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Nombre del Proyecto de Negocio:

Nombre de la Empresa:


Dirección del negocio:



I.    RESUMEN EJECUTIVO
Consiste en un resumen de los 05 componentes de la propuesta del Proyecto de negocio:
Clientes, Productos ofrecido, Producción, Finanzas y Equipo Emprendedor.


1.1         Clientes……………………………..……………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
1.2         Producto
ofrecido………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
1.3         Producción………………………………………………………………………………………………….
………………………………………………..…………………….…………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
1.4         Finanzas…………………………….…………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
1.5         Equipo
Emprendedor…………………………………………..........................................................................
............................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
II.      PLAN ESTRATÉGICO
2.1    Misión
El enunciado de la misión no debe ser mayor a 50 palabras, y en su conjunto debe
responder las preguntas: ¿Quiénes somos? ¿Qué hacemos? ¡ Para quien lo hacemos?
¡Cómo lo hacemos? ¡Donde lo hacemos? ¡Por qué lo hacemos? ¿En que creemos?.
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………..
2.2    Visión.
La  visión  es  una  imagen  futura,  un  ideal  con  el  que  se  sueña  alcanzar.  Es  lo  que
esperamos que sea nuestro negocio en el futuro, el enunciado de la visión no debe exceder las 50 palabras y en su conjunto debe responder a las siguientes cuestiones: ¿A que aspira mi negocio en un futuro cercano? ¿En cuánto tiempo lo lograré? ¿Hacia qué mercados me dirigiré?
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
2.3    Valores
Establecer  y  describir  como  mínimo  seis  (6)  valores  empresariales  que  regirán  las
características de cómo generar el negocio, de manera ética en la sociedad.

……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
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III.	DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA O NECESIDAD QUE ATIENDE EL PROYECTO:
Explique: Porque decidieron atenderlo con su proyecto de emprendimiento?
Describir claramente el problema y/o necesidad insatisfecha del cliente que se plantea dar solución a través de la creación de negocio.
[image: ]……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………



IV.    ANÁLISIS DE MERCADO


[image: ]4.1    Segmentación de mercado
	Tipo de
Cliente
	
Características

	Geográfica
Región Provincia Distrito Dirección
	

	Demográfica
Edad Sexo Nivel
socioeconómico
	

	Psicográfica
La personalidad, los valores, las actitudes, los intereses y los
	

	estilos de vida.
	
	



4.2    Análisis del entorno empresarial
Es necesario estudiar a las empresas que se encuentran en el rubro que piensas incursionar, de manera que te permita tomar mejores decisiones y establecer adecuadas estrategias de ingreso al mercado.

………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
4.3    Análisis del mercado potencial, disponible, Efectivo y objetivo o meta.
-   Mercado potencial
Quiénes son aquellos que podrían necesitar nuestros productos o servicios?(personas que consumen y no consumen)

	Variable de segmentación
	
Características
	
Datos
	Fuente de
Información
	
Resultado

	Geográfica
	
	
	
	

	Edades
	
	
	
	

	Nivel socioeconómico
	
	
	
	

	Estilo de vida
	
	
	
	



MERCADO POTENCIAL: ……………………………………………………………………………

-   Mercado disponible
Parte del Mdo. Potencial y son personas que tienen necesidad específica, pero que no todas comprarán de nuestro negocio (Considerar en la encuesta: ¿Consume Ud. El producto?)

	Respuesta
	%

	Si
	

	No
	

	Total
	



MERCADO DISPONIBLE: Mdo. potencial * % de respuestas SI

MERCADO DISPONIBLE:…………………………………………………………………………

-   Mercado efectivo
Parte del Mdo. Disponible y son personas que tienen intenciones de comprar de nuestro negocio (Considerar en la encuesta: ¿Compraría Ud. El producto o servicio con las características que presentaremos?)

	Respuesta
	

	Definitivamente si
	

	Quizás si
	

	Quizás no
	

	Definitivamente No
	

	Total
	



MERCADO EFECTIVO: Mdo. Disponible * definitivamente si

[image: ]MERCADO EFECTIVO:……………………………………………………………………………..

-   Mercado objetivo o meta
Considerar un porcentaje por criterio y experiencia. Mercado meta: Mdo. Efectivo * %
Mercado meta:…………………………………………………………………………………….





4.4    Ventaja competitiva del negocio
[image: ]Es lo que hace posible la existencia y crecimiento de tu negocio y es la característica que difícilmente puede igualar tu competencia, porque es única,  rara, costosa o difícil de imitar.
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………


4.5    Describir a los clientes, consumidores y sus necesidades y valoraciones respecto del problema y narración del proceso que siguieron para identificar estos puntos
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………


4.6    Análisis de la competencia


	

Empresas competidoras
	Aceptación
	
¿Qué producto o servicio ofrece? ¿Por qué le compran?
	

Precio de venta
	

¿Dónde se comercializa el producto/servicio?

	
	
Alta
	
Regular
	
Poca
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	



[image: ]
4.7    Estrategias de mercadeo (Marketing MIX)


4.7.1 Producto
¿Qué puedo vender? Determina cuáles son los productos que vas a ofrecer, características y
atributos de los mismos, describe el diseño del envase (si lo tuvieras).

	
Productos o servicios
	Características y atributos
(tipo de envase)
	A qué tipo de cliente está
dirigido

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



4.7.2 Precio
¿A qué precio puedo vender? Determina cuáles son los precios de venta a tu público
de cada uno de tus productos

	
Productos o servicios
	¿Cuáles son tus precios de venta al público?
	¿A qué tipo de cliente
está dirigido?

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



4.7.3 Plaza o distribución
¿Cómo llego a mis clientes? ¿De qué manera distribuirás tus productos o servicios?
¿Utilizarás algún medio o será en el mismo negocio, por qué?
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………


4.7.4 Promoción y publicidad
¿Cómo promociono y/o publicito lo que voy a vender?Describe el medio de
publicidad y/o promoción
(volantes, afiches, radio, etc.)

¿A qué público está dirigido?
Describe la razón de este medio











[image: ]


[image: ]V.	PRESENTACIÓN DE LA SOLUCIÓN AL PROBLEMA O NECESIDAD Y PROPUESTA DE VALOR.
¿Porque debe comprar a tu negocio y no a la competencia?
¿Qué problema de nuestro cliente ayudamos a solucionar?
¿Qué necesidades de los clientes satisfacemos?

……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………

VI.	VENTAJAS DE LA PROPUESTA DE VALOR QUE HACEN ÚNICA, INNOVADORA Y DE ALTO IMPACTO EL PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO.
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………..................................................................................................



VII.   PRESENTACIÓN DESCRIPTIVA DEL PROTOTIPO DESARROLLADO


Fotografía, imagen u otra que describa el producto o servicio (especificaciones:
peso, color, talla, etc



















-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
VIII.  PROCESO PRODUCTIVO



























IX.    DISTRIBUCIÓN DEL ESPACIO
X.     ORGANIZACIÓN


	
Cargo / Puesto
	
Funciones

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





XI.    CANALES PARA LA OFERTA DEL PRODUCTO O SERVICIO DISEÑADO.
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………….

XII.   INDICADORES CLAVE PARA MEDIR EL ÉXITO DEL PROYECTO
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………............
..........................................................................................................................................


XIII.  IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL
Describir cómo el proyecto de emprendimiento genera impactos sociales positivos en
su entorno, considerando siempre el bienestar comunitario y el respeto al medio ambiente.
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………

XIV.  ANÁLISIS ECONÓMICO
14.1  Proyección de ventas en unidades
Producto/s e rvicio
AÑO (              )
AÑO 2
AÑO 3

m e s 1
m e s 2
m e s 3
m e s 4
m e s 5
m e s 6
m e s 7
m e s 8
m e s 9
m e s 10
m e s 11
m e s 12
TOTAL
TOTAL
TOTAL
1
















2
















3
















4
















5
















6
















7
















TOTAL















TOTAL DE VENTAS EN UNIDADES AÑO 1



















¿Cómo realizó su proyección de ventas?
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………....................


14.2  Proyección de venta en soles
Producto/s e rvicio
Pre cio
Unitario
AÑO (                 )
AÑO 2
AÑO 3


m e s 1
m e s 2
m e s 3
m e s 4
m e s 5
m e s 6
m e s 7
m e s 8
m e s 9
m e s 10
m e s 11
m e s 12
TOTAL
TOTAL
TOTAL

1


















2


















3


















4


















5


















6


















7

















TOTAL















TOTAL DE VENTAS EN SOLES AÑO 1
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14.3  Proyección de costos
Producto/s e rvicio
Pre cio
Unitario
AÑO (               )
AÑO 2
AÑO 3


m e s 1
m e s 2
m e s 3
m e s 4
m e s 5
m e s 6
m e s 7
m e s 8
m e s 9
m e s 10
m e s 11
m e s 12
TOTAL
TOTAL
TOTAL

1


















2


















3


















4


















5


















6


















7

















TOTAL















TOTAL DE VENTAS EN SOLES AÑO 1
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14.4  Cálculo de la inversiónPLAN DE INVERSIÓN

RUBRO

VALOR UNIT ARIO (S/.)

UNIDADES REQUERIDAS

T OT AL
FINANCIAMIENT O




BIENES / VALORIZADO

NECESIT O
ACTIVO FIJO





INFRAESTRUCTURAS











MAQUINARIA Y EQUIPOS















































HERRAMIENTAS





















































MUEBLES Y ENSERES















































GASTOS PRE - OPERATIVOS





























CAPITAL DE  TRABAJO





MATERIA PRIMA /MERCADERIA (PP)



















































































COSTOS INDIRECTOS





GASTOS ADMINISTRATIVOS









































GASTOS DE  VENTAS























TOTAL DE  LA  INVERSIÓN REQUERIDA



TOTAL DE  LA  INVERSIÓN REQUERIDA EN  %
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14.5  Estructura de costos de producción



	COSTOS FIJOS

	

Descripción
	Unidad de
Medida(Mes,
persona,etc.
	
Cantidad requerida
	
Precio unitario
	

TOTAL

	Alquiler de local
	Mes
	
	
	

	Luz
	Mes
	
	
	

	Agua
	Mes
	
	
	

	Teléfono
	Mes
	
	
	

	Pago de administrador(a)
	Persona
	
	
	

	Pago de vendedor(a)
	Persona
	
	
	

	Publicidad
	Mes
	
	
	

	Pasajes
	Mes
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL DE COSTOS FIJOS
	

	
	N° de productos / mes
	

	
	Costo Fijo Unitario
	



	COSTOS  VARIABLES

	Producto /Servicio:
	

	Cantidad a Costear:
	

	
Materia Prima, insumo/ Mercadería
	Unidad de
Medida (Kg, Lt, etc)
	
Cantidad requerida
	
Precio unitario
	
TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	COSTO  TOTAL  DE MATERIA PRIMA
	

	
	N° de productos costeados
	

	
	Costo Variable Unitario
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[image: ]14.6  Cálculo del costo total unitario (CTU)


Paso 1


Costo fijo total
CFU =     ------------------------------------------ Número unidades producidas













Paso 2




Costo variable total
CVU =      ----------------------------------------------------------- Número de unidades producidas (Periodo)
















Paso 3


CTU = CFU + CVU CTU =


14.7  Determinación del precio de venta (PV)



PV = CTU + G PV =
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14.8  Flujo de caja


	Flujo de caja

	
Concepto
	Año 1 (                 )
	Año 2
	Año 3
	
TOTAL

	
	Periodo 0
	Mes 1
	Mes 2
	Mes 3
	Mes 4
	Mes 5
	Mes 6
	Mes 7
	Mes 8
	Mes 9
	Mes 10
	Mes 11
	Mes 12
	Total
	Total
	Total
	

	A. Ingresos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ventas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B. Activo fijo
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Infraestructura
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Maquinaria y/o equipo
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Herramientas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Muebles y enseres
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C. Gastos pre operativos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	D. Capital de trabajo
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Materia prima e insumos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Mano de obra
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E. Costos indirectos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gastos administrativos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gastos de ventas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	F. Sub total
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Depreciación
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G. Ganancia bruta
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Impuesto
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H. Flujo de caja económico
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I. Servicio de deuda
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Cuota mensual
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J. Flujo de caja financiero
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	SALDO (J)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	SALDO ACUMULADO
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	

	RENTABILIDAD / INV
	
	Anual
	




[image: ]
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[image: ]14.9  Margen de contribución y punto de equilibrio


Margen de contribución = PV – CVU










Costo fijo total
Punto de equilibrio =    ---------------------------------- Margen de contribución











DONDE: PV = Precio de venta
CVU= Costo Variable Unitario


XV.   Presentación del equipo emprendedor y roles
Considerar experiencia, fortalezas, cualidades y tareas a desempeñar del alumno

	
Nombres y apellido
	
Descripción
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XVI.  Plan de implementación
	Plan de implementación del negocio

	
Acciones
	
Recursos
	Cronograma de ejecución (                                                     )

	
	
	Mes  1
	Mes  2
	Mes  3
	Mes  4
	Mes  5
	Mes  6
	Mes  7
	Mes  8
	Mes  9
	Mes  10
	Mes  11
	Mes  12

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	





[image: ]
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