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PRESENTACIÒN 

Cada año,  muchas personas armadas con una buena idea en una mano 

y el dinero necesario para invertir, se embarcan en la aventura de poner su 

propio negocio. Lamentablemente, no siempre el viaje los lleva a puerto seguro, 

pues, más del 75% de los negocios quiebran antes del primer año y sólo un 
10% continúan abiertos cinco años después.  

¿Será acaso que falló el talismán de la suerte y no se esparció suficiente ruda 

para atraer a don dinero? Lamentablemente, aquí la suerte no es el factor 

crucial que garantiza la marcha de un negocio. La mayoría de las veces, 
magníficas ideas fallan por falta de planeación (planeamiento). 

La concreción de una idea de negocios necesita planificarse a través de 

lo que se conoce como plan de negocios. Este no necesariamente tiene que 

ser  algo tedioso y complejo, muy por el contrario, si el negocio que se piensa 

poner es pequeño, entonces responde  a pocas preguntas que nos guían en el 

desarrollo de esta aventura: ¿Cuál es tu idea de negocios, ¿cuáles son los 

diferenciales competitivos de tu empresa respecto a sus competidores?, 

¿cuáles son las necesidades del mercado?, ¿cómo calcular tus costos y 
establecer tus precios?, ¿cómo cautivar a tus clientes potenciales? 

Justamente, Conti-Emprende, a través de esta Guía de Negocios, busca 

ayudarte que puedas concretar, con éxito, la idea de negocio que tienes en 

mente.  Aquí encontrarás pautas que te ayudarán a definir tu negocio, a 

analizar tu mercado, a establecer las características y rasgos distintivos de tu 

producto, a llegar a tu público meta, mediante el uso de estrategias de 
marketing adecuadas, y a manejar tus costos y llevar tus estados financieros. 
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TEMARIO 

 

CAPITULO I: PANORAMA GENERAL 

1.1 EL PLAN DE NEGOCIO 

1.2 Estructuras De Planes De Negocio 

CAPITULO II: DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 

2.1 RESUMEN EJECUTIVO 

-     Resumen del plan de negocio con principales indicadores 

2.2 DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 

 Nombre del negocio 

 Descripción del negocio 

 Visión, misión, objetivos y estructura organizacional 

2.3  ANÁLISIS DEL MERCADO  (Análisis interno y externo del negocio 

PESTLF y FODA. Análisis de la oferta y de la demanda) 

A) Análisis de la oferta 

 Análisis de la competencia: 

 Ventaja competitiva 

B) Análisis de la demanda 

 Segmentación del mercado 

 Levantamiento de información: Instrumento, ficha técnica de 

muestra, procesamiento de datos. 

 Estimación de la demanda 

2.4 ANÁLISIS Y PRONÓSTICO DE VENTAS 

2.5  ANÁLISIS DEL MERCADO PROVEEDOR 
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2.6  ESTRATEGIAS DE MARKETING 

 Producto, precio, plaza y promoción 

 Ciclo de vida del producto/servicio 

2.7 ANÁLISIS TECNICO 

 Características técnicas del producto/servicio 

 Descripción del proceso para producto/servicio 

 Localización y distribución física del negocio 

 Recursos necesarios: Materiales, equipos y recursos 

humanos 

2.8. ANALISIS ECONÓMICO -  FINANCIERO 

 Inversión Inicial: Activos fijos, capital de trabajo, gastos pre 

operativos. 

 Costos: Costos fijos, costos variables, costo unitario 

 Precio de Venta 

 Punto de Equilibrio 

 Alternativas financieras 

 Flujo de Caja Económico y Financiero 

 Indicadores Económicos y Financieros 

III. CONCLUSIONES 

IV. RECOMENDACIONES:  

VII. BIBLIOGRAFÍA 
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DIAGRAMA N0 1:
 ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO

Fuente: TELLO Berenstein. Alicia Esther. Elaboración propia, en base a información de Ministerio de 
Trabajo y Promoción de Empleo, Manual: ¿CÓMO ELABORAR MI PLAN DE NEGOCIO? ¡ATRÉVE-
TE Y SALTA!- Programa Mi Empresa 2005.

PLAN DE NEGOCIO

ANALISIS 
DE LA

 EMPRESA

ANALISIS 
DE

PRODUCTO

ESTUDIO
 ADMINIS-
TRATIVO

ESTUDIO
 TÉCNICO

ESTUDIO 
FINANCIERO

ANALISIS 
DEL

 MERCADO

2 Harvard Business Press. CREAR UN PLAN DE NEGOCIOS. Editorial Impact Media Comercial S.A. Boston, 
Massachusetts. Año 2009
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DIAGRAMA 2:
 ESTRUCTURA 01 (HARVARD BUSINESS PRESS)2:

Fuente:1 Harvard Business Press. CREAR UN PLAN DE NEGOCIOS. Editorial Impact Media Co-
mercial S.A. Boston, Massachusetts. Año 2009

PLAN FINANCIERO
Capital de trabajo | Proyecciones financieras

PERFIL DEL EQUIPO DE GESTIÓN
Equipo de trabajo como unidad

PLAN DE OPERACIONES
Punto de equilibrio

PLAN DE MARKETING
Mix de marketing

ANÁLISIS DEL MERCADO
Mercado objetivo

ANÁLISIS COMPETITIVO
Identificacion de competidores

ANTECEDENTES DEL SECTOR
Productos y servicios existentes

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

ANALISIS DEL ENTORNO DEL NEGOCIO
Análisis del sector y de mercado

PRESENTACIÓN y TABLAS

RESUMEN EJECUTIVO

2Harvard Business Press. CREAR UN PLAN DE NEGOCIOS. Editorial Impact Media Comercial S.A. Boston, 
Massachusetts. Año 2009
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DIAGRAMA No 03:
Estructura 023 (www.crecenegocio.com):

Fuente: www.crecenegocio.com. Página consultada el 18 de marzo de 2013.

ESTUDIO DE INGRESOS Y EGRESOS

ESTUDIO DE INGRESOS Y EGRESOS

ESTUDIO DEL MERCADO
Activos Capital de trabajo

ESTUDIO TÉCNICO

ESTUDIO DEL MERCADO
Definición 

del perfil de 
mercado

Definición 
del perfil de 

mercado

Definición 
del perfil de 

mercado

Definición 
del perfil de 

mercado

Definición 
del perfil de 

mercado

RESUMEN DEL NEGOCIO

 3 www.crecenegocios.com. Página consultada el 18 de marzo de 2013.
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DIAGRAMA 04:
 Estructura 034 (www.crecemype.com):

Fuente: www.crecemype.com Página recuperada el 17 de abril de 2013

EVALUACIÓN FINANCIERA

PROYECCIÓN DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

DISEÑO DE LA ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

PLAN DE OPERACIONES

PLAN DE MARKETING

PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO

Visión Misión
Objetivos 

estratégicos
Estrategia 
genérica

Fuentes de 
ventajas

 competitivas

Alianzas 
estratégicas

ANÁLISIS DEL ENTORNO
Análisis de la 

industria
Análisis del 

mercado
Estimación 

de demanda
Análisis 
FODA

ESTUDIO DEL MERCADO
Análisis de la oportunidad Presentación del modelo de negocio

RESUMEN EJECUTIVO

4 www.crecemype.pe. Página recuperada el 17 de abril de 2013
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DIAGRAMA NO 05: 
¿QUÉ DEBE CONSIDERAR EL RESUMEN EJECUTIVO?

La descripción del negocio, sus productos o servicios.

El mercado potencial y sus estrategias de marketing y las 
proyecciones económicas y financieras.

Fuentes de ventaja competitiva sostenibles.

Objetivos y metas.

Financiamiento requerido.
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A) NOMBRE DEL NEGOCIO

B) DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO6

RAZON SOCIAL
Corporación Juca

Nestlé S.A.
AJEPER S.A.

RAZON COMERCIAL
Restaurant “Don Lucios”

o
Kola Real

 5 Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete y 
salta! 2005 - 6  Harvard Business Press. Crear un plan de negocios, Impact Media Comercial. Boston, Massachusetts 
(2009).
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C) Visión, misión, objetivos y estructura organizacional

 8 Franco Concha, Pedro. Planes de Negocios: una metodología alternativa. Lima: Universidad del Pací co, 2000. 
(Apuntes de Estudio; 34)
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Una Visión debe:

Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Va-
mos Perú 2012

¿Y a qué llamamos MISIÓN?9:

PARA QUE EXISTE MI 
EMPRESA.

Ser simple, clara y comprensible.

Proyectar a la organización al futuro.

Ser ambiciosa, convincente y realista.

Definir horizonte de tiempo.

Proyectar un alcance geográfico

Ser conocida por todos.

 9 Universidad de Posgrado- Facultad de Ingeniería Industrial- Universidad Nacional Mayor de San Marcos. “Ma-
teriales de Capacitación – Programa Formación de Emprendedores”. 2012 Sede Huancayo.
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Una Misión debe tener:

Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Va-
mos Perú 2012

Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Va-
mos Perú 2012

Razón de ser de la empresa

Necesidades a satisfacer

¿Qué productos o servicios ofrece?

¿A quién va dirigido?

¿Cómo va a ofrecer sus productos o servicios?
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Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Vamos. Perú 2012.

Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Vamos Perú 2012

2
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¿A qué llamamos Estructura organizacional?

Que deben ser claros y simples

Que deben ser medibles para saber cuanto se ha avanzado

Deben ser realista

Deben ser limitados

Deben ser constantemente revisados

11  Borello Antonio, El Plan de Negocios-De herramienta de evaluación de una inversión a elaboración de un plan 
estratégico y operativo, Mc Graw Hill, 2001.
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Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Va-
mos Perú 2012

PLANEAMIENTO DE RECURSOS HUMANOS12

Gerente General

Personal
 Espesializado

Atencion
al Cliente

Contador

Salon Spa

Marketing Logistica

Gerente General

Gerente de
Administración

Gerente de
Ventas

Gerente de 
Producción

Gerente de
Finanzas

 12 Carlos A. Fasiolo Urli, Emprender el Camino – Estrategia, Estructura y Plan de Negocios, Año 2006
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Descripción y análisis de puestos

Descripción del Cargo:

Análisis del Cargo:
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EJEMPLO:
Descripción y análisis de cargo de un negocio agrícola

Descripción del cargo:
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Requisitos intelectuales:

Responsabilidad:

2.3 Análisis del mercado
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Fuente: TELLO Berenstein, Alicia. Elaboración propia
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ANALISIS INTERNO
Fortalezas Debilidades

 »  Conocimientos técnicos 
para el negocio

 » Nuevos en el mercado

 »  Creación de diseños origi-
nales

 » No tener tienda para exhibi-
ción

 » Recopilación de Diseños  » Poco capital económico
 » Tecnologías de Información 

disponibles
 » Competencia posicionada

 » Contactos con medios de 
comunicación (Prensa, radio, 
television e internet)

 » -
bles

 » Local propio para la produc-
cion

 » Costo de traslado alto

 » Conocimientos del mercado: 
segmentación, público objeti-
vo, y gustos del cliente

ANALISIS EXTERNO

 » Clientes desatendidos  » Incremento de precios de 
materia prima

 » Falta de creatividad y dise-
ños originales en el sector

 » Trámites engorrosos para el 
sector construcción por parte 
de autoridades.

 » Poca variedad en los pro-
ductos

 » Entrada de competidores 
extranjeros

 » Crecimiento del sector de 
construccion

 » Clientes morosos
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 » Alto porcentaje de personas 
que mejoran los acabados de 
sus casas.

Estrategias DA:

Estrategias DO:

Estrategia FA:

Estrategia FO: 
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EJEMPLO: Utilización de la MATRIZ FODA para un Complejo Recreacional “Paradise” 

Empresa 

 

 

 

 

 

Contexto 

FORTALEZAS – F 

1. Ambientes muy amplios, mayores a los de 

cualquier competidor en la ciudad. 

2. Alto nivel de fidelidad por parte de los 

clientes. 

3. Publicidad boca a boca muy positiva. 

4. Buenas relaciones con competidores para la 

formación de alianzas para fines 

específicos. 

5. Orientación del negocio hacia el cliente 

DEBILIDADES – D 

1. La gestión del negocio no ha sido 

profesionalizada ni se realiza la consulta a 

especialistas asesores. 

2. Los propietarios desarrollan todas las tareas que 

comprende el negocio. 

3. Escasos fondos para continuar con la 

construcción del complejo y mejorar los 

servicios. 

4. El complejo no desarrolla acciones de promoción 

ni comunicación de su oferta. 

5. Los precios son iguales a los de la competencia, 

pero los costos fijos son mayores, así como la 

amortización del inmueble. 

OPORTUNIDADES – O 

1. Oferta indiferenciada de los complejos 

recreacionales. 

2. Crecimiento del flujo de turistas que 

llegan al destino a los largo de todo el 

año. 

3. Acciones positivas de planificación y 

desarrollo turístico por parte de las 

autoridades municipales de la cuidad. 

ESTRATEGIAS – FO 

1. Desarrollar una estrategia de enfoque 

diferenciado hacia un nicho de turistas  

ESTRATEGIAS – DO 

1. Buscar un socio capitalista  

2. Incorporar personal técnico y pasantes. 

3. Realizar alianzas con competidores para 

promocional conjuntamente el destino y para 

conformar un club de compras para ejercer un 

mayor poder de negociación ante los 

proveedores. 

   

  

 



4. Tendencia a realizar alianzas entre 

empresas del sector para acciones 

globales de comercialización y compras 

que permiten un mayor nivel de 

negociación. 

5. Existencia en la ciudad de un centro de 

formación terciaria de técnicos en 

hotelería y gastronomía. 

6. Oferta de terceros para sumarse al 

negocio como socios capitalistas 

 

AMENAZAS – A 

1. Los competidores ofrecen una amplia 

variedad de servicios a los huéspedes 

sin cargo, estableciendo nuevos 

estándares de calidad en el mercado y 

reduciendo las utilidades si los precios 

se mantienen. 

2. Alta concentración de complejos 

recreacionales que apuntan al mismo 

mercado metal en la zona. 

 

ESTRATEGIAS – FA 

1. Ofrecer nuevos servicios a los huéspedes 

aprovechando que tenemos ambientes muy 

amplios, mayores a los de cualquier 

competidor en la ciudad. 

 

 

ESTRATEGIAS – DA 

1. 1. Transformar debilidades en fortalezas. 
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2.3 ANÁLISIS DEL MERCADO

A. ANALISIS DE LA OFERTA:

Por ejemplo: helados dentro del sector de helados

Por ejemplo: si la necesidad que se está atendiendo es encontrar 
un producto para calmar la sed, entonces un helado, una gaseosa o 

agua podrían ser soluciones competitivas.

PASOS PARA REALIZAR EL ANALISIS DE LA COMPETENCIA14

 2.- Identificar la
 informacion

 que necesitaremos
 recolectar

 
logisitica, capacitación de fabricación, capacidad 
abastecimiento, etc.

 
canales de distribución, medios publicitarios, 
precios, puntos de venta, etc.

1.- Determinar nuestras 
necesidades u objetivos

de estudio
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 3.- Determinar fuentes 
de información y 

técnicas o metodos
 para recolectarla

isitar locales de la competencia, comprar sus 
productos, etc. para analizarlos.

-
nas que hayan probado los productos o servicios y/o 
visitado el local de la competencia, personas que 
hayan trabajado en sus empresas.

 5.- Tomar decisiones
 y diseñar

 estrategias

-
tencia es la impuntualidad, podemos optar por 
optimizar nuestros procesos y asi tener la puntuali-
dad como una fortaleza nuestra.

la que mayores beneficios les brinda, se puede 
tomar como referencia dicha estrategia para generar 
nuevas estrategias.

 4.- Recolectar
 y analizar

 la información

-
tara, las fuentes de donde se conseguirán y los 
métodos que se usarán para obtenerla, pasar a 
recolectar y posterior a ello sacar conclusiones.

13 Harvard Business Press. Crear un plan de negocios. Editorial Impact Media Comercial S.A. Boston, Massachu-
setts. Año 2009 - 14 Unidad de Posgrado – Facultad de Ingeniería Industrial – Universidad Nacional Mayor de San 
Marcos – Materiales de Capacitación: Programa Formación de Emprendedores - 2012
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ESTUDIO DE LA COMPETENCIA:
Diseño y Confección de Ropa Deportiva “La favorita

Nombre del 
Competidor

Ubicación Productos
Servicios Precio de Venta

Calidad de los 
Productos

Calidad de la 
Atención Publicidad Capacidad de 

Respuesta

Canal de Co-
mercialización

% Participación 
del Mercado Fortalezas Debilidades
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VENTAJA COMPETITIVA15

Esta particularidad debe ser diferencial, única, posible de mantener, aplica-
ble a variadas situaciones del mercado y debe ser apreciada por los consu-
midores o clientes de la empresa.

B. Análisis de la demanda:

Ya hemos visto que la Demanda es la cantidad de productos o ser-
vicios que las personas están dispuestas a comprar o adquirir. 

SEGMENTACIÓN DEL MERCADO16
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ALGUNOS CRITERIOS DE SEGMENTACION

A. GEOGRÁFICOS

Región

Tamaño

Ciudad

Densidad

Clima

 15Unidad de Posgrado – Facultad de Ingeniería Industrial – Universidad Nacional Mayor de San Marcos – Mate-
riales de Capacitación: Programa Formación de Emprendedores – Año 2012. - 16Ministerio de Trabajo y Promo-
ción del Empleo – MANUAL: ¿CÓMO ELABORAR MI PLAN DE NEGOCIO? ¡ATRÉVETE Y SALTA! – Progra-
ma Mi Empresa. Año 2005.
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B. DEMOGRÁFICAS

C. PSICOGRÁFICAS

Edad

Sexo

Tamaño Familia

Ciclo Familia

Ingresos

Ocupación

Educación

Religión

Raza

Nacionalidad

Clase Social

Estilo de Vida

Personalidad
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D. COMPORTAMIENTO HACIA EL PRODUCTO

la Provincia de Huancayo, distrito de El Tambo, con 
146,847 habitantes

entre 20 a 49 años
 (sectores B, B+)

un 8.9% de la población del Tambo.

Distrito El Tambo

5782 

Ocasión de compra

Beneficios buscados

Status Usuario

Frecuencia de uso

Lealtad

Disposición para el uso

Sensibilidad al Marketing
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Criterios de 
Segmenta-

ción

Resultados Porsentajes

Huancayo Tambo Huancayo Tambo

Población por
distrito

Edad: 18 - 45 
años 

NSE A-B
ESTILO DE 

VIDA

 Variables de Fórmula
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LEVANTAMIENTO DE INFORMACIÓN:
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ESTIMACIÓN DE LA DEMANDA

DATOS PARA ESTIMAR MERCADO DISPONIBLE POR PRODUCTO

DATOS PARA ESTIMAR MERCADO EFECTIVO POR PRODUCTO

DATOS PARA ESTIMAR FRECUENCIA CONSUMO POR PRODUCTO

DATOS PARA ESTIMAR UNIDADES CONSUMIDAS POR VISITA POR 
PRODUCTO
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MILSHAKE CLASIC
CUADRO DE DEMANDA PROYECTADA DE "MILKSHAKE CLÁSICO"

MILKSHAKE CLASIC

   

  

 
LIDERA, EMPRENDE Y CRECEGROWTHCENTER.PE



33

MILKSHAKE CLASIC
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MILKSHAKE CLASIC
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2.4 ANÁLISIS Y PRONÓSTICO DE VENTAS

Establecerás una 
meta a alcanzar del 
volumen de ventas 
y determinarás 
cuales son los 
periodos de mayor 
venta

Te permitirá 
justificar la inver-
sión en activo fijo, 
si son bajos 
volúmenes de 
ventas o si son 
altos.
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              En unidades 
Visitas mensuales 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 1,032 12,384 
HELADO TWO 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 1,370 16,440 
HELADO FOUR 498 498 498 498 498 498 498 498 498 498 498 498 5,976 

              En Soles 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 7,739 92,867 
HELADO TWO 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 13,019 156,228 
HELADO FOUR 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 5,725 68,704 
Totales 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 26,483 317,799 

              Proyección Mensual (Segundo Año) 

              En unidades 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 1,135 13,622 
HELADO TWO 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 1,507 18,084 
HELADO FOUR 548 548 548 548 548 548 548 548 548 548 548 548 6,574 

              En Soles 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 8,513 102,153 
HELADO TWO 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 14,321 171,851 
HELADO FOUR 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 6,298 75,575 
Totales 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 29,132 349,579 

               
 

  

 



Proyección Mensual (Tercero Año) 

              En unidades 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 1,249 14,985 
HELADO TWO 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 1,658 19,892 
HELADO FOUR 603 603 603 603 603 603 603 603 603 603 603 603 7,231 

              En Soles 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 9,364 112,369 
HELADO TWO 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 15,753 189,036 
HELADO FOUR 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 6,928 83,132 
Totales 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 32,045 384,537 

              Proyección Mensual (Cuarto Año) 

              En unidades 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 1374 16483 
HELADO TWO 1823 1823 1823 1823 1823 1823 1823 1823 1823 1823 1823 1823 21882 
HELADO FOUR 663 663 663 663 663 663 663 663 663 663 663 663 7954 

              En soles 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 10,300 123,605 
HELADO TWO 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 17,328 207,940 
HELADO FOUR 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 7,620 91,446 
Totales 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 35,249 422,991 

               

  

 



Proyección Mensual (Quinto Año) 

              En unidades 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 1511 1511 1511 1511 1511 1511 1511 1511 1511 1511 1511 1511 18131 
HELADO TWO 2006 2006 2006 2006 2006 2006 2006 2006 2006 2006 2006 2006 24070 
HELADO FOUR 729 729 729 729 729 729 729 729 729 729 729 729 8749 

              En soles 
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

HELADO CLASIC 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 11,330 135,966 
HELADO TWO 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 19,061 228,734 
HELADO FOUR 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 8,383 100,590 
Totales 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 38,774 465,290 

              Proyección de Ventas Anual del Proyecto 

              En unidades 
        Producto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
        HELADO CLASIC 12384 13622.4 14985 16483 18131 
        HELADO TWO 16440 18084 19892 21882 24070 
        HELADO FOUR 5976 6573.6 7230.96 7954 8749 
        Totales 34800 38280 42108 46318.8 50950 
        

              En Soles           
        Producto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
        HELADO CLASIC 92,867 102,153 112,369 123,605 135,966 
        HELADO TWO 156,228 171,851 189,036 207,940 228,734 
        HELADO FOUR 68,704 75,575 83,132 91,446 100,590 
        Totales 317,799 349,579 384,537 422,991 465,290 
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2.5 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estrategia de Producto o servicio17:

 17Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete y 
salta! 2005
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Iten MARCA DE 
PRODUCTO

PRESEN-
TACIÓN: 

(gr.)

PRECIO 
SUGERIDO 

(S/.)

PRECIO 
DE MAYO-
REO (S/.)

CARACTERIS-
TICAS

A “Miel Dulzura” 300 11.20 7.00 Con etiqueta y 
Folletín

B “Miel Dulzura” 600 18.50 13.60 Con etiqueta y 
Folletín

C “Miel Dulzura” 1000 30.00 22.00 Con etiqueta y 
Folletín

Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores 2012

Estrategia de Precio18:

 19Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡Atrévete y 
salta! 2005 - 20Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? 
¡atrévete y salta! 2005
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Estrategia de Plaza19:

Estrategia de Promoción20:

DEFINICIÓN DE OBJETIVOS:
- A quién te vas a dirigir.
- Qué producto promocionarás.
- Qué impacto deseas lograr.

DESTINAR UN PRESUPUESTO:
- Costos relacionados a la promo-
ción del producto.

Tener 
en 

Cuenta

  20Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete y 
salta! 2005
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Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores 2012

Ciclo de vida del producto/servicio

o
Televisión

-PUBLICIDAD A TRAVEZ DE LLAMADAS TELEFONICAS 
-PARTICIPACIÓN EN FERIAS

 

.

.
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2.6 ANÁLISIS TÉCNICO

Características técnicas del producto/servicio21

 21 Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete 
y salta! 2005
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NOMBRE COMERCIAL DEL 
PRODUCTO: Short y polo deportivo

FOTOGRAFÍA DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO

Materia prima

Insumos

Diseños

Tallas

Otros

Fuente: Planes de Negocio – Programa Formación de Emprendedores Va-
mos Perú 2012

Producción de Pantalón

22 Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete y 
salta! 2005
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Servicio de restaurante

Descripción del proceso para producto/servicio24

 23Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete y 
salta! 2005 - 24Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? 
¡atrévete y salta! 2005
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LIDERA, EMPRENDE Y CRECEGROWTHCENTER.PE



47

2.7 LOCALIZACIÓN Y DISTRIBUCIÓN FÍSICA DEL NEGOCIO

2.7.1 LOCALIZACIÓN DEL NEGOCIO:

2.7.2 DISTRIBUCIÓN FÍSICA DEL NEGOCIO25

 25Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo – Perú, Manual: ¿Cómo elaborar mi plan de negocio? ¡atrévete y 
salta! 2005
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2.7.3 RECURSOS NECESARIOS: MATERIALES, EQUIPOS Y RECUR-
SOS HUMANOS
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Materia Prima:

NECESIDADES DE MATERIA PRIMA
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Capital Humano:

Maquinaria y equipo: 

2.8 ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

Inversión Inicial
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Activo Fijo:

Gastos pre-operativos:

Capital de Trabajo:
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Depreciación:
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2.8.1 COSTOS: COSTOS FIJOS, COSTOS VARIABLES, COSTO UNITA-
RIO.

2.8.1.1 TIPOS DE COSTO

COSTOS FIJOS

COSTOS VARIABLES
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Costos de producción unitario HELADO CLASIC
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Costo Unitario HELADO TWO

Costo Unitario HELADO FOUR

COSTO UNITARIO,
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2.8.2 VALOR DE VENTA
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2.8.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

Utilidad de ope-
ración es igual a cero. En otras palabras, “el nivel de operaciones don-

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN = PRECIO 
VENTA – COSTO VARIABLE UNITARIO
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2. 8.4 FLUJO DE CAJA ECONÓMICO DEL NEGOCIO

Punto de equilibrio ==  Punto de equilibrio
Costo Fijp Total

Margen de Contribución

Punto de equilibrio  en S/. =  Cantidades x Precio de Venta
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EJEMPLO DE FLUJO DE CAJA ECONÓMICO: “LA CASA DEL HELADO” 

FLUJO DE CAJA ECONOMICO DEL PROYECTO 
(Expresado en Soles) 

  

  

 



Elaboración propia 
       

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

El Régimen 
General de 

Renta  

Régimen 
Especial de 

Renta   

30% 18% 

De las 
utilidades 

De los 
ingresos 
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2.8.5 EVALUACIÓN ECONÓMICA

2.8.5.1 Valor Actual Neto Económico (VANE)

2.8.6 INDICADORES ECONÓMICOS Y FINANCIEROS
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Cuota =FRC x D
FRC = i*(1+i)^n

()1+i) ^n -1
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Ejemplo de Flujo de Caja Financiero “LA CASA DEL HELADO” 
 

FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO 
(Expresado en Soles) 

        
  

  

  

 

  

 



  

 



72

Ejemplo de Indicadores Económicos Financieros
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ADMINISTRACIÓN

ADMINISTRACIÓN DE PERSONAL

ADMINISTRACIÓN DE RECURSOS

ADMINISTRACIÓN POR OBJETIVOS
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ADMINISTRAR

ADQUISICIÓN

ÁREA DE TRABAJO

BIENES DE CONSUMO

BIENES INMUEBLES

BIENES MUEBLES
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CALENDARIO DE METAS

CAPACITACIÓN

CAPITAL SOCIAL

COMUNICACIÓN

COSTOS:

DEBERES
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DELEGACIÓN DE AUTORIDAD

DELEGACIÓN DE FUNCIONES

DERECHO

DERECHO AL TRABAJO

EGRESO

EMPRESA
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ENCUESTA

ENTRENAMIENTO

ENTREVISTA

EQUIDAD

EQUIPO

FINANCIAMIENTO
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GASTO

INGRESO

INMUEBLES

INVENTARIO

INVERSIÓN

LEGAL
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LIDERAZGO

LINEA DE MANDO

LIQUIDEZ

MERCADO

META

OBJETIVO
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PLAN

PRECIO UNITARIO

PRESUPUESTO

PROYECTO DE INVERSIÓN

PÚBLICO OBJETIVO

PUNTO DE EQUILIBRIO

RECURSOS
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REGISTRO

REMUNERACIÓN

RESPONSABILIDAD

SEGMENTAR

SERVICIO

TAREA

TOMA DE DECISIÓN
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TRABAJO

UTILIDAD

VALOR
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