresarios estimados para el financiamiento de la privatización, para 

ello se han elaborado Flujos de Caja con datos extraídos de la encuesta, las 

cuales para mejor detalle se presentan flujos de caja mensuales, para obtener 

resultados anuales y de esa forma pasar a proyectarlos y medir la viabilidad del 

proyecto, en las cuales se han proyectado las ventas teniendo en cuenta las 

siguientes tasas:  

a) Según el INEI: 
 
a.1. Tasa de crecimiento del PBI COMERCIAL: 1.5% 
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b) Según SUPERINTENDENCIA DE BANCA, SEGUROS Y AFP: 

Scotiabank 

a.1. Préstamos a cuota fija hasta 30 días: 16.4% 

a.2. Préstamos  a cuota fija de 31 a 90 días 14.2 

a.3. Préstamos  a cuota fija de 91 a 180 días 15.05% 

a.4. Préstamos a cuota fija de 181 a 360 días 20.32% 

a.5. Préstamos a cuota fija a más de 360 días 19.67% 

c) Capital de Trabajo: 5% 

d) Alquiler: 1% 

 

5.1.1. Viabilidad económica:  

 

5.1.1.1. Ingresos  

 

Se distinguen dos tipos de ingresos: ingresos por ventas, que son los que 

se obtienen por la venta de diferentes productos o por los servicios 

prestados, ingresos por créditos otorgados de diferentes entidades 

financieras que en este caso según las encuestas el banco que ha abarcado 

el mercado es el Scotiabank por eso se trabaja la proyección con las tasas 

que dicho banco ofrece, para invertir en capital de trabajo y en el alquiler del 

local.  

5.1.1.2. Egresos (Gastos) 

 

Se distinguen los siguientes gastos: 

 

a) Compra de bienes: Actualmente los microempresarios invierten en 

mercadería entre S/.2000 y S/.5000 mensual, y de S/.5000 a más. 

 



98 
 

b) Gastos de personal: los microempresarios pagan sueldos entre S/.600 

y S/.1000 mensual. 

 

c) Alquiler del local: Para solventar este gasto los microempresarios 

solicitan préstamos a diferentes entidades financieras y luego lo devuelven 

con una tasa de interés incluido, eso debido a que el pago por el espacio 

ocupado es al año, los pagos están entre S/.7000 y S/.8400 anuales. 

 

d) Pago por Privatización Alquiler-venta: Este gasto se agrega en el flujo 

de caja proyectado y con proyecto. 

 

e) Sunat:  

Actualmente los microempresarios pagan S/.240 por año, pero proyectado 

sus ingresos aumentarían y se tendrán que regir a otro régimen pero del 

mismo que es el Nuevo Rus ya que ellos cuentan con ciertos beneficios por 

pertenecer a ese rubro como la no obligación de presentar libros contables, 

por ende: 

 Tributo NRUS, 1 Categoría, pago 20 soles. 

 Tributo NRUS, 2 Categoría, pago 50 soles. 

 Tributo NRUS, 3 Categoría, pago 200 soles. 

 

f) Otros gastos (luz, agua, seguridad. CGT): son los servicios con los que 

cuentan y nunca falta en el negocio de los microempresarios, el cual 

representa un monto de S/.1032 al año. 

 

g) Beneficios Sociales: (CTS, SIS, VIATICOS, SEGUROS, OTROS): 

estos gastos se añaden al flujo de caja proyectado debido a que si se 

privatiza dicho mercado los comerciantes a un largo plazo van a tener mejor 

rentabilidad, más acceso a créditos financieros, y se preocuparan por 
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mejorar sus condiciones de vida tanto económica, de salud y social, el monto 

previsto esta ente S/.1000 y S/.2000 al año. 

 

5.1.1.3. Análisis de sensibilidad: 

 

5.1.1.3.1. Flujos de Caja mensual del negocio de los microempresarios: 

Tabla 17: Flujo de caja mínimo mensual detallando ingresos, egresos y financiamiento. 

 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEPT OCT NOV DIC 2016 

INGRESOS 11000 7000 5000 5000 10000 5000 6000 5000 8000 4000 4000 23000 93000 

VENTAS 4000 5000 5000 5000 6000 5000 6000 5000 6000 4000 4000 18000 73000 

Capital de trabajo 0 2000 0 0 4000 0 0  2000   5000 13000 

Préstamo de alquiler 7000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 7000 

EGRESOS -2335 -4335 -2335 -2335 -6335 -2335 -2335 -2335 -4335 -2335 -2335 -7335 -34607 

Compra de 
bienes(MERCADERIA) 

0 -2000 0 0 -4000 0 0 0 -2000 0 0 -5000 -13000 

Gastos de personal -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -8400 

Alquiler -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 

Sunat (Tributo NRUS, 3 
Catg.) 

-20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -240 

Otros gastos (luz, agua, 
seguridad. CGT) 

-1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -12384 

SALDO 8665 2665 2665 2665 3665 2665 3665 2665 3665 1665 1665 15665 58393 

SALDO ACUMULADO 8665 11329 13994 16659 20323 22988 26653 29317 32982 34647 36311 51976 67057 

FINANCIAMIENTO -6521 -1746 -1746 -1746 0 -2065 -2065 -2065 -698 -1746 -1746 -698 -22491 

Financiamiento Largo 
Plazo 

-698 -698 -698 -698 -698 -698 -698 -698 -698 -698 -698 -698 -8377 

Amortización -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -583 -7000 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-115 -115 -115 -115 -115 -115 -115 -115 -115 -115 -115 -115 -1377 

Financiamiento Corto 
Plazo 

-5823 0 -1048 -1048 0 -1367 -1367 -1367 0 -1048 -1048 0 -14114 

Amortización -5000 0 -1000 -1000 0 -1333 -1333 -1333 0 -1000 -1000 0 -13000 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-823 0 -48 -48 0 -33 -33 -33 0 -48 -48 0 -1114 

SALDO NETO DE 
CAJA 

2144 919 919 919 3665 600 1600 600 2967 -81 -81 14967 35902 

SALDO ACUMULADO 2144 3063 3982 4900 8565 9165 10765 11365 14331 14250 14169 29136 38045 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 

     En la tabla N° 17 se puede observar que los microempresarios tiene un ingreso 

aproximado de S/.93000, con egresos que ascienden a S/.34607 y un financiamiento 

a Largo plazo, Corto Plazo para solventar los pagos por alquiler del local, y por 

inversión en capital de trabajo y un saldo de caja de S/.35902. 
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Tabla 18: Flujo de caja medio mensual detallando ingresos, egresos y financiamiento. 

 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEPT OCT NOV DIC 2016 

INGRESOS 13800 9500 8000 8000 12000 7000 8000 7000 12000 7000 7000 28000 127300 

VENTAS 6000 5500 8000 8000 7000 7000 8000 7000 8000 7000 7000 20000 98500 

Capital de trabajo 0 4000 0 0 5000 0 0 0 4000 0 0 8000 21000 

Préstamo de alquiler 7800 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 7800 

EGRESOS -2502 -6502 -2502 -2502 -7502 -2502 -2502 -2502 -6502 -2502 -2502 -10502 -51024 

Compra de 
bienes(MERCADERIA) 

0 -4000 0 0 -5000 0 0 0 -4000 0 0 -8000 -21000 

Gastos de personal -800 -800 -800 -800 -800 -800 -800 -800 -800 -800 -800 -800 -9600 

Alquiler -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -7800 

Sunat -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -240 

Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. CGT) 

-1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -12384 

SALDO 11298 2998 5498 5498 4498 4498 5498 4498 5498 4498 4498 17498 76276 

SALDO ACUMULADO 11298 14296 19794 25292 29790 34288 39786 44284 49782 54280 58778 76276 87574 

FINANCIAMIENTO -10095 -778 -2873 -2873 -778 -2486 -2486 -2486 -778 -2873 -2873 -778 -32158 

Financiamiento 
Largo Plazo 

-778 -778 -778 -778 -778 -778 -778 -778 -778 -778 -778 -778 -9334 

Amortización -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -650 -7800 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-128 -128 -128 -128 -128 -128 -128 -128 -128 -128 -128 -128 -1534 

Financiamiento Corto 
Plazo 

-9317 0 -2095 -2095 0 -1708 -1708 -1708 0 -2095 -2095 0 -22823 

Amortización -8000 0 -2000 -2000 0 -1667 -1667 -1667 0 -2000 -2000 0 -21000 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1317 0 -95 -95 0 -42 -42 -42 0 -95 -95 0 -1823 

SALDO NETO DE 
CAJA 

1203 2220 2625 2625 3720 2012 3012 2012 4720 1625 1625 16720 44118 

SALDO ACUMULADO 1203 3423 6048 8673 12393 14405 17417 19428 24149 25773 27398 44118 45322 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 

     En la tabla N° 18 se puede observar que los microempresarios tiene un ingreso 

aproximado de S/.127300, con egresos que ascienden a S/.51024 y un financiamiento 

a Largo plazo, Corto Plazo para solventar los pagos por alquiler del local, y por 

inversión en capital de trabajo, logrando un saldo de caja anual de S/.44118, se puede 

rescatar que a pesar de que los gastos suben el saldo de caja aumenta, significa que 

pedir créditos financieros es una forma positiva de aumentar las ventas para de esa 

manera mejorar la rentabilidad. 
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Tabla 19: Flujo de caja alto mensual detallando ingresos, egresos y financiamiento. 

 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEPT OCT NOV DIC 2016 

INGRESOS 15400 12000 9000 10000 17000 7000 10000 8000 10000 7000 18000 22000 145400 

VENTAS 7000 6000 9000 10000 9000 7000 10000 8000 10000 7000 8000 22000 113000 

Capital de trabajo 0 6000 0 0 8000 0 0 0 0 0 10000 0 24000 

Préstamo de alquiler 8400 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8400 

EGRESOS -2752 -8752 -2752 -2752 -10752 -2752 -2752 -2752 -2752 -2752 -12752 -2752 -57024 

Compra de 
bienes(MERCADERIA) 

0 -6000 0 0 -8000 0 0 0 0 0 -10000 0 -24000 

Gastos de personal -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -12000 

Alquiler -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -8400 

Sunat -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -20 -240 

Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. CGT) 

-1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -1032 -12384 

SALDO 12648 3248 6248 7248 6248 4248 7248 5248 7248 4248 5248 19248 88376 

SALDO 
ACUMULADO 

12648 15896 22144 29392 35640 39888 47136 52384 59632 63880 69128 88376 101024 

FINANCIAMIENTO -6076 -838 -3981 -3981 -838 -2478 -2478 -2478 -2478 -2478 -838 -838 -35491 

Financiamiento 
Largo Plazo 

-838 -838 -838 -838 -838 -838 -838 -838 -838 -838 -838 -838 -10052 

Amortización -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -700 -8400 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -138 -1652 

Financiamiento Corto 
Plazo 

-5238 0 -3143 -3143 0 -1640 -1640 -1640 -1640 -1640 0 0 -25439 

Amortización -5000 0 -3000 -3000 0 -1600 -1600 -1600 -1600 -1600 0 -5000 -24000 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-238 0 -143 -143 0 -40 -40 -40 -40 -40 0 -715 -1439 

SALDO NETO DE 
CAJA 

6572 2410 2267 3267 5410 1770 4770 2770 4770 1770 4410 18410 52885 

SALDO 
ACUMULADO 

6572 8982 11250 14517 19928 21698 26468 29238 34008 35778 40189 58599 59457 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, 

Marzo 2016. 

     En la tabla N° 19 se puede observar que los microempresarios tiene un ingreso 

aproximado de S/.145400, con egresos que ascienden a S/.57024 y un financiamiento 

a Largo plazo, Corto Plazo para solventar los pagos por alquiler del local, y por 

inversión en capital de trabajo representando el monto de S/.35491 y un saldo de caja 

anual de S/.52885. 

 

5.1.1.3.2. Flujos de Caja anual proyectado sin beneficios sociales y con beneficios 

sociales, del negocio de los microempresarios: 
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Tabla 20: Flujo de caja mínimo proyectado en 15 años detallando ingresos, egresos y financiamiento sin  beneficios sociales. 

 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 

INGRESOS 93000 94815 96680 98596 100565 102590 104673 106816 109021 111291 113627 116034 118514 121069 123704 126420 

VENTAS 73000 74095 75206 76335 77480 78642 79821 81019 82234 83467 84719 85990 87280 88589 89918 91267 

Capital de trabajo 13000 13650 14333 15049 15802 16592 17421 18292 19207 20167 21176 22234 23346 24513 25739 27026 

Préstamo de alquiler 7000 7070 7141 7212 7284 7357 7431 7505 7580 7656 7732 7810 7888 7967 8046 8127 

EGRESOS -34607 -35263 -35952 -36674 -37432 -38228 -39064 -39940 -40861 -41827 -42841 -43906 -45023 -46197 -47428 -48721 

Compra de bienes 
(MERCADERIA) 

-13000 -13650 -14333 -15049 -15802 -16592 -17421 -18292 -19207 -20167 -21176 -22234 -23346 -24513 -25739 -27026 

Gastos de personal -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 

Alquiler -583 -589 -595 -601 -607 -613 -618 -624 -630 -636 -642 -648 -653 -659 -665 -671 

Sunat (Tributo NRUS, 3 
Catg.) 

-240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 

Otros gastos (luz, agua, 
seguridad. CGT) 

-12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 

SALDO 58393 59552 60728 61922 63133 64362 65610 66875 68160 69463 70786 72128 73491 74873 76275 77699 

FINANCIAMIENTO -22491 -22760 -23560 -24396 -25271 -26186 -27143 -28144 -29192 -30289 -31437 -32639 -33897 -35214 -36593 -38038 

Financiamiento Largo 
Plazo 

-8377 -8461 -8545 -8631 -8717 -8804 -8892 -8981 -9071 -9162 -9253 -9346 -9439 -9534 -9629 -9725 

Amortización -7000 -7070 -7141 -7212 -7284 -7357 -7431 -7505 -7580 -7656 -7732 -7810 -7888 -7967 -8046 -8127 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1377 -1391 -1405 -1419 -1433 -1447 -1462 -1476 -1491 -1506 -1521 -1536 -1552 -1567 -1583 -1599 

Financiamiento Corto 
Plazo 

-14114 -14300 -15015 -15765 -16554 -17381 -18250 -19163 -20121 -21127 -22184 -23293 -24457 -25680 -26964 -28313 

Amortización -13000 -13650 -14333 -15049 -15802 -16592 -17421 -18292 -19207 -20167 -21176 -22234 -23346 -24513 -25739 -27026 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1114 -650 -682 -716 -752 -790 -829 -871 -914 -960 -1008 -1058 -1111 -1167 -1225 -1286 

SALDO NETO DE 
CAJA 

35902 36791 37168 37526 37862 38177 38467 38731 38968 39175 39349 39490 39594 39659 39682 39661 

SALDO ACUMULADO 38045 74837 112005 149531 187393 225570 264037 302768 341736 380910 420259 459749 499343 539002 578684 618345 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 

     En esta tabla N° 20 se puede observar el flujo de caja proyectado en 15 años pero sin beneficios sociales, ya que 

siguen siendo de cierta forma informales porque evaden impuesto debido a que no tienen cultura tributaria adecuada, 

sobre todos de los beneficios que trae consigo tributar correctamente como acceso a seguros de salud, facilidad a crédito, 

entre otros. 
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Tabla 21: Flujo de caja medio proyectado en 15 años detallando ingresos, egresos y financiamiento sin  beneficios sociales. 

 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 

 INGRESOS  127300 129906 132586 135346 138187 141112 144126 147231 150432 153733 157136 160647 164271 168011 171872 175861 

VENTAS 98500 99978 101477 102999 104544 106112 107704 109320 110960 112624 114313 116028 117768 119535 121328 123148 

Capital de trabajo 21000 22050 23153 24310 25526 26802 28142 29549 31027 32578 34207 35917 37713 39599 41579 43657 

Préstamo de alquiler 7800 7878 7957 8036 8117 8198 8280 8363 8446 8531 8616 8702 8789 8877 8966 9056 

EGRESOS -51024 -52152 -53333 -54570 -55866 -57224 -58646 -60136 -61697 -63333 -65047 -66843 -68726 -70700 -72768 -74937 
Compra de bienes 
(MERCADERIA) -21000 -22050 -23153 -24310 -25526 -26802 -28142 -29549 -31027 -32578 -34207 -35917 -37713 -39599 -41579 -43657 

Gastos de personal -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 

Alquiler -7800 -7878 -7957 -8036 -8117 -8198 -8280 -8363 -8446 -8531 -8616 -8702 -8789 -8877 -8966 -9056 

Sunat -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 
Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. CGT) -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 

SALDO 76276 77754 79253 80775 82320 83888 85480 87096 88736 90400 92089 93804 95544 97311 99104 100924 

FINANCIAMIENTO -32158 -32527 -32516 -33564 -34869 -36278 -37762 -39318 -40950 -42659 -44451 -46329 -48297 -50361 -52524 -54791 
Financiamiento 
Largo Plazo -9334 -9428 -8262 -8096 -8129 -8200 -8280 -8363 -8446 -8531 -8616 -8702 -8789 -8877 -8966 -9056 

Amortización -7800 -7878 -7957 -8036 -8117 -8198 -8280 -8363 -8446 -8531 -8616 -8702 -8789 -8877 -8966 -9056 
Intereses y comisiones 
de la deuda -1534 -1550 -305 -60 -12 -2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Financiamiento Corto 
Plazo -22823 -23100 -24255 -25467 -26741 -28078 -29482 -30956 -32503 -34129 -35835 -37627 -39508 -41484 -43558 -45736 

Amortización -21000 -22050 -23153 -24310 -25526 -26802 -28142 -29549 -31027 -32578 -34207 -35917 -37713 -39599 -41579 -43657 
Intereses y comisiones 
de la deuda -1823 -1050 -1102 -1157 -1215 -1276 -1340 -1407 -1477 -1551 -1628 -1710 -1795 -1885 -1979 -2078 

SALDO NETO DE 
CAJA 44118 45226 46737 47212 47451 47611 47718 47777 47786 47741 47638 47475 47247 46950 46580 46133 

SALDO ACUMULADO 45322 90548 137285 184497 231948 279559 327277 375054 422840 470581 518219 565694 612941 659891 706471 752604 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%.  

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Tabla 22: Flujo de caja alto proyectado en 15 años detallando ingresos, egresos y financiamiento sin beneficios sociales. 

 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 

 INGRESOS  127300 129906 132586 135346 138187 141112 144126 147231 150432 153733 157136 160647 164271 168011 171872 175861 

VENTAS 98500 99978 101477 102999 104544 106112 107704 109320 110960 112624 114313 116028 117768 119535 121328 123148 

Capital de trabajo 21000 22050 23153 24310 25526 26802 28142 29549 31027 32578 34207 35917 37713 39599 41579 43657 
Préstamo de 
alquiler 7800 7878 7957 8036 8117 8198 8280 8363 8446 8531 8616 8702 8789 8877 8966 9056 

EGRESOS -51024 -52152 -53333 -54570 -55866 -57224 -58646 -60136 -61697 -63333 -65047 -66843 -68726 -70700 -72768 -74937 
Compra de bienes 
(MERCADERIA) -21000 -22050 -23153 -24310 -25526 -26802 -28142 -29549 -31027 -32578 -34207 -35917 -37713 -39599 -41579 -43657 
Gastos de 
personal -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 

Alquiler -7800 -7878 -7957 -8036 -8117 -8198 -8280 -8363 -8446 -8531 -8616 -8702 -8789 -8877 -8966 -9056 

Sunat -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 -240 
Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. 
CGT) -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 

SALDO 76276 77754 79253 80775 82320 83888 85480 87096 88736 90400 92089 93804 95544 97311 99104 100924 

FINANCIAMIENTO -32158 -32527 -32516 -33564 -34869 -36278 -37762 -39318 -40950 -42659 -44451 -46329 -48297 -50361 -52524 -54791 
Financiamiento 
Largo Plazo -9334 -9428 -8262 -8096 -8129 -8200 -8280 -8363 -8446 -8531 -8616 -8702 -8789 -8877 -8966 -9056 

Amortización -7800 -7878 -7957 -8036 -8117 -8198 -8280 -8363 -8446 -8531 -8616 -8702 -8789 -8877 -8966 -9056 
Intereses y 
comisiones de la 
deuda -1534 -1550 -305 -60 -12 -2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Financiamiento 
Corto Plazo -22823 -23100 -24255 -25467 -26741 -28078 -29482 -30956 -32503 -34129 -35835 -37627 -39508 -41484 -43558 -45736 

Amortización -21000 -22050 -23153 -24310 -25526 -26802 -28142 -29549 -31027 -32578 -34207 -35917 -37713 -39599 -41579 -43657 
Intereses y 
comisiones de la 
deuda -1823 -1050 -1102 -1157 -1215 -1276 -1340 -1407 -1477 -1551 -1628 -1710 -1795 -1885 -1979 -2078 

SALDO NETO DE 
CAJA 44118 45226 46737 47212 47451 47611 47718 47777 47786 47741 47638 47475 47247 46950 46580 46133 

SALDO 
ACUMULADO 45322 90548 137285 184497 231948 279559 327277 375054 422840 470581 518219 565694 612941 659891 706471 752604 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Tabla 23: Flujo de caja mínimo proyectado en 15 años detallando ingresos, egresos y financiamiento con beneficios sociales. 

 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 

INGRESOS 93000 87745 89539 91384 93281 95233 97243 99311 101441 103635 105895 108225 110626 113103 115657 118293 

VENTAS 73000 74095 75206 76335 77480 78642 79821 81019 82234 83467 84719 85990 87280 88589 89918 91267 

Capital de trabajo 13000 13650 14333 15049 15802 16592 17421 18292 19207 20167 21176 22234 23346 24513 25739 27026 

Préstamo de alquiler 7000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

EGRESOS -41024 -43084 -43767 -44483 -45236 -46026 -46855 -47726 -48641 -49601 -50610 -51668 -52780 -53947 -55173 -56460 

Compra de 
bienes(MERCADERIA) 

-13000 -13650 -14333 -15049 -15802 -16592 -17421 -18292 -19207 -20167 -21176 -22234 -23346 -24513 -25739 -27026 

Gastos de personal -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 

Pago por Privatización 
Alquiler-venta 

-7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 -7000 

Sunat (Tributo NRUS, 
2 Catg.), S/50 MES 

-240 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 -600 

Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. CGT) 

-12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 

Beneficios Sociales: (CTS, SIS, 
VIATICOS, OTROS) 

-1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 -1050 

SALDO 51976 44661 45772 46901 48046 49208 50387 51585 52800 54033 55285 56556 57846 59155 60484 61833 

FINANCIAMIENTO -22491 -14300 -15015 -15765 -16554 -17381 -18250 -19163 -20121 -21127 -22184 -23293 -24457 -25680 -26964 -28313 

Financiamiento 
Largo Plazo 

-8377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Amortización -7000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Financiamiento Corto 
Plazo 

-14114 -14300 -15015 -15765 -16554 -17381 -18250 -19163 -20121 -21127 -22184 -23293 -24457 -25680 -26964 -28313 

Amortización -13000 -13650 -14333 -15049 -15802 -16592 -17421 -18292 -19207 -20167 -21176 -22234 -23346 -24513 -25739 -27026 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1114 -650 -682 -716 -752 -790 -829 -871 -914 -960 -1008 -1058 -1111 -1167 -1225 -1286 

SALDO NETO DE 
CAJA 

29485 30361 30758 31135 31492 31826 32137 32422 32679 32906 33102 33264 33389 33475 33520 33520 

SALDO ACUMULADO 29485 59846 90604 121739 153231 185057 217194 249616 282295 315201 348303 381566 414955 448430 481950 515470 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Tabla 24: Flujo de caja medio proyectado en 15 años detallando ingresos, egresos y financiamiento con beneficios sociales.  

 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 

INGRESOS 127300 122028 124630 127309 130070 132914 135846 138869 141986 145202 148520 151945 155481 159134 162907 166805 

VENTAS 98500 99978 101477 102999 104544 106112 107704 109320 110960 112624 114313 116028 117768 119535 121328 123148 

Capital de trabajo 21000 22050 23153 24310 25526 26802 28142 29549 31027 32578 34207 35917 37713 39599 41579 43657 

Préstamo de alquiler 7800 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

EGRESOS -51024 -50634 -51737 -52894 -54110 -55386 -56726 -58133 -59611 -61162 -62791 -56701 -58497 -60383 -62363 -64441 

Compra de 
bienes(MERCADERIA) 

-21000 -22050 -23153 -24310 -25526 -26802 -28142 -29549 -31027 -32578 -34207 -35917 -37713 -39599 -41579 -43657 

Gastos de personal -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 -9600 

Pago por Privatización 
Alquiler-venta 

-7800 -7800 -7800 -7800 -7800 -7800 -7800 -7800 -7800 -7800 -7800 0 0 0 0 0 

Sunat (Tributo NRUS, 
3 Catg.) S/.200 MES 

-240 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 

Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. CGT) 

-12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 

Beneficios Sociales: (CTS, SIS, 
VIATICOS, OTROS) 

-1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 -1200 

SALDO 76276 71394 72893 74415 75960 77528 79120 80736 82376 84040 85729 95244 96984 98751 100544 102364 

SALDO ACUMULADO 87574                

FINANCIAMIENTO -32158 -23100 -24255 -25467 -26741 -28078 -29482 -30956 -32503 -34129 -35835 -37627 -39508 -41484 -43558 -45736 

Financiamiento Largo 
Plazo 

-9334 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Amortización -7800 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1534 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Financiamiento Corto 
Plazo 

-22823 -23100 -24255 -25467 -26741 -28078 -29482 -30956 -32503 -34129 -35835 -37627 -39508 -41484 -43558 -45736 

Amortización -21000 -22050 -23153 -24310 -25526 -26802 -28142 -29549 -31027 -32578 -34207 -35917 -37713 -39599 -41579 -43657 

Intereses y comisiones 
de la deuda 

-1823 -1050 -1102 -1157 -1215 -1276 -1340 -1407 -1477 -1551 -1628 -1710 -1795 -1885 -1979 -2078 

SALDO NETO DE 
CAJA 

44118 48294 48639 48948 49220 49451 49639 49780 49872 49911 49894 57617 57476 57267 56986 56628 

SALDO ACUMULADO 45322 89440 137734 186373 235321 284540 333991 383630 433410 483282 533193 583088 640705 698181 755448 812435 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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Tabla 25: Flujo de caja alto proyectado en 15 años detallando ingresos, egresos y financiamiento con beneficios sociales. 

 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 

INGRESOS 145400 138200 139460 140783 142172 143631 145162 146770 148459 150232 152093 154048 156101 158256 160518 162894 

VENTAS 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 113000 

Capital de trabajo 24000 25200 26460 27783 29172 30631 32162 33770 35459 37232 39093 41048 43101 45256 47518 49894 

Préstamo de 
alquiler 

8400                

EGRESOS -57024 -55584 -56844 -58167 -59556 -61015 -62546 -64154 -65843 -67616 -69477 -63732 -65785 -67940 -70202 -72578 

Compra de bienes 
(MERCADERIA) 

-24000 -25200 -26460 -27783 -29172 -30631 -32162 -33770 -35459 -37232 -39093 -41048 -43101 -45256 -47518 -49894 

Gastos de 
personal 

-12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 -12000 

Pago por 
Privatización 
Alquiler-venta 

-8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -8400 -700 -700 -700 -700 -700 

Sunat (Tributo 
NRUS, 4 Catg.) 

S/.200 MES 
-240 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 

Otros gastos (luz, 
agua, seguridad. 

CGT) 
-12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 -12384 

Beneficios Sociales: (CTS, 
SIS, VIATICOS, OTROS) 

-1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 -1500 

SALDO 88376 82616 82616 82616 82616 82616 82616 82616 82616 82616 82616 90316 90316 90316 90316 90316 

SALDO 
ACUMULADO 

88376 170992 253608 336224 418840 501456 584072 666688 749304 831920 914536 1004852 1095168 1185484 1275800 1366116 

FINANCIAMIENTO -35491 -36552 -37974 -39462 -41021 -42654 -44364 -46155 -48032 -49998 -52058 -54217 -56479 -58850 -61335 -63940 

Financiamiento 
Largo Plazo 

-10052 -10153 -10254 -10357 -10460 -10565 -10671 -10777 -10885 -10994 -11104 -11215 -11327 -11440 -11555 -11670 

Amortización -8400 -8484 -8569 -8655 -8741 -8828 -8917 -9006 -9096 -9187 -9279 -9372 -9465 -9560 -9656 -9752 

Intereses y 
comisiones de la 

deuda 
-1652 -1669 -1685 -1702 -1719 -1737 -1754 -1771 -1789 -1807 -1825 -1843 -1862 -1880 -1899 -1918 

Financiamiento 
Corto Plazo 

-25439 -26400 -27719 -29105 -30561 -32089 -33693 -35378 -37147 -39004 -40954 -43002 -45152 -47410 -49780 -52269 

Amortización -24000 -25200 -26460 -27783 -29172 -30631 -32162 -33770 -35459 -37232 -39093 -41048 -43101 -45256 -47518 -49894 

Intereses y 
comisiones de la 

deuda 
-1439 -1200 -1259 -1322 -1389 -1458 -1531 -1607 -1688 -1772 -1861 -1954 -2052 -2154 -2262 -2375 

SALDO NETO DE 
CAJA 

52885 46064 44642 43154 41595 39962 38252 36461 34584 32618 30558 36099 33837 31466 28981 26376 

SALDO 
ACUMULADO 

59457 105520 150163 193316 234911 274873 313125 349586 384170 416788 447346 483445 517281 548747 577728 604104 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%. 

Fuente: Encuesta aplicada a los microempresarios del Mercado Modelo Plataforma Balta, Marzo 2016. 
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5.1.1.3. Rentabilidad del proyecto: 

 

5.1.1.4. Alternativa 1(mínimo) 

Para analizar la viabilidad de este proyecto determinamos el VAN y la TIR. 

              Tabla 26: VAN del proyecto y la TIR. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración propia 

Como el VAN > 0, significa que el proyecto es rentable, por ende es viable la 

privatización del Mercado Municipal Plataforma Balta. 

La rentabilidad obtenida es de 88%, es mayor a la tasa de descuento entonces 

el proyecto es rentable. 

Con el beneficio/costo también resulta viable ya que es mayor a 1, y los ingresos 

son mayores que los egresos. 

 

 

TASA DE 
DESCUENTO 

VAN CON 
PROY 

0% 742577 
1% 679305 
2% 622844 
3% 572344 
4% 527067 
5% 486381 

6% 449737 
7% 416659 
8% 386735 
9% 359604 

10% 334955 
11% 312512 

12% 292036 
13% 273318 
14% 256172 
15% 240435 

TIR 88% 

ALTERNATIVA 1 

Beneficio/Costo = 
Ingresos 

Actualizados 
= 2,0893698 

  
Egresos 

Actualizados 
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5.1.1.5.   Alternativa 2 (medio)                              

Tabla 27: VAN del proyecto y la TIR. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 Fuente: elaboración propia 

Como el VAN > 0, significa que el proyecto es rentable, por ende es viable la 

privatización del Mercado Municipal Plataforma Balta. 

La rentabilidad obtenida es de 96%, es mayor a la tasa de descuento entonces 

el proyecto es rentable. 

Con el beneficio/costo también resulta viable ya que es mayor a 1, y los ingresos 

son mayores que los egresos. 

 

 

 

TASA DE DESCUENTO VAN CON PROY 

0% 1201802 

1% 1099065 

2% 1007464 

3% 925598 

4% 852261 

5% 786413 

6% 727154 

7% 673705 

8% 625390 

9% 581621 

10% 541884 

11% 505733 

12% 472775 

13% 442667 

14% 415109 

15% 389833 

TIR 96% 

ALTERNATIVA 2 

Beneficio/Costo 
= 

Ingresos 
Actualizados 

= 2,4776 

  
Egresos 

Actualizados 
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5.1.1.6. Alternativa 3 (alto)                              

Tabla 28: VAN del proyecto y la TIR. 

 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

     Como el VAN > 0, significa que el proyecto es rentable, por ende es viable 

la privatización del Mercado Municipal Plataforma Balta. 

     La rentabilidad obtenida es de 97%, es mayor a la tasa de descuento 

entonces el proyecto es rentable. 

     Con el beneficio/costo también resulta viable ya que es mayor a 1, y los 

ingresos son mayores que los egresos. 

 

 

 

 

TASA DE 
DESCUENTO 

VAN CON 
PROY 

0% 1407722 

1% 1287885 

2% 1181011 

3% 1085473 

4% 999866 

5% 922982 

6% 853775 

7% 791337 

8% 734882 

9% 683726 

10% 637272 

11% 594999 

12% 556450 

13% 521227 

14% 488977 

15% 459393 

TIR 97% 

ALTERNATIVA 3 

Beneficio/Costo = 
Ingresos 

Actualizados 
=  S/.        2,56  

  
Egresos 

Actualizados 
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     Según la figura N°53 las tres alternativas el proyecto resulta viable. Entonces 

se podrán acceder a diferentes beneficios sociales tanto para los trabajadores 

como para ellos ya que podrán contar con seguros de salud, podrán invertir en 

la educación de sus hijo 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

Figura 53: comparación del VAR con los gastos mínimos hasta los más altos. 

Fuente: Elaboración Propia 
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 En el siguiente cuadro se presenta en resumen los indicadores que se han 

tenido en cuenta para la propuesta 1, es decir que beneficios trae consigo la 

Privatización o Asociatividad. 

 

 

Tabla 29: Indicadores con proyecto y sin proyecto 

SIN PROYECTO CON PROYECTO 

INGRESOS INGRESOS 

VENTAS VENTAS 

Capital de trabajo Capital de trabajo 

Préstamo de alquiler local Préstamo de alquiler- Venta del local 

EGRESOS EGRESOS 

Compra de bienes(MERCADERIA) Compra de bienes(MERCADERIA) 

Gastos de personal Gastos de personal 

Alquiler Alquiler 

Sunat (Tributo NRUS, 1 Ctg. ) Sunat (Tributo NRUS, 2, 3Catg.) 

Otros gastos (luz, agua, seguridad. CGT) Otros gastos (luz, agua, seguridad. C) 

  
Beneficios Sociales ( CTS, SIS, VIATICOS, 

OTROS) 

FINANCIAMIENTO FINANCIAMIENTO 

Financiamiento Largo Plazo Financiamiento Largo Plazo 

Amortización Amortización 

Intereses y comisiones de la deuda Intereses y comisiones de la deuda 

Financiamiento Corto Plazo Financiamiento Corto Plazo 

Amortización Amortización 

Intereses y comisiones de la deuda Intereses y comisiones de la deuda 

Fuente: Elaboración propia 
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5.2. Estudio Social: 

 

5.2.1. Tomando en cuenta el IDH, en el cual se centra tres dimensiones:  

 

El Índice de Desarrollo Humano (IDH) en Chiclayo es de 0.6406, lo que significa 

que se encuentra en término Mediano Medio, los factores que inciden en este 

resultado es la baja tasa de escolaridad y el ingreso familiar percápita. 

 

5.2.1.1. Tener una vida larga y saludable: 

 

a) El Ministerio de Salud, debe invertir en medios audiovisuales como 

Radio, TV, revistas, periódicos, folletos, entre otros, donde se hable de 

los beneficios que trae consigo el contar con un Seguro de Salud. 

 

b) El Seguro Integral de Salud (SIS), como Organismo Público Ejecutor 

(OPE), Promover el acceso con equidad de la población no asegurada a 

prestaciones de salud de calidad, dándole prioridad a los grupos 

vulnerables y en situación de pobreza y extrema pobreza. 

 

c) La Municipalidad Provincial de Chiclayo debe poner en práctica 

proyectos integrales de mejoramiento del servicio de recolección y 

disposición final de basuras, de esa manera disminuir la incidencia de 

enfermedades. 

 

5.2.1.2. Capacidad de adquirir conocimientos, el cual se mide por los años de 

escolaridad. 

 

a) Inclusión financiara, para contar con un sistema financiero inclusivo el 

cual es esencial para la creación de empleo, ya que aún la mayoría de 

ciudadanos no se encuentran incluidos, para eso el Gobierno del Perú 

debe invertir en un curso de cultura financiera a los alumnos de nivel 
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secundarios  sobre servicios financieros y sus instrumentos ya que esto 

les puede ayudar para en un futuro crear su propia empresa. 

b) Incentivar para que la educación terciaria tenga mayor difusión por 

internet y de esa manera estar conectado con instituciones a nivel 

mundial con estudiantes de todo el mundo, donde se podrá compartir 

otras ideas, y sobre todo porque es una forma de avanzar y de mejorar 

nuestros conocimientos ya que a veces por tema de trabajo no se tiene 

tiempo para ir a estudiar, en tus ratos libres se puede acceder por internet 

a diferentes cursos. 

 

5.2.1.3. Capacidad de lograr un nivel de vida digno 

 

a) Que el estado peruano establezca leyes y normas para la adecuada 

negociación, un seguro de desempleo, el salario mínimo, la protección 

de los derechos de los trabajadores y la seguridad ocupacional. 

 

b) Los sistemas nacionales de estadísticas recopilen mejores datos sobre 

la distribución del trabajo remunerado y no remunerado, empleando más 

investigadores, utilizando muestras y cuestionarios adecuados. 

 

c) El Gobierno del Perú debe establecer políticas gubernamentales de 

apoyo para ayudar a los jóvenes emprendedores, puede abarcar 

ámbitos como los servicios de asesoramiento para el establecimiento de 

empresas e iniciativas y unos mejores instrumentos y canales de 

financiación. 

 

d) Fomentar el diálogo social entre los gobiernos, los trabajadores y las 

empresas para resolver importantes problemas económicos y sociales.  

 

5.2.2. Capacitaciones a los microempresarios: 
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La Municipalidad de Chiclayo-Subgerencia de Comercialización y formalización 

de mercados, el Gobierno Regional. 

a) Capacitación sobre Gestión empresarial 

b) Capacitación sobre las ventajas de formalización de empresas. 

c) Capacitación sobre Régimen tributario 

d) Capacitar a los Microempresarios para elevar la calidad de sus productos 

y/o servicios, incrementar sus ventas, disminuir sus costos y aumentar 

su productividad. 

e) Capacitación a los Microempresarios sobre las ventajas y desventajas a 

las que nos lleva la Privatizacion de Mercados. 

f) Capacitacin sobre seguros de Salud y de vida.  

 

5.2.3. Beneficios e impacto de la propuesta: 

 

5.2.3.1. Económico: 

 

a) Los microempresarios al recibir capacitaciones, y que el gobierno central 

invierta en curso de cultura financiera, mejorara la oferta laboral, por ende 

mejorara el consumo. 

 

b) Los microempresarios al capacitarse se darán cuenta de las ventajas que 

tiene ser una empresa formal, aparte de mejorar la contribución al 

impuesto a la renta, tendrían más oportunidades para acceder a servicios 

financieros. 

 

5.2.3.2. Social:  

 

a) El empleo es una de las principales vías para salir de la pobreza y que la 

economía generar oportunidades para la inversión, el emprendimiento, 

la creación de empleo y los medios de vida sostenibles, entonces las 
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Microempresas traen oferta laboral, y además tiene impacto en 

incremento del PBI. 

 

b) El trabajo mejora las condiciones de vida, ya que genera ingresos, esto 

atrae al consumo, además los microempresarios podrán invertir en el 

estudio de sus hijos, alimentación y salud, y además contribuye a reducir 

la pobreza.  

 

c) Toda aquella persona que en un futuro quiera poner su propio negocio, 

gracias a la ayuda del gobierno que brindara cursos de cultura financiera 

a los jóvenes estudiantes generara que ellos amplíen sus conocimientos 

y tengan conciencia social, además los microempresarios podrán tener 

acceso a créditos financieros.  

 

5.3. Propuesta 2: 

 

5.3.1. Descripción del proyecto. 

El proyecto consiste en la construcción de una edificación de material noble de 

concreto armado, de dos niveles, el cual se encuentra ubicado entre Av. Bolognesi 

y la Av. Miguel Grau, es el Ex molino de Piedra. 

Se propone este lugar debido que está desocupado y es un lugar céntrico, por 

donde pasan diferentes tipos de vehículos como combis, colectivos, etc. 

La presente propuesta se trabajó con costos extraídos del PIP: “CREACION DEL 

MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE SAN JUAN DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN 

DEL ORO-SANDIA-PUNO” 

5.3.2. Zona y población afectada:  

La población directamente afectada por esta situación problemática está ubicada en 

el distrito de Chiclayo y la población indirectamente afectada son todos los distritos 

de la ciudad de Chiclayo. 
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Macro localización del Proyecto de la Asociación Privada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FUENTE: Google 2016 

PERÚ DEPARTAMENTO DE LAMBAYEQUE 

PROVINCIA DE CHICLAYO 
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5.3.3. Participación de las entidades involucradas y de los beneficiarios  

5.3.3.1. Entidades involucradas  

 

a) Entidades financieras: son las que financiaran el proyecto. 

 

5.3.3.2. Beneficiarios del proyecto 

 

a) Población: La finalidad del presente propuesta es servir al vecino o al 

poblador en general, por lo principal tanto el beneficiario es la población 

de la ciudad de Chiclayo y público en general: son todos aquellos que 

acuden al Mercado Municipal Plataforma Balta, por lo que son los 

afectados directos por el problema, ya que se abastecen de dichos 

productos en condición actual de inseguridad y desorden. 

Micro localización del Proyecto de la Asociación Privada 

 

Fuente: Geomuchik v1.0, Gobierno Regional de Lambayeque. 
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Es población afectada quienes son los más interesados en que la ciudad 

de Chiclayo cuente con infraestructura adecuada para el comercio de los 

diferentes productos.  

 

b) Comerciantes minoristas: Los que actualmente tienen puestos en el 

Mercado Municipal Plataforma Balta. 

 

c) Comerciantes mayoristas: Aquellos que abastecen a los minoritas. 

GRUPOS 

INVOLUCRADOS 

PROBLEMAS 

PERCIBIDOS 
INTERESES 

RECURSOS, 

MANDATOS Y 

ESTRATEGIAS 

 

 

 

COMERCIANTES 

 

Espacio inadecuado, 

inseguridad, desorden 

y hacinamiento para 

comercializar sus 

productos. 

 

Disponer de un lugar 

adecuado para el 

comercio de 

productos en forma 

ordenada, que 

cuente con los 

servicios básicos, 

salubridad y 

seguridad. 

 Recursos Humanos 

y Económicos, 

Capacidad de 

organización y 

voluntad de cambio y 

adaptación. 

 

 Aportar dinero para 

la ejecución del 

proyecto. 

 

 

POBLACIÓN 

 

 Desorden 

 Inseguridad 

 Insalubridad 

 Transporte 

Público caótico. 

 

Atención adecuada 

en el expendio de 

productos de primera 

necesidad, en forma 

segura, ordenada, 

higiénica y con 

accesibilidad a un 

transporte público 

adecuado. 

 

Recursos humanos. 
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ENTIDAD 

FINANCIERA 

 

Limitado 
financiamiento hacia 
los Microempresarios. 
  

 

 Intereses por el 

financiamiento. 

 Posteriormente 

Intereses por 

otorgar créditos. 

 

Aportar con el 

financiamiento para la 

ejecución del 

proyecto. 

Fuente: Elaboración propia 

5.3.4. Análisis de Riesgos según INDECI: 

5.3.4.1. Identificación de Peligros 

     Instituto Nacional de Defensa Civil (2007), Los efectos de las 

inundaciones son múltiples; en la Ciudad de Chiclayo se ha calificado 

Inundaciones Crítica, debido a su topografía, la ciudad de Chiclayo presenta 

la formación de varias zonas inundables con nula posibilidad de drenaje 

natural. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 54: Mapa de peligros  

Fuente: INDECI, 2007 
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1. Existen antecedentes 

de peligros en la zona en 

la cual se pretende 

ejecutar el proyecto? 
SI NO 

COMENTARI

OS 

2. ¿Existen estudios 

que pronostican la 

probable ocurrencia 

de peligros en la zona 

bajo análisis? ¿Qué 

tipo de peligros? SI NO COMENTARIOS 

INUNDACIONES  X   

En épocas del 

fenómeno del 

niño 

INUNDACIONES X  

Proyecciones de 

ocurrencia del 

fenómeno del niño 

LLUVIAS INTENSAS X   LLUVIAS INTENSAS   Fenómeno del niño 

HELADAS   X   HELADAS  X  

FRIAJE/NEVADA   X   FRIAJE/NEVADA  X  

SISMOS X   

Intensidad 

leve 
SISMOS  X  

SEQUIAS   X   SEQUIAS X   

HUAYCOS   X   HUAYCOS  X  

DERRUMBES/DESLIZAM

IENTOS   X   

DERRUMBES/DESLIZ

AMIENTOS 
 X  

TSUNAMI   X   TSUNAMI  X  

INCENDIOS URBANOS   X   

INCENDIOS 

URBANOS 
 X  

DERRAMES TOXICOS   X   

DERRAMES 

TOXICOS 
 X  

OTROS   X   OTROS  X  

3. ¿Existe la probabilidad de ocurrencia de algunos de los peligros 

señalados en las preguntas anteriores durante la vida útil del proyecto? X     

4. ¿la información existente sobre la ocurrencia de peligros naturales en 

la zona, es suficiente para tomar decisiones para la formulación y 

evaluación de proyectos? X     

Fuente: INDECI, 2007 

6. Problema:  

“Inadecuadas condiciones de comercialización en el Mercado Municipal 

Plataforma Balta de la ciudad de Chiclayo”. 
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7. Objetivo Central: 

“Adecuadas condiciones de comercialización en el Mercado Municipal 

Plataforma Balta de la ciudad de Chiclayo”. 

 

8. Formulación: 

8.1. Horizonte de evaluación: El proyecto en sus alternativas planteadas tendrá 

una vida útil u horizonte de evaluación del proyecto de 10 años, el criterio de 

vida útil del activo fijo más importante; la construcción de mercado de abastos. 

La ejecución del proyecto se estima para 5 semestres. 

8.2. Demanda: se enmarca desde la misma necesidad que tiene la población por 

generar niveles de satisfacción y de mejoramiento de su calidad de vida. 

 

Tabla 30: Población de la provincia de Chiclayo 

CHICLAYO 260948 

CAYALTI 16557 

LA VICTORIA 77699 

PATAPO 20876 

POMALCA 23092 

PUCALA 9272 

TUMAN 28120 

CHONGOYAPE 17540 

CIUDAD ETEN 10673 

JOSE L. ORTIZ 161717 

LAGUNAS 9351 

MONSEFU 30123 

NUEVA ARICA 2420 

OYOTUN 9954 

PICSI 8942 

PIMENTEL 32346 

PTO ETEN 2238 

REQUE 12013 

SANTA ROSA 10965 

ZAÑA 12013 

Fuente: INEI, 2007 

 



123 
 

8.3. Proyección de la población demandante:                               

Tabla 31: Demanda proyectada 

AÑOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 

Demanda 
Proyectada  

850,159 861,211 872,406 883,748 895,236 906,875 918,664 930,607 942,704 954,960 967,374 

Nota: Tasa Crecimiento poblacional Chiclayo 1.3%. 

        Fuente: Elaboración propia 

 

8.4. Análisis de la Oferta: 

La oferta en este caso son los ingresos (ventas) de los 345 microempresarios. 

8.4.1. Oferta Proyectada:  

 

Año 
Oferta 

proyectada  

2016 31,281,840 

2017 31,747,820 

2018 32,220,470 

2019 32,700,480 

2020 33,187,620 

2021 33,682,005 

2022 34,183,865 

2023 34,693,430 

2024 35,210,470 

2025 35,735,100 

2026 36,267,665 

Nota: Tasa Crecimiento PBI comercial Lambayeque 1.5%. 

Fuente: Elaboración propia 
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8.5. Balance Oferta-Demanda: 

 

Tabla 32: Balance Oferta - Demanda 

Año 
Demanda 

Proyectada  
Oferta proyectada  

Demanda 
insatisfecha 

2,016 850,159 31,281,840 -30,431,681 

2,017 861,211 31,747,820 -30,886,609 

2,018 872,406 32,220,470 -31,348,064 

2,019 883,748 32,700,480 -31,816,732 

2,020 895,236 33,187,620 -32,292,384 

2,021 906,875 33,682,005 -32,775,130 

2,022 918,664 34,183,865 -33,265,201 

2,023 930,607 34,693,430 -33,762,823 

2,024 942,704 35,210,470 -34,267,766 

2,025 954,960 35,735,100 -34,780,140 

2,026 967,374 36,267,665 -35,300,291 

Fuente: Cuadros anteriores 

Elaboración propia 

 

9. Distribución Arquitectónica: La infraestructura estará conformada por una 

edificación de 02 niveles, cuya dimensión es de aproximadamente 508.84 m2 el 

primer nivel destinado para tiendas comerciales, el segundo nivel está 

conformado por tiendas comerciales, el tercer piso está conformado por oficina 

de administración y/o similares, con servicios higiénicos, escalera electrónica. 

 

Muros y tabiques de albañilería, los muros serán de ladrillo. Puertas y ventanas, 

las puertas y ventanas de estructura metálica y madera. 

 

9.1. Implementación de mercado: Consiste en implementar la oficina de la 

administración del mercado con, muebles con escritorios de madera, estantes 

y sillas de madera, módulo de computadora, de tal manera pueda funcionar la 

administración del mercado con eficiencia. 
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9.2. Capacitación en uso de mercado: Los beneficiarios de las tiendas del 

mercado serán capacitados por un técnico especialista para el hacer el buen 

uso de la infraestructura del mercado, así como para la atención al usuario en 

la venta de diversos productos. 

 

10. Costos del proyecto:  

Costos de Inversión del Proyecto a precios privados y sociales. Los costos de 

inversión del proyecto planteado se presentan en resumen a precios privados 

así como aprecios sociales. 

Tabla 33: Costos de inversión del proyecto a Precios Privados 

Descripción 
Unidad de 

medida 
COSTOS 

PRIVADOS  

CONSTRUCCION DEL MERCADO Global 4,125,000 

IMPLEMENTACION DEL MERCADO Global 53,000 

CAPACITACION Global 15,000 

IMPACTO AMBIENTAL Global 6,000 

COSTOS DIRECTOS Global 4,199,000 

GASTOS GENERALES 13% Global 545,870 

GASTOS DE SUPERVICION Global 209,950 

GASTOS DE EXPEDIENTE TECNICO 3% Global 125,970 

GASTOS DE LIQUIDACION 1% Global 41,990 

GASTOS DE INPREVISTOS 1% Global 41,990 

TOTAL DEL INVERSIÓN 5,164,770 

Fuente: PIP: “CREACION DEL MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE SAN 

JUAN DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN DEL ORO-SANDIA-PUNO” 
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Tabla 34: Costos De Inversión A Precios Sociales Del Proyecto 

DESCRIPCIÓN 
COSTO 

PRIVADO 
FACTOR DE 

CORRECION COSTO SOCIAL 

MANO DE OBRA S/. 1,469,650  S/. 650,006 

MANO DE OBRA CALIFICADA S/. 437,895 0.91 S/. 398,484 

MANO DE OBRA NO CALIFICADA S/. 1,031,755 0.63 S/. 650,006 

MATERIALES  S/. 2,582,385 0.85 S/. 2,195,027 
EQUIPO, HERRAMIENTA Y 
MAQUINARIA S/. 146,965 0.85 S/. 124,920 

COSTOS DIRECTOS  S/. 4,199,000  S/. 3,368,438 

GASTOS GENERALES 13% S/. 545,870 0.85 S/. 463,990 

GASTOS DE SUPERVISION 5% S/. 209,950 0.91 S/. 191,055 

GASTOS DE EXPEDIENTE TECNICO 3% S/. 125,970 0.91 S/. 114,633 

GASTOS DE LIQUIDACION 1% S/. 41,990 0.91 S/. 38,211 

GASTOS DE INPREVISTOS 1% S/. 41,990 0.85 S/. 35,692 

TOTAL DEL PRESUPUESTO S/. 5,164,770   S/. 4,212,017 

Fuente: PIP: “CREACION DEL MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE SAN JUAN 

DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN DEL ORO-SANDIA-PUNO” 

 

10.1. Costos de Operación y Mantenimiento 

Los Costos de Operación en una Situación con Proyecto consisten en actividades de 

mantenimiento del local, equipos, y otros servicios; la inspección y reparación periódica 

de la Infraestructura y equipamiento aun cuando no muestre signos de deterioro. De 

este modo se intenta conseguir que mantenga constante su operatividad durante su 

vida útil. 

Tabla 35: Costos de Operación y Mantenimiento 

DESCRIPCIÓN 
PRECIO PRIVADO 

ANUAL 
PRECIO SOCIAL 

ANUAL 

OPERACIÓN 15540 12993 

MANTENIMIENTO 1200 1020 

TOTAL PRESUPUESTO 16740 14013 

Fuente: PIP: “CREACION DEL MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE 

SAN JUAN DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN DEL ORO-SANDIA-PUNO” 
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10.2. Cronograma de ejecución del proyecto: 

 

Tabla 36: Cronograma de avance físico del proyecto 

Descripción 
Unidad 
medida 

AÑO 2017 AÑO 2018 AÑO 2019 

Sem I Sem II Sem I Sem II Sem I 

Construcción del mercado %  25% 25% 25% 25% 

Implementación del mercado %    50% 50% 

Capacitación %     100% 

Impacto ambiental %  25% 25% 25% 25% 

Gastos generales 13% %  25% 25% 25% 25% 

Gastos de supervisión 5% %  25% 25% 25% 25% 

Expediente técnico % 100%     

Gastos de liquidación 1% %     100% 

Gastos imprevistos %   10% 30% 30% 30% 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 37: Cronograma de avance financiero del proyecto 

Descripción 
Unidad 
medida 

AÑO 2017 AÑO 2018 AÑO 2019 Total por 
componente Sem I Sem II Sem I Sem II Sem I 

Construcción del 
mercado S/.  1,031,250 1,031,250 1,031,250 1,031,250 4,125,000 
Implementación del 
mercado S/.    26,500 26,500 53,000 

Capacitación S/.     15,000 15,000 
Impacto ambiental S/.  1,500 1,500 1,500 1,500 6,000 

Gastos generales 13% S/.  136,467.50 136,467.50 136,467.50 136,467.50 545,870 
Gastos de supervisión 5% S/.  52,487.50 52,487.50 52,487.50 52,487.50 209,950 
Expediente técnico S/. 125,970     125,970 
Gastos de liquidación 1% S/.     41,990 41,990 

Gastos imprevistos S/.  4,199 12,597 12,597 12,597 41,990 

TOTAL POR PERIODO   125,970 1,225,904 1,234,302 1,260,802 1,317,792 5,164,770 

Fuente: PIP: “CREACION DEL MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE SAN JUAN 

DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN DEL ORO-SANDIA-PUNO” 

Elaboración propia 
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11. Beneficios en la Situación “Con proyecto” 

     Cubrir eficientemente la demanda a nivel comercial de 91, 338 habitantes del 

área de referencia del proyecto, así mismo la demanda proyectada en el horizonte 

de evaluación. 

     Mejorará de la calidad de vida de la población chiclayana tanto del distrito como 

los habitantes de las zonas aledañas. 

     Contar con una infraestructura moderna que cumpla y se mantenga 

operativamente en adecuadas condiciones de salubridad respecto a cada uno de 

los productos que se ofertan y seguridad. 

12. Evaluación económica a precios de mercado: 

Tabla 38: Evaluación Costo Efectividad a Costos Privados 

Periodo Inversión 

Operación y 
mantenimiento 

con proyecto 

Total de 
costos con 
proyectos 

Costos 
operación y 

mantenimiento 
sin proyecto 

Costo 
incremental 

2,016 1,351,874  1,351,874 0 1,351,874 

2,017 2,495,104  2,495,104 0 2,495,104 

2,018 1,317,792  1,317,792 0 1,317,792 

2,019  16,740 16,740 0 16,740 

2,020  16,740 16,740 0 16,740 

2,021  16,740 16,740 0 16,740 

2,022  16,740 16,740 0 16,740 

2,023  16,740 16,740 0 16,740 

2,024  16,740 16,740 0 16,740 

2,025  16,740 16,740 0 16,740 

2,026  16,740 16,740 0 16,740 

2,027  16,740 16,740 0 16,740 

2,028   16,740 16,740 0 16,740 

Fuente: PIP: “CREACION DEL MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE 

SAN JUAN DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN DEL ORO-SANDIA-PUNO” 
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Tabla 39: Evaluación económica 

Inversión a precios de 
mercado 5,164,770.00 

VAN 4,705,583.51 

CE 51.52 

POBLACION BENEFICIARIA 91,338 

TPD 12% 
Nota: Tasa privada de descuento 

Fuente: Cuadros anteriores 

Se ha evaluado el índice del costo de efectividad a precios de mercado para el proyecto 

obteniéndose un Valor Actual de los Costos total (VAN) equivalente de S/. 4, 

705,583.51 a precios privados con un promedio de 91,338 como población 

beneficiada, obteniéndose un Índice de Costo Efectividad (ICE) de S/. 51.52 nuevos 

soles que es el costo por cada beneficiario. 

Tabla 40: Evaluación Costo Efectividad a Costos Sociales  

Periodo Inversión 

Operación y 
mantenimiento 

con proyecto 

Total de 
costos con 
proyectos 

Costos 
operación y 

mantenimiento 
sin proyecto 

Costo 
incremental 

2,016.00 1,110,430.08  1,110,430.08 0.00 1,110,430.08 

2,017.00 2,027,092.51  2,027,092.51 0.00 2,027,092.51 

2,018.00 1,074,494.11  1,074,494.11 0.00 1,074,494.11 

2,019.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,020.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,021.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,022.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,023.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,024.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,025.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,026.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,027.00  14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

2,028.00   14,013.00 14,013.00 0.00 14,013.00 

Fuente: PIP: “CREACION DEL MERCADO DE ABASTOS EN LA LOCALIDAD DE 

SAN JUAN DEL ORO, DISTRITO DE SAN JUAN DEL ORO-SANDIA- 
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Tabla 41: Evaluación económica 

Inversión a precios de 
mercado 4,212,016.70 

VAN 3,912,413.29 

CE 42.83 

POBLACION BENEFICIARIA 91,338 

TSD 10% 
Nota: Tasa privada de descuento 

Fuente: Cuadros anteriores 

Se ha evaluado el índice del costo de efectividad a precios de mercado para el 

proyecto obteniéndose un Valor Actual de los Costos total (VAN) equivalente de S/. 

3, 912,413.29 a precios sociales con un promedio de 91,338 como población 

beneficiada, obteniéndose un Índice de Costo Efectividad (ICE) de S/. 42.83 nuevos 

soles que es el costo por cada beneficiario. 

13. Sostenibilidad del proyecto: 

 

13.1. Viabilidad Técnica. 

Para el proceso constructivo se ha tomado en cuenta las normas del reglamento 

nacional de edificaciones, con lo cual se garantiza la viabilidad técnica del proyecto. 

13.2. Viabilidad Ambiental. 

No se generaran considerables impactos sobre el medio ambiente, y se ha previsto 

en el presupuesto, recursos para su respectiva mitigación. 

13.3. Viabilidad Sociocultural 

El proyecto no contraviene con ninguna expresión cultural y / o social del ámbito en 

el que se levantaran las edificaciones ni del ámbito de la ciudad de Chiclayo. 
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14. Evaluación de Impacto Ambiental 

Evaluación de Impacto Ambiental del proyecto (EIA) es importante porque es un 

instrumento que permite evaluar las posibles consecuencias adversas que las 

actividades propuestas puedan incidir sobre el medio ambiente y la calidad de vida 

de los pobladores, a fin de adoptar decisiones para minimizar los impactos 

negativos o maximizar los impactos positivos. 

La propuesta de acciones que ejecutará el proyecto incluye las siguientes 

consideraciones o supuestos: 

 Se trabajará en el área aledaña al centro de la ciudad y no interferirá al normal 

desarrollo de sus actividades de la población en general, excepto el tránsito de 

vehículos, para ello se prevé acondicionar una vía alterna para el paso de los 

vehículos. 

 Con la construcción del presente mercado se recuperará un terreno que no se 

usa para ningún tipo de actividad. 

 Por la naturaleza del proyecto y la propuesta técnica, no se ha identificado 

impactos ambientales negativos del proyecto. 
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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6.1. Conclusiones 

 

a. En la encuesta aplicada a los microempresarios se identificó que la mayoría 

de los microempresarios están de acuerdo con la propuesta de ser parte de 

un Mercado Asociativo Privado, ya que representan un 72%, quedando lejos 

del 28% que son los microempresarios que no están de acuerdo en formar 

parte de dicha propuesta.  

 

b. Al analizar la situación económica y social de los comerciantes del Mercado 

Modelo- Plataforma Balta, permitió obtener los siguientes resultados:  

 

Los microempresarios han permanecido entre 11 y 20 años o más en el 

mercado local, además para muchos de los comerciantes tener su negocio 

es un asunto de subsistencia, siendo el 52% de los microempresarios 

encuestados “convivientes con hijos”, entonces los Microempresarios 

tienen que sustentar gastos familiares, ya sea en educación, alimentos, 

vivienda, entre otros. 

 

Teniendo  en cuenta la figura N° 09, los microempresarios encuestados no 

cuentan con seguro de Salud, cuando los microempresarios o sus familiares 

se enferman solo recurren a diferentes clínicas particulares, el 31% de los 

comerciantes recurren a Clínicas particulares, en segundo lugar con un 21%, 

acuden a Postas Médicas, el 15% se dirigen Postas Médicas, por lo que se 

puede deducir que los microempresarios acuden a los diferentes Centros de 

salud de acuerdo al lugar donde se encuentren, es decir al más cercano. 

 

Del total de microempresarios encuestados el 50% de ellos se dedican a 

vender variedades de Calzado (C-Dama, C-Caballero, C-Niños, Zapatillas) 

como se observa en la figura N° 10, el 7% representa a los comerciantes 

que venden Útiles escolares, además el 5% de los microempresarios se 
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dedican a vender ropa, y el 10% se dedican a vender diversos servicios 

como locutorio, peluquería, música/DVDs entre otros. 

 

El 64% de los encuestados dedican entre 10 a 12 horas al día a su negocio. 

 

EL 55% representa a los comerciantes que son Empleadores, es decir que 

cuenta con empleados pagados, el 17% de los comerciantes encuestados 

son Autoempleados, por lo que podemos decir que la mayoría de los 

microempresarios cuentan con trabajadores pagados.  

 

El 33% de los microempresarios pagan por el espacio ocupado a los dueños 

o socios de dicho mercado, el 27% de los microempresarios pagan al año 

entre S/.7, 000-S/.7, 800 y el 7% paga entre S/.7, 800- S/.8, 400, pero cabe 

la posibilidad de que cada año suba el pago por el espacio ocupado, debido 

a que, dicho centro de abasto es muy comercial además a diferencia de 

otros mercados cercanos los comerciantes tienen la ventaja de quedarse los 

domingos hasta la hora que deseen, 

 

El 63% de los microempresarios venden entre 300 y 600 soles diarios,  el 

7% de los microempresarios tienen ventas diarias entre 600 y 9000 soles, el 

48% de los microempresarios en el peor de los casos es decir en un día 

malo se venden hasta S/.100 diarios pero existe un 25 % que venden hasta 

S/.300 diarios, esto no significa que vendan más que los que representan el 

48%, solo que la diferencia está en el tipo de producto o servicio que vendan, 

para mejor detalle se puede decir que cuando las ventas están bajas el 

máximo número de ventas al que llegan en un día es de 3 productos o 

atenciones, el 37% en sus mejores días de venta que este caso es el mes 

de Diciembre venden entre 3,000 y 4, 000 soles diarios, el 20% de los 

microempresarios venden entre 1,000 y 3,000 soles diarios, y por ultimo un 

15% de los microempresarios venden 4,000 soles a más diarios. 
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c. Para demostrar la viabilidad del Mercado Municipal Plataforma Balta desde 

el punto de vista legal y administrativo, se hizo uso de entrevistas en las 

cuales se concluyó que: 

 

Con respecto a la iniciativa legislativa “Ley que complementa la ley Nº 

26569, Ley de Privatización de los Mercados Públicos”, la cual según el 

Artículo 1, tienen como objeto establecer las condiciones necesarias para la 

ampliación de la ley Nº 26569, esta ley favorece a la idea de privatizar el 

Mercado Modelo Municipal, ya que se detalla que los mercados municipales 

pueden privatizarse, pero antes el lugar tiene que estar saneado física y 

legalmente, como ya se aprobó el nuevo proyecto, para iniciar la 

construcción del NUEVO MERCADO primero la Municipalidad necesitara 

hacer el saneamiento físico legal correspondiente, esto sería una ventaja 

para los comerciantes, ya que sería más posible y rentable  llegar a 

privatizarlo después de la Modernización del Mercado. 

 

d. Las instituciones financieras que estarían dispuestos en brindar su apoyo 

otorgando crédito a los comerciantes de La Plataforma Balta según la 

encuesta son: con 35% es el Crediscotiabank, seguido por el 31.7% que es 

el Scotiabank, luego Mi Banco con un 10% y el BCP 13..3%, estos serias las 

posibles entidades financieras ya que a la actualidad se ha visto que son las 

que decierta forma se han apoderado del mecado, ademas parece increible 

es que las cajas tengan menos mercado que lo Bancos a pesar de que ellos 

dan mas facilidades de credito sin pedir muchos requisitos. 

 

e. Al evaluar las condiciones económicas y sociales  de los comerciantes en la 

propuesta de la privatización del Mercado Modelo-Plataforma Balta, luego 

de haber hecho un análisis de rentabilidad se concluyó que:  
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El Índice de Desarrollo Humano (IDH) en Chiclayo es de 0.6406, lo que 

significa que se encuentra en término Mediano Medio, los factores que 

inciden en este resultado es la baja tasa de escolaridad y el ingreso familiar 

percápita. 

 

Como el VAN > 0, significa que el proyecto es viable, por ende es viable la 

privatización del Mercado Municipal Plataforma Balta, el TIR > i, entonces el 

proyecto es viable en las 3 alternativas planteadas con beneficios sociales. 

 

f. El monto de inversión del proyecto de la propuesta 2 asciende a S/. 5, 

164,770.00 a precios privados y S/. 4, 212,016.70 a precios sociales. Se ha 

identificado según la evaluación realizada los siguientes indicadores de 

rentabilidad a precios sociales: el valor actual de costos (VAN) es de S/. 3, 

912,413.30; Índice de Costo Efectividad (ICE) de S/. 42.83. 

 

Se beneficiaran 91, 338 que pertenecen a la provincia de Chiclayo y además 

los 345 microempresarios ya que contaran con una mejor infraestructura y 

sobre todo buen ambiente para que fluya de manera adecuada el 

intercambio comercial. 
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6.2. Recomendaciones 

 

a) Se recomienda al Estado Peruano, Entidades Financieras como BCP, 

Crediscotiabank, Interbank, entre otras, generar estrategias de educación, 

información y comunicación donde se dé a conocer diversos programas que 

se enfoquen en el fortalecimiento empresarial financiero y técnico, logrando 

el bienestar de todos los involucrad, esto además para contribuir en el 

desarrollo de nuestro país, ya que actualmente nos encontramos 

prácticamente invadidos por empresas transnacionales. 

 

b) El Estado peruano debe promover la ejecución de programas de 

capacitación empresarial para las Mypes, respaldadas por entidades 

financieras, para informar y educar al microempresario, en diferentes temas 

relacionados al ámbito empresarial como: la formalización, atención al 

cliente, abastecimiento y distribución, calidad, seguridad laboral, inclusión 

financiera, tipos de financiamiento que existen en el mercado formal), 

nuevas tendencias o ideas de negocio, de esa manera contribuir en el 

desarrollo de las micro y pequeñas empresas, y a que constituyen un papel 

importante en la economía local.  

 

 

c) Se recomienda a los Microempresarios de la Plataforma Balta, realizar un 

plan de organización de la asociación de comerciantes con el consejo 

municipal, ya que actualmente los comerciantes se ven acorralados por las 

diferentes opiniones que se transmiten a diario por las diferentes partes. 
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I. DATOS GENERALES DEL 

REPRESENTANTE LEGAL: 

 

1.1. Sexo  

1.2. Edad      ______ 

1.3. Estado civil  

1.4. Lugar de procedencia:  

               ______________________________ 

1.5.  ¿Por qué motivo llego a vivir al 

distrito de Chiclayo? 

a) Por trabajo. 

b) Por estudio 

c) Mejor calidad de vida 

d) Otros 

 

1.6. ¿Qué grado de instrucción tiene? 

a) Primaria  

b) Secundaria  

c) Superior No Universitaria 

d) Superior Universitaria 

e) Otros 

 

II. PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LAS 

MYPES (comerciantes) 

2.1. Hace Cuánto Tiempo se dedica al 

Sector y Rubro Empresarial 

 

2.2. ¿Por qué formaste tu propia 

empresa? 

a) Por obtener ganancias  

b) Por subsistencia 

III. INFORMACIÓN DE COMERCIO: 

 

 

 

 

 

 

 

3.1. ¿Cuáles son las principales 

mercancías o servicios que 

usted vende? 

a) Calzado         

b) Vestimenta (Ropa) 

c) Cuadernos  

d) Servicios - Peluquerías 

e) Servicios – Teléfonos 

(Locutorio) 

f) Lencería 

g) Música/ DVDs 

h) Otros: 

3.2. ¿Tiene acceso a un almacén 

para sus mercancías? (si la 

respuesta es SI, pasar a la 

siguiente pregunta) 

                 a) SI           b) NO  

3.3. ¿A cuántos metros de su puesto es 

que usted almacena sus mercancías?  

3.4. ¿Cuántas horas por día trabaja? 

 

3.5. Hace comercio en algún otro lugar? Si 

es si, pasar a la siguiente pregunta. 

a) SI              b) NO 

3.6. ¿Vende los mismos (as) servicios 

/mercancías en cada lugar? 

IV. DINAMICA DE EMPLEO  

4.1. En este  negocio Ud se describiría 

como 

a) Empleado  

b) Empleador o dueño 

c) Autoempleado 

Cuestionario aplicado a los comerciantes dueños o representantes legales de las Mypes 

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger información de los comerciantes de la Plataforma Balta para desarrollar 

el trabajo de investigación denominado “ESTUDIO DE LA VIABILIDAD ECONÓMICA Y SOCIAL PARA TRANSFORMAR EL 

MERCADO MUNICIPAL PLATAFORMA BALTA EN UN MERCADO ASOCIATIVO PRIVADO” 

La información que usted proporcionara solo será utilizada para fines académicos y de investigación por lo que se le agradece 

por su valiosa información y colaboración. 

 

M F 
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4.2. Usted diría que los compradores 

principales de sus mercancía(s) o 

servicio(s) son:  

a) Empresas  

b) Comerciantes Ambulantes  

c) Familia 

d) Amigos Personales  

e) Público en General  

f) Otros 

 

V. COSTOS DE NEGOCIO: 

 

5.1. ¿Usted paga por el espacio 

ocupado? Si es no pasar a la 

pregunta 5.3 

a) Sí – a la municipalidad  

b) Sí – al dueño de la tienda 

c) Sí -‐ Otros. 

 

5.2. ¿Cuánto paga? (Elegir una opción y 

especificar el monto  

a) Por Día 

b) Por Semana 

c) Por Mes  

d) Cada 6 meses 

e) Por Año 

f) Pago por Única Vez 

 

5.3. ¿Cuánto paga usted por servicios 

como seguridad? 

 

5.4. ¿Cuánto paga usted por servicios 

como electricidad? 

5.5. ¿Cuánto paga usted por servicios 

como agua? 

 

5.6. ¿Cuánto paga usted al Centro de 

Gestión Tributaria? 

 

5.7. ¿Cuánto gasta usted en compras 

relacionadas a este negocio, tal 

como inventario? (especificar el 

monto) 

VI. GANANCIA/ INGRESO: 

6.1. ¿Si usted es dueño, cuánto gana? 

Pasar a la pregunta 6.3. 

 

6.2. ¿Si usted es empleado, cuánto 

gana? 

 

 

6.3. ¿cuánto vende diario usted? 

 

6.4. Cuando las ventas son malas 

¿Cuánto vende? 

 

 

6.5. Cuando las ventas son buenas 

¿Cuánto vende? 

 

6.6. ¿Cuántas personas dependen de lo 

que usted gana? 

 

 

VII. FINANCIAMIENTO: 

 

7.1. Como financia su actividad 

productiva? Si la respuesta es “b” 

pasar a la siguiente pregunta 

a) Financiamiento propio 

b) Financiamiento de terceros 

 

7.2. ¿A qué entidades recurre para 

obtener financiamientos? 

a) Entidades Bancarias 

b) Entidades no Bancarias 

c) Prestamistas  
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7.3. En los últimos años ¿Cuántas veces 

solicito crédito? Si es que ha tenido 

el crédito pasar a la siguiente 

pregunte. 

a) Si     b) no  

7.4. ¿A qué entidad financiera? 

 

7.5. Le otorgaron el crédito solicitado? 

a) SI                                    b) NO 

 

7.6 . ¿Monto promedio otorgado? 

 

7.7 ¿A qué tiempo fue el crédito? 

a) Corto plazo  

b) Mediano plazo 

c) Largo plazo 

 

 

7.8 . ¿Los créditos otorgados fueron en los 

montos solicitados? 

a) SI                   b) NO 

 

7.7. En que fue invertido el crédito 

financiero que obtuvo. 

a) Capital de trabajo                                            

b) Mejoramiento y/o 

ampliación del local 

c) Activo fijos 

d) Otros 

especificar_____________ 

 

VIII. Rentabilidad  de las MYPES (de los 

comerciantes) 

8.1. ¿Cree que el financiamiento 

otorgado ha mejorado la 

rentabilidad de su empresa? 

 

8.2. ¿Cree Ud. que la rentabilidad de su 

empresa ha mejorado en los 2 

últimos años? Si la respuesta es SI, 

pasar a la siguiente pregunta. 

8.3. En un mes cuando todos los costos 

del negocio ya fueron pagados 

¿Con cuánto dinero se queda 

usted? 

 

8.4. ¿En que invierte ese dinero? 

a) Comprar más mercadería 

b) Vestimenta  

c) Educación  

d) Alimentos  

e) Deportes  

f) Otros 

 

IX. SALUD 

9.1. ¿Cuenta usted con algún tipo de 

seguro? 

a) De vida 

b) Salud 

c) Contra accidentes 

d) Otros: 

especificar_______________ 

 

9.2. ¿A dónde acude cuando se 

enferma usted o sus familiares? 

 

a) Clínica particular  

b) Centro de salud 

c) Posta Medica  

d) Otros 

 

¿Estaría dispuesto a formar parte de un 

Mercado Asociativo Privado? 
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ENTREVISTAS 

SUBGERENTE DE COMERCIALIZACION Y FORMALIZACION DE 

MERCADOS: 

BUENOS DÍAS SR. José Trauco Izquierdo 

Mi nombre es Briggitte Chapoñan Castillo, soy alumna de la Universidad Señor de Sipán, 

curso el 10 Ciclo, el motivo de mi visita es porque necesito de su colaboración para el 

desarrollo de un trabajo de investigación denominado “Estudio de la Viabilidad 

Económica y Social para transformar el Mercado Municipal Plataforma Balta en un 

Mercado Asociativo Privado” 

1. ¿Cuál es su principal preocupación por su localidad? 

 

2. ¿Qué opina del comercio en Chiclayo? 

 

3. ¿Los empresarios pagan un tributo al CGTCH? ¿Cada que tiempo se paga? 

 

4. ¿Para qué se usa el dinero recaudado por el CGTCH? 

 

5. Si los comerciantes le proponen Privatizar el Mercado Modelo Municipal 

¿Qué opinaría al respecto? ¿Estaría de acuerdo o en desacuerdo? ¿Por qué? 

 

6. ¿Cuáles serían las ventajas o desventajas de dicha propuesta? 

 

7. Que hay de cierto con los rumores de que dicho Mercado ya está vendido 

a extranjeros. 

 

8. Preferiría que unos extranjeros se apoderen de dicho lugar, en lugar de 

vendérselos a los que están posicionados actualmente, ya que eso es su 

herramienta de trabajo y supervivencia. 

 

9. No ha pensado que dicha propuesta beneficiaria a muchas personas como: 

los miembros del mercado, a la población que diariamente recurre a 

comprar, ya que si tienen algo propio se preocuparían más por el ambiente 

que les rodea. 


