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1. RESUMEN EJECUTIVO

Resumen del negocio y personas promotoras, por qué es atractivo, captar la atencion,
incluir la inversidn que se necesita (como mdximo una pdgina)

2. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

a) Definicién del negocio

/Cudl es la idea de negocio? ;Queé oportunidad has identificado? ;Estds solucionando
alguna problemadtica? ;Cudl es tu valor anadido? ;Estds aportando alguna innovacion?

Aqui se puede adjuntar el modelo de negocio CANVAS.
b) Expectativas sobre el negocio y objetivos a corto, medio y largo plazo

¢Por qué crees que sera un buen negocio? ;Qué esperas conseguir con tu negocio? ;Qué
evolucion esperas para tu empresa? ;Cudl es el grado de implicacion en el proyecto?

¢) Ubicacién del negocio y su justificacion

Indica en donde se ubicara el negocio y justificar dicha ubicacion. Ejemplo: “La actividad
empresarial se realiza en un local comercial en el barrio ... en el distrito de... en el
municipio de...”

¢/Como sera el local donde vas a realizar tu actividad empresarial? ;Qué caracteristicas
tiene y como va a estar organizado?

d) Fecha de apertura

Indica la fecha en que tienes previsto iniciar tu negocio o realizar las mejoras y explicar
de forma breve por qué esta fecha.

3. EQUIPO EMPRENDEDOR

a) Descripcion del equipo emprendedor: nombres de las personas, formacion y
experiencia relacionada con el negocio, experiencias emprendedoras anteriores,
describe los puntos fuertes.

b) Motivacion. ;Por qué quieres emprender o mejorar este negocio?

4. PLAN DE MARKETING

a. Descripcidn de cual es el Producto o Servicio
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Definir cual es el servicio o producto que se pretende ofrecer en tu futuro negocio o
innovar y describe las caracteristicas de este determinando en qué consiste y para qué
sirve. éCudles son los atributos de valor (propuesta de valor) que la clientela valora sobre
este tipo de productos o servicios?



Establecer las diferentes lineas de productos del negocio. Se trata de agrupar por
categorias de productos o servicios similares la oferta que se realiza, con la finalidad tener
una informacion sobre el origen de tus ingresos cuando estés gestionando tu negocio. De
esta manera podras saber, cual aporta a tu actividad una mayor rentabilidad, cudl aporta
mayores o menores ventas, cual crece o decrece. Asi podras tomar decisiones sobre cual
hay que impulsar, o replantearse 0 mejorar o eliminar.

Por ejemplo. Un comercio al por menor de calzado. Puede estar ofreciendo a su publico:

e linea de calzado

* Infantil
= (Caballero
= Sefora

e Linea de complementos
= (inturones
= Bolsos
= QOtros

b. Necesidades que satisface el producto o servicio.

Por ejemplo, si se compra un boligrafo y éste, ademas de escribir (aspecto funcional)
proporciona una cierta imagen a su comprador o compradora (aspecto simbdlico), a la
hora de elegir un boligrafo concreto se enfatizard mas en el aspecto simbdlico de la
necesidad que en los otros dos aspectos; que escriba bien (el funcional) que tenga un
tacto agradable (el sensorial). Aunque estos aspectos sean importantes no lo seran tanto
como el simbdlico en la motivacion hacia la compra del producto en este caso.

Por lo tanto, es importante que reflexiones, identifiques y detectes ¢Cual o cudles son las
necesidades concretas que tu producto y/o servicio concreto satisface a la clientela a la
que te vas a dirigir?

Para ayudarme a la reflexion puedo preguntarme, por ejemplo; ;Con qué tiene que ver
mi producto o servicio? ;Tiene que ver con...

e cambios en el nivel cultural de la poblacion, nuevos hdbitos y costumbres, nuevas
formas de utilizar un producto, etc.?

También debes contemplar en este apartado la singularidad de tu servicio. ¢En qué se
diferencia tu servicio de otras empresas de la competencia que hacen lo mismo que td?
Es decir, équé aporta tu servicio como nuevo frente a lo que ya hay? éQué ofrece tu
proyecto como rasgo distintivo propio para cubrir esa necesidad?

c. Estudio de Mercado

1. Caracteristicas del mercado
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Indica en qué mercado deseas intervenir y cudles son las caracteristicas del mismo. (Tiene
estacionalidad, hay obstdculos para entrar en el mismo, es un mercado nuevo, estancado,
en crecimiento, hay mucha competencia, ésta es principalmente de grandes empresas,
franquicias, negocios independientes, etc.)
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2. Ambito Geografico

Precisa el ambito geogrdfico en el que vas a operar. El dmbito geogrdfico es aquel en el
que se opera con el precio, publicidad, promocion y distribucion del producto o servicio
que se va a prestar. Tu negocio puede ser de dmbito local si el servicio que se presta es
para un publico de proximidad en el barrio o municipio en que se actua, provincial, a nivel
comunidad auténoma, a nivel nacional o internacional.

3. Evolucion del mercado

Senale la evolucion del mercado en los ultimos afos y prevision sobre la evolucion futura.

4, Tamano del Mercado

Delimitar el tamafo del mercado en el que vas a operar. Puedes buscar estadisticas sobre
la facturacion de tu sector a nivel regional o nacional, a través de estudios que se realizan
en asociaciones empresariales del sector en el que vas a operar o también en el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEl, SIGE u otras fuentes) También debes hacer si
tu dmbito de mercado es zonal (barrio, comunidad, AAHH) una estimacion de cudl es el
volumen de negocio que se puede estar moviendo en la zona. A partir de aqui, tienes
tambiéen que saber cudntas empresas -tu competencia directa- operan en este mercado.

Dividiendo el volumen de mercado por la competencia directa, te dard una idea
aproximada de la facturacion media por empresa.

Esta estimacion debe servirte como referencia para establecer tus objetivos de ventay
permitirte realizar la previsién de ventas de los tres primeros afios

d. Clientela y Competencia
a) Caracteristicas de la persona consumidora o cliente

Para clientes individuales identificar aspectos como sexo, edad, localizacion, nivel de
renta, habitos, etc. Si son PYMES, grandes empresas, organismos publicos e identificar
tamano, localizacion actividad, etc.

Cuantifique el numero de clientes potenciales.

En definitiva se trata de responder a las siguientes preguntas ;Quiénes son? ;Qué
adquiere o compra? ;Por qué? ;Cudndo se compra? ;Dénde se compra? ;Como lo compra
y cémo lo utiliza? ;Quién compra y quién consume?

Segun el tipo de servicios que se presten o productos que se vendan, habrd unos hdbitos
diferentes que son necesarios identificar.

Tipo de Caracteristicas
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Psicografica

b) Analisis de la competencia:

Principales empresas competidoras y servicios que ofrecen

¢Cudntas empresas competidoras tendrds? ;Cudnto tiempo llevan en el negocio? ;Su
nivel de precios? ;Su tamaho?

Elementos diferenciadores de la competencia

¢En qué se diferencia tu producto/servicio del de tu competencia?

Reaccién esperada de la competencia

¢Como crees tu que reaccionara la competencia ante la entrada de tu nueva empresa en
el mercado?

¢/Como colaborar con la competencia?

Nota: adjuntar la siguiente tabla si ofrece informacion relevante

Analisis de la Competencia

Mi negocio Competidor 1 Competidor 2

Producto

Precio

Calidad

Servicio

Experiencia

Ubicacion

Métodos de venta

Publicidad

Imagen
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e. Prevision de ventas

Plan de ventas (unidades y soles) por meses para el primer afo.

¢Quiénes son las empresas proveedoras? ;Cudntos vas a necesitar?
¢Cudles serdn las materias primas, mercaderias o productos que vas a necesitar para la
produccion de tu bien o servicio?

Plan de compras por meses para el primer ano.

Ventas en Unidades
UNIDAD
Producto / Servicio DE MES1 | MES2|MES3 | MES4|MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | MES 10 | MES 11 | MES 12 | TOTAL
MEDIDA
1
2
3
Ventas en Soles
Producto / Servicio PR:é.IO MES1 | MES2|MES3|MES4 | MES5| | MES6| MES7 | MES8 | MES 9 | MES 10 | MES 11 | MES 12 | TOTAL
1
2
3
f. Plan de Compras

Compras en;

Unidades y Soles
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Producto / Servicio

Unidad
de
Medida

S/.

MES 4
PRECIO MES1 | MES2| MES3 S

MES 5

MES 6

MES 7

MES 8

MES 9

MES 10

MES 11

MES 12

TOTAL
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g. Estrategia de precios

Para fijar el precio se han de tener en cuenta:
= Los costes de la empresa
= Las expectativas de la clientela. éSe aceptan o no estos precios por la clientela?
= Los precios de mi competencia
= ¢Como quieres posicionarte?

En esta parte se deben incluir una relacion de los productos y /o servicios con los precios
de venta al publico o tarifas.

Productos o Servicios éCuales son tus precios
de venta al publico?

1 S/.
2 S/.
3 S/.

h. Ofertas y Promociones

= Posibilidades de promocién: descuentos, promociones temporales, fidelizacién de
la clientela, regalos.
= (oste de las promociones

i.  Comunicacion y publicidad

¢Como vas a dar a conocer tus productos? ;Piensas seguir alguna campana de publicidad?
Redes sociales, prensa gratuita, carteles, flyers...

En este apartado debe establecerse de forma concreta cuales son las acciones de
comunicacion que se van a llevar a cabo, su periodicidad y su presupuesto. Tanto en la
campana inicial para buscar la notoriedad en el mercado, como la que se hara
posteriormente en el dia a dia del negocio.

Actividad propuesta Publico objetivo Tiempo de la Costo de la
comunicacion o comunicacion o
publicidad publicidad
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j. Alianzas y colaboraciones

Colaboraciones con clientes, proveedores, entidades de apoyo, entidades locales....

k. Proceso de produccion y control de calidad

Explicar el proceso de elaboracion de los productos, materiales, estructura, maquinaria y
el proceso de prestacion de servicios.

Capacidad de producciony control de tiempos.

5. PREVISION DE GASTOS E INVERSIONES

A) Caracteristicas de las Inversiones necesarias para la puesta en marcha o mejora del

negocio

La inversién necesaria para comenzar la actividad va a ser:

e Local (comprado o alquilado, si necesita reforma o gastos de adecuacion,
requisitos legales, etc.)
e Maquinaria, Mobiliario, Herramientas (compra, alquiler o leasing, cantidad y

precio, etc.)

e Otros elementos de Inmovilizado (Elementos de Transporte,
informaticos, software informatico, etc.)

equipos

Existencias Iniciales (cantidad, precio, etc.)

Gastos de Establecimiento (gastos necesarios hasta que la empresa inicie la
activad productiva, notario, registro, licencia, etc.)

Especificar como financiara las inversiones que va a realizar, si recursos propios
y/o préstamo)

Financiacién Propia: ¢Cuanto?

Financiacién externa/préstamo: éCuanto? Explicar la financiacion que se solicita

y para qué.

Incluir Plan de las Inversiones.

APORTES PROPIOS OTROS APORTES
VALOR UNIDADES " -
RUBRO UNITARIO | REQUERIDAS TOTAL| Efectivo Bienes INSTITUCIONES
FAMILIARES
Por comprar | Valorizados | FINANCIERAS
ACTIVO F1JO

Terrenos y/o infraestructura
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Maquinarias y equipos
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APORTES PROPIOS OTROS APORTES
VALOR | UNIDADES - -
RUBRO UNITARIO | REQUERIDAS TOTAL| Efectivo Bienes INSTITUCIONES
FAMILIARES
Por comprar | Valorizados | FINANCIERAS

Herramientas

Muebles y enseres

GASTOS PRE-OPERATIVOS

CAPITAL DE TRABAJO

Materia Prima/Mercaderia
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APORTES PROPIOS OTROS APORTES
VALOR | UNIDADES - -
RUBRO UNITARIO | REQUERIDAS TOTAL| Efectivo Bienes INSTITUCIONES
FAMILIARES
Por comprar | Valorizados | FINANCIERAS
Mano de Obra

Gastos Administrativos

Gastos de ventas

INVERSION TOTAL

100%

Incluir el punto de equilibrio

Estime la cantidad de productos o servicios que se necesita vender para cubrir sus

costos mensuales.

Formula:

Costo Fijo Total

Precio de Wenta — Costo Variable Unitario

P.E en unidades:

P.E en nuevos soles:
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6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION DEL NEGOCIO

a) Describir la planificacion de funciones y tareas que se establecen en su

empresa. Incluir organigrama.

b) Determinar los puestos de trabajo necesarios para cubrir esas funciones y
Modalidad de contratacion.

¢) Descripcion del perfil profesional a reunir por las personas trabajadoras (nivel
profesional, formacion, experiencia, etc.)

d) Completar la planilla de los colaboradores del negocio, incluyendo sus
principales derechos laborales.

[ .

r T 1 1
1 1 1 1
| I I I
v \ 4 v v
Ejemplo de organigrama
Planilla de los Colaboradores del Negocio
Ingresos del Retenciones del Aporte del
colaborador Trabajador Empleador
AFP
Nombres y | Documento Total (11%
Apellidos de Cargo u | Sueldo | Asignacién | Remuneracion a |Aporte|Sueldo| Essalud
colaborador | Identidad | Ocupacién | Basico | Familiar Bruta (13%) | 13% | S/ Neto (9%)

Enumerar los principales derechos laborales de los colaboradores:

7. PLAN JURIDICO
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a) Forma juridica elegida:
= Empresa individual Responsabilidad Limitada - EIRL

= Sociedad de Responsabilidad Limitada - SRL
» Sociedad Anénima - SA
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= Sociedad Andénima Abierta - SAA
= Sociedad Andnima Cerrada - SAC
= QOtras

b) Ventajas e inconvenientes

c) Tramites de constitucion

d) Gastos de constitucion

tramites ;r:;sn glretf
Busqueda del nombre en la SUNARP
Redaccion de Estatutos
Gastos de Notaria
Registro en la SUNARP
Otros
TOTAL
e) Gastos de puesta en marcha
e

Gastos de lanzamiento y apertura de la actividad

Formacion del personal

COMUNICACION (tarjetas de visita, anuncios guias, etc.)

Tramite de RUC

Licencia de funcionamiento municipal

Otros

TOTAL
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En este apartado hay que anexar la tabla del Flujo de Caja.

FLUJO DE CAJA DEL ANO 1

MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES MES MES TOTAL
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
INGRESOS
VENTAS

OTROS INGRESOS

TOTAL INGRESOS (A)

EGRESOS

TERRENOS Y/O
INFRAESTRUCTURA

MAQUINARIA Y
EQUIPOS

HERRAMIENTAS

MUEBLES Y ENSERES

GASTOS PRE -
OPERATIVOS

MATERIA
PRIMA/MERCADERIA

MANO DE OBRA

GASTOS
ADMINISTRATIVOS

DEPRECIACION

GASTOS DE VENTAS

IMPUESTOS
RUS/RER/RG

GASTOS
FINANCIEROS

TOTAL EGRESOS (B)

SALDO ECONOMICO

(A) - (B) = (C)
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9. SISTEMA DE GESTION DE RIESGOS, MEDIDAS DE CUIDADO DEL
MEDIO AMBIENTE Y PROTOCOLOS DE BIOSEGURIDAD POR LA
COVID-19
a) Determinar y elaborar un plan de gestion de riesgos que contribuyen al éxito

del proyecto, al establecer una lista de riesgos internos y externos. Este plan
generalmente incluye los riesgos identificados, la probabilidad de ocurrencia,
el impacto potencial y las acciones propuestas.

b) Determinar y mencionar cudles seran las medidas de cuidado del medo
ambiente y del negocio; se pueden aplicar las 4 R del reciclaje: Reducir,
Reutilizar, Reciclar y Recuperar.

¢) Determinar lineamientos de bioseguridad para el desarrollo de las actividades
del negocio al interior y exterior del local si el espacio es fisico, si el negocio
serd por delibery, también describir las medidas de bioseguridad a ser
aplicadas:

Medidas para mantener el orden publico.
Medidas para mantener el distanciamiento social.
Carteles informativos con medidas de prevencion.
Medidas para la limpieza y desinfeccion.

Medidas para clientes.

Medidas para colaboradores.

Plan de Gestion de Riesgos del Negocio

Descripcion del | Probabi | Impac | Responsable Respuesta al Contingencia
Riesgo lidad to Riesgo

Escalas de Probabilidad

Puntuacion Probabilidad
MUYBAJO 0-20%
BAJO 20-40%
MEDIA 40-60%
ALTA 60-80%
MUYALTA 80-100%

Escalas del impacto

Rango Impacto Ejemplo
Leve 0-1.25 Retrasa el negocio, o afecta la calidad en una magnitud menor.

. Retrasa el negocio, incrementa el costo, o afecta la calidad en una
Medio 1.25-2.50 magnitud significativa, sin exceder el nivel establecido como tolerable.




