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El Manual “Jóvenes Emprendedores Inician su Negocio” forma parte del Programa Projoven Emprendedor 
desarrollado conjuntamente con el Programa Projoven del Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo 
(MTPE). El presente material de capacitación es una adaptación del Manual Inicie Su Negocio (ISUN) de la OIT.

El Manual Jóvenes Emprendedores Inician su Negocio, está concebido como una herramienta de apoyo 
ƉĂƌĂ�ůŽƐ�ũſǀĞŶĞƐ�ƋƵĞ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂŶ�ůĂ�ĂůƚĞƌŶĂƟǀĂ�ĚĞů�ĂƵƚŽĞŵƉůĞŽ�Ž�ĐƌĞĂƌ�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘��ƐƚĞ�ƵŶ�ŵĞĚŝŽ�ƉĂƌĂ�
ĂǇƵĚĂƌůĞƐ�Ă� ƌĞŇĞǆŝŽŶĂƌ�ĚĞ� ĨŽƌŵĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂĚĂ͕�ƐŽďƌĞ� ůŽƐ� ƚĞŵĂƐ�ƋƵĞ�ŚĂŶ�ĚĞ�ƚĞŶĞƌ�ĞŶ�ĐƵĞŶƚĂ�ƉĂƌĂ�ƋƵĞ� ůĂ�
idea de emprender se convierta en realidad. El manual orienta al emprendedor para que resolviendo los 
ejercicios que se le plantean y aplicándolos a su propia realidad, pueda desarrollar un plan de negocio para 
concretar la posibilidad de autoemplearse o formar una empresa.

Los materiales presentados se componen de un manual de contenidos y una guía para elaborar un plan de 
ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƋƵĞ�ƐĞƌĄŶ�ƵƟůŝǌĂĚŽƐ�ƉŽƌ�ůŽƐ�ĨƵƚƵƌŽƐ�ĞŵƉƌĞƐĂƌŝŽƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�Ğů�ƉƌŽĐĞƐŽ�ĚĞ�ĐĂƉĂĐŝƚĂĐŝſŶ͘
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ADVERTENCIA

El uso de un lenguaje que no discrimine ni marque diferencias 
entre hombres y mujeres es una de las preocupaciones de nuestras 

organizaciones. Sin embargo, no hay acuerdo entre los lingüistas sobre 
la manera de hacerlo en nuestro idioma. 

�Ŷ�ƚĂů�ƐĞŶƟĚŽ�Ǉ�ĐŽŶ�Ğů�ĮŶ�ĚĞ�ĞǀŝƚĂƌ�ƐŽďƌĞĐĂƌŐĂ�ŐƌĄĮĐĂ�ƋƵĞ�ƐƵƉŽŶĚƌşĂ�
ƵƟůŝǌĂƌ�ŽͬĂ�ƉĂƌĂ�ŵĂƌĐĂƌ�ůĂ�ĞǆŝƐƚĞŶĐŝĂ�ĚĞ�ĂŵďŽƐ�ƐĞǆŽƐ͕�ŚĞŵŽƐ�ŽƉƚĂĚŽ�ƉŽƌ�
emplear el masculino genérico clásico, en el entendido de que todas las 

menciones en tal género representan siempre a hombres y mujeres.



MANUELA GARCÍA COCHAGNE

Ministra de Trabajo y Promoción del Empleo

JAVIER BARREDA JARA

Vice Ministro de Promoción del Empleo y Capacitación Laboral

TOMÁS FLORES NORIEGA

Director Nacional de Promoción del Empleo y Formación Profesional
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Aprender a emprender es clave en el mundo de hoy. Las experiencias de los países que 
ŚĂŶ�ůŽŐƌĂĚŽ�ƵŶ�ďƵĞŶ�ŶŝǀĞů�ĚĞ�ĚĞƐĂƌƌŽůůŽ�ĐŽŶ�ĞƋƵŝĚĂĚ�ƐŽĐŝĂů�ƐĞ�ďĂƐĂŶ�ĞŶ�ůĂ�ĐƌĞĂƟǀŝĚĂĚ�Ǉ�

ĐĂƉĂĐŝĚĂĚ�ůĂďŽƌĂů�ĚĞ�ƐƵƐ�ĐŝƵĚĂĚĂŶŽƐ͕�ƐƵƐƚĞŶƚĂĚŽƐ�ĞŶ�ƐŝƐƚĞŵĂƐ�ĞĚƵĐĂƟǀŽƐ�Ǉ�ĚĞ�ĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĚĞ�
calidad; pero también en la capacidad para emprender, generar empresas, innovar desde los 
diversos ámbitos de la vida. Por ello, una de las principales capacidades y competencias que 
emerge y sobresale en estas experiencias de desarrollo es la del emprendimiento.

Los ciudadanos emprendedores comparten la capacidad de concretar o llevar a cabo las ideas 
ƋƵĞ�ŐĞŶĞƌĞŶ�ǀĂůŽƌ�Ǉ�ĂĐƟǀŽƐ�ƉĂƌĂ�ĐĂĚĂ�ƵŶŽ�Ǉ�ƉĂƌĂ�ƐƵ�ĞŶƚŽƌŶŽ͘�>ŽŐƌĂŶ�ĞƐƚĄŶĚĂƌĞƐ�ĚĞ�ĚĞƐĞŵƉĞŹŽ�
ĞŶ�Ğů�ŵƵŶĚŽ�ƉƌŽĨĞƐŝŽŶĂů�Ǉ�ĞŵƉƌĞƐĂƌŝĂů͕�ƚĞŶŝĞŶĚŽ�ůĂ�ŝŶŶŽǀĂĐŝſŶ�ĐŽŵŽ�ƵŶ�ĮŶ�ƉƌŝŶĐŝƉĂů�ĞŶ�ƚŽĚŽ�
su quehacer. Los emprendedores son los que transforman ideas en acciones concretas, logran 
ĐƌĞĂƌ�ǀĂůŽƌ�ĞŶ�ůĂƐ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚĞƐ͕�ĚĞƐĐƵďƌĞŶ�ŵĞƌĐĂĚŽƐ�Ǉ�ŐĞŶĞƌĂŶ�ĞŵƉůĞŽ�ĚĞĐĞŶƚĞ͕�ƉƌŽĚƵĐƟǀŽ�Ǉ�
con responsabilidad social. Tienen en las nuevas ideas y en la innovación un elemento clave. Una 
ƐŽĐŝĞĚĂĚ�ƋƵĞ�ĞŵƉƌĞŶĚĞ�ůŽŐƌĂ�ĚĞƐĂƌƌŽůůŽ͕�ĐŽŚĞƐŝſŶ�Ǉ�ũƵƐƟĐŝĂ�ƐŽĐŝĂů�ƉĂƌĂ�ƚŽĚŽƐ�ƐƵƐ�ŵŝĞŵďƌŽƐ͘

�Ŷ� ĞƐƚĂ� ƌƵƚĂ͕� ůĂ� ƉŽůşƟĐĂ� ĚĞů� �ƐƚĂĚŽ� ĞŶ�ŵĂƚĞƌŝĂ� ĚĞ� ĞŵƉƌĞŶĚŝŵŝĞŶƚŽ� ĐŽŶƐŝƐƚĞ� ĞŶ� ŝŶĐƵůĐĂƌ� ĞŶ�
los jóvenes una mirada emprendedora del futuro del país. Enseñarles desde las aulas y la 
ƉƌŽƉŝĂ� ǀŝĚĂ� ĐŽƟĚŝĂŶĂ� ůĂƐ� ĐŽŵƉĞƚĞŶĐŝĂƐ� ďĄƐŝĐĂƐ� ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌĂƐ͗� Ğů� ĐſŵŽ�ƉůĂƐŵĂƌ� ĐŽŶ� ĠǆŝƚŽ�
ƵŶ�ƉƌŽǇĞĐƚŽ͕�ĂƉƌĞŶĚĞƌ�Ă�ĚĞƐĂƌƌŽůůĂƌƐĞ�ĂƉƌŽǀĞĐŚĂŶĚŽ�ĐŽŶ�ĐƌĞĂƟǀŝĚĂĚ�ůĂƐ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚĞƐ͕�ƐĂďĞƌ�
ŝŶŝĐŝĂƌ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�Ă�ƉĂƌƟƌ�ĚĞ�ƵŶĂ�ŝĚĞĂ�ŝŶŶŽǀĂĚŽƌĂ͕�ĐŽŶƚƌŝďƵŝƌ�ĐŽŶ�ŶƵĞƐƚƌŽ�ƉĂşƐ�ƉĂƌĂ�ĚĂƌ�Ğů�ŐŝƌŽ�
hacia el emprendimiento. Hoy las mypes y pymes que crecen en el Perú son la expresión de 
nuestro potencial emprendedor. Tenemos un inmenso capital emprendedor que debemos 
promover, enraizar y extender más. 

En ese contexto, en el marco de las acciones del Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, 
ƉĂƌƟĐŝƉĂŵŽƐ�ĂĐƟǀĂŵĞŶƚĞ�ĞŶ�Ğů�ĚĞƐĂƌƌŽůůŽ�ĚĞ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ�Ă�ĨĂǀŽƌ�ĚĞů�ĞŵƉƌĞŶĚŝŵŝĞŶƚŽ�Ǉ�ĚĞů�
autoempleo juvenil, en tanto consideramos este eje como estratégico para la generación de 
empleo digno y de mejor calidad de vida.

En el marco del Programa Conjunto “Promoción del empleo, el emprendimiento de jóvenes 
Ǉ�ŐĞƐƟſŶ�ĚĞ�ůĂ�ŵŝŐƌĂĐŝſŶ�ůĂďŽƌĂů� ŝŶƚĞƌŶĂĐŝŽŶĂů� ũƵǀĞŶŝů͕͟ �ƋƵĞƌĞŵŽƐ�ŝŶŶŽǀĂƌ� ůŽƐ�ƉƌŽŐƌĂŵĂƐ�ĚĞů�
Ministerio, introduciendo con mucho énfasis las herramientas para enseñar a aprender a 
emprender. Este manual es parte de este esfuerzo conjunto entre el Ministerio y la cooperación 
internacional. Estamos seguros de que ayudará a que los jóvenes tengan, pasando o no por 
nuestro programa de Capacitación Laboral Juvenil (Projoven), una herramienta más que les 
ƉĞƌŵŝƚĂ�ŵĞũŽƌĂƌ�ƐƵ�ĞŵƉůĞĂďŝůŝĚĂĚ�ĞŶ�ƵŶ�ƉĂşƐ�ƋƵĞ�ĂǀĂŶǌĂ�ĞŶ�ŵĞĚŝŽ�ĚĞ�ĚĞƐĂİŽƐ�ŐůŽďĂůĞƐ͕�ƋƵĞ�
va consiguiendo metas, mejorando la calidad de vida de cada vez más familias y jóvenes, y que 
ƟĞŶĞ�ĞŶ�ƐƵ�ƉŽƚĞŶĐŝĂů�ũƵǀĞŶŝů�Ǉ�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌ�ůĂ�ĨſƌŵƵůĂ�ǀŝƚĂů�ƉĂƌĂ�ĐŽŶƐŽůŝĚĂƌ�ƐƵ�ĐƌĞĐŝŵŝĞŶƚŽ͘

ĞŶ�ůĂ�ũƵǀĞŶƚƵĚ
aprender a emprender

:ĂǀŝĞƌ��ĂƌƌĞĚĂ�
sŝĐĞŵŝŶŝƐƚƌŽ�ĚĞ�WƌŽŵŽĐŝſŶ�ĚĞů��ŵƉůĞŽ
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PRESENTACIÓN DEL MANUAL

BIENVENIDOS, LES PRESENTAMOS EL MANUAL 
JÓVEnES EmPREnDEDORES InICIan Su nEGOCIO.

El contenido del manual está concebido como un guión, 
que paso a paso, puedes seguir para transformar tu 
ŝĚĞĂ�ŝŶŝĐŝĂů�ĞŶ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ƉƌĄĐƟĐŽ�Ǉ�ƌĞĂůŝƐƚĂ͕�Ğů�ĐƵĂů�ƵŶĂ�ǀĞǌ�
ĐŽŶĐůƵŝĚŽ�ƚĞ�ƉĞƌŵŝƟƌĄ�ĂĨƌŽŶƚĂƌ�Ğů�ƌĞƚŽ�ĚĞ�ŚĂĐĞƌ�ƌĞĂůŝĚĂĚ�
tu autoempleo o la creación de tu propia empresa.

En este manual encontrarás herramientas sobre cómo 
desarrollar un plan de mercadeo, de operaciones, 
de organización, de recursos humanos y un plan 
ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ͘� �ƐƚŽƐ� ƐĞ� ŝŶƚĞŐƌĂŶ� ĞŶ� ƵŶĂ� ƐŽůĂ� ƉƌŽƉƵĞƐƚĂ�
para plasmar tu idea de negocio.

Encontrarás también, simbologías que te orientarán 
ĞŶ�ůĂ�ƚĂƌĞĂ�ĚĞ�ĞŵƉƌĞŶĚĞƌ�ƚƵ�ƉƌŽƉŝŽ�ŶĞŐŽĐŝŽ͗

�ů�ĮŶĂů�ĞŶĐŽŶƚƌĂƌĄƐ� ĨŽƌŵĂƚŽƐ�ƷƟůĞƐ�ƉĂƌĂ�ƉƌĞƐĞŶƚĂƌ�Ǉ�
organizar toda la información sobre tu propuesta de 
negocio.

�ũĞƌĐŝĐŝŽƐ� ƉƌĄĐƟĐŽƐ� ƋƵĞ� ƚĞ� ƉĞƌŵŝƟƌĄŶ�
ƉŽŶĞƌ�ĞŶ�ƉƌĄĐƟĐĂ�ůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝĚŽ͘

Ejercicios y experiencias que te harán 
ƌĞŇĞǆŝŽŶĂƌ� Ǉ� ĐŽŵƉĂƌĂƌůĂƐ� ĐŽŶ� ŽƚƌĂƐ�
experiencias  similares.

KƚƌŽƐ�ĚĂƚŽƐ�ƷƟůĞƐ�ƋƵĞ� ƚĞ� ŝŶĚŝĐĂƌĄŶ�ĂůŐŽ�
muy importante, que debes recordar 
siempre.

�ũĞƌĐŝĐŝŽƐ�ĚĞ�ĂƉůŝĐĂĐŝſŶ�ƉƌĄĐƟĐĂ�ƉĂƌĂ� ƚƵ�
futuro negocio.
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Emprender un negocio es un gran reto y para lograrlo necesitas un plan que permita dar 
ĨŽƌŵĂ�Ă�ƚƵ�ŝĚĞĂ�Ǉ�ĂƐş�ƉŽĚĞƌ�ĂůĐĂŶǌĂƌ�ƚƵƐ�ŽďũĞƟǀŽƐ͘

Son muchas las razones por las cuales puedes decidir iniciar tu negocio. Quizá quieres ser tu 
propio jefe, no encuentras empleo, conoces el mundo de los negocios, etc. Cualquiera de ellas 
ĞƐ�ƵŶĂ�ďƵĞŶĂ�ƌĂǌſŶ͕�ƉĞƌŽ�ƌĞĐƵĞƌĚĂ�ƋƵĞ�Ğů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ƉĂƌƟĚĂ�ĞƐ�ƚƵ�ƉƌŽƉŝĂ�ŵŽƟǀĂĐŝſŶ͕�ƚƵ�ǀŽůƵŶƚĂĚ�
de hacer, de creer en lo que estás iniciando y la constancia en el trabajo para lograr tu meta.

1.1. EMPEZAMOS EMPRENDIENDO
>ŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ĞǆŝƚŽƐŽƐ�ƐĞ�ďĂƐĂŶ�ĞŶ�ƚƌĞƐ�ƉŝůĂƌĞƐ�ĨƵŶĚĂŵĞŶƚĂůĞƐ͗

 1) La idea
 2) El emprendedor
 3) El plan de negocio

La idea de negocio es una descripción breve y clara de las 
operaciones básicas del negocio que se desea poner en marcha. 

�ů�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌ es la persona que quiere trabajar 
para sí mismo, autoemplearse o crear su negocio 
y se pone en el camino de “haz realidad tu idea, 
genera tu propio negocio”.

�ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ, es un documento que describe 
en detalle todos los aspectos del negocio. Te da 
la oportunidad de diseñar cómo funcionará tu 
ŶĞŐŽĐŝŽ�Ǉ�ůƵĞŐŽ�ƉŽĚƌĄƐ�ƉŽŶĞƌůŽ�ĞŶ�ůĂ�ƉƌĄĐƟĐĂ͘

un buen negocio empieza 

con una buena idea.

Para triunfar como emprendedor, debes estar 

decidido, tener voluntad de hacer las cosas y 

vencer los obstáculos que se te presentan.

Para iniciar un negocio con pasos seguros 

es mejor contar con un plan de negocio.

negocios
emprendiendo1

los jóvenes de 15 a 29 años de edad que desean abrir 

ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƟĞŶĞŶ�ĐŽŵŽ�ŵŽƟǀĂĐŝſŶ�ƉƌŝŶĐŝƉĂů�ŵĞũŽƌĂƌ�
sus ingresos, seguido del deseo de ser independientes 

1
.

1. INEI. Encuesta Juventud, Empleo y Migración Internacional 2009. Aplicado a jóvenes de 15 a 29 años de las 
ciudades de Arequipa, Trujillo, Huancayo y Lima.
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1.2. ¿POR QUÉ ES IMPORTANTE UN PLAN DE NEGOCIO?

Q WĞƌŵŝƚĞ�ĚĂƌ�ĨŽƌŵĂ�Ă�ƚƵ�ŝĚĞĂ. Primero la imaginas, luego buscas información y le das 
una forma concreta. De esta manera irás construyendo una propuesta de negocio 
sobre una base real.

Q Es una ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂ� ĚĞ� ƌĞŇĞǆŝſŶ. Escribir tu plan de negocio permite evaluar cada 
uno de los pasos que das. En este proceso encontrarás muchas sorpresas que deberás 
ĂŶĂůŝǌĂƌ�Ǉ�ƚŽŵĂƌĄƐ�ĚĞĐŝƐŝŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ�ĂƉƌŽǀĞĐŚĂƌ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚĞƐ�ǇͬŽ�ƌĞĚƵĐŝƌ�ƌŝĞƐŐŽƐ͘

Q Permite ĂŶĂůŝǌĂƌ�ůĂ�ƉĂƌƚĞ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ�Ǉ�ŽƉĞƌĂƟǀĂ, antes de poner en marcha el negocio. 
Así podrás hacer los ajustes del tamaño del negocio de acuerdo con las posibilidades 
ĐŽŶĐƌĞƚĂƐ�ĚĞů�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ǉ�ƚƵ�ĚŝƐƉŽŶŝďŝůŝĚĂĚ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ͘

Q Es una ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂ� ĚĞ� ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ͘ Podrás comunicar con 
claridad qué es lo que esperas de tu negocio y qué acciones tomarás 
ƉĂƌĂ�ůůĞǀĂƌůŽ�Ă�ĐĂďŽ�ĞŶ�ůŽƐ�ƟĞŵƉŽƐ�ƉƌĞǀŝƐƚŽƐ͘�dĞ�ĚĂ�ůĂ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚ�ĚĞ�
convencer a posibles socios o posibles inversionistas.

Q Permite ĞǀĂůƵĂƌ� ůĂ� ǀŝĂďŝůŝĚĂĚ� ĚĞ� ůĂ� ŝĚĞĂ� Ǉ� ƚĞ� ĚĂ� ůĂ� ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚ 
de contar con una herramienta que te acompañará durante la 

implementación del negocio.

1.3. PARTES DE UN PLAN DE NEGOCIO

�ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƟĞŶĞ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉĂƌƚĞƐ͗

El plan de negocio 

te permite saber por 

ĂŶƟĐŝƉĂĚŽ�Ɛŝ�ůĂ�ŝĚĞĂ�
es buena o no. 

Te invitamos a desarrollar tu plan de negocio, con mucho entusiasmo, dedicación y seriedad.

Contiene la información más importante de tu plan. Da cuenta de la idea, la 
situación del mercado, las futuras acciones y las estrategias de implemen-
tación que te has trazado. 
Aunque aparece primero en la lista es el último en ser preparado.
Breve descripción del negocio. Se presenta una explicación sobre el pro-
ducto, servicio o artículos que vas a vender o producir.
Analiza la oferta, la demanda y describe cómo se comercializarán los 
productos o servicios, los precios, el local donde estará ubicado el negocio, 
métodos de distribución y promoción. También describe quién es la compe-
tencia y se proyectan las ventas. 
Describe cómo operará el negocio, el personal que requerirá, la tecnología a 
XVDUVH��HVSHFL¿FDQGR�PiTXLQDV��HTXLSRV��HVSDFLRV�QHFHVDULRV�\�SHUVRQDO�
Este plan contiene las estructuras de costos, precios, ingresos y se calcu-
ODQ�ODV�JDQDQFLDV��$TXt�SRGUiV�YHU�VL�WXV�JDQDQFLDV�VRQ�VX¿FLHQWHV�FRPR�
para tomar el riesgo de iniciar tu propio negocio. 
Describe el tipo de constitución del negocio, así como los pasos necesarios 
para obtener licencias de funcionamiento, permisos de operación, así  como 
el plan de implementación.

Resumen ejecutivo

Idea de negocio

Plan de mercadeo

Plan de operación del negocio

Plan de organización e 
implementación del negocio

3ODQ�¿QDQFLHUR
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q >ŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ĐŽŶ�ĠǆŝƚŽ�ƐĞ�ďĂƐĂŶ�ĞŶ�ƚƌĞƐ�ƉŝůĂƌĞƐ�ĨƵŶĚĂŵĞŶƚĂůĞƐ͗�
 - La idea
 - El emprendedor 
 - El plan de negocio.

Q �ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƚĞ�ƉĞƌŵŝƚĞ�ƐĂďĞƌ͗�
 - Si la idea de negocio será viable o no.
 - Si existe demanda del producto o servicio que vas a ofrecer
� Ͳ�^ŝ�ŚĂǇ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĞŶ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ǉ�ĐſŵŽ�ƐĞ�ĚĞƐĞŶǀƵĞůǀĞŶ
� Ͳ�^ŝ�ƟĞŶĞƐ�ŐĂŶĂĐŝĂƐ�Ž�ŶŽ͘

Q >ŽƐ�ƉůĂŶĞƐ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƟĞŶĞŶ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĞƐƚƌƵĐƚƵƌĂ͗
� Ͳ�ZĞƐƵŵĞŶ�ĞũĞĐƵƟǀŽ
 -Idea de negocio
 - Plan de mercado
 - Plan de operación del negocio
� Ͳ�WůĂŶ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ
 - Plan de organización y puesta en marcha del negocio

negocios
emprendiendo
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negocio
idea de

PĂƌĂ�ĞƐƚƌƵĐƚƵƌĂƌ�ůĂ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƋƵĞ�ǀĂƐ�Ă�ůůĞǀĂƌ�Ă�ĐĂďŽ�ĞƐ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƐĂďĞƌ�ĞŶ�ƋƵĠ�ƟƉŽ�
ĚĞ�ĂĐƟǀŝĚĂĚ�ƚĞ�ŝŶǀŽůƵĐƌĂƌĄƐ͘�>ŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ƐĞ�ĐůĂƐŝĮĐĂŶ�ĞŶ͗

Q�EĞŐŽĐŝŽƐ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�Ž�ŝŶĚƵƐƚƌŝĂůĞƐ͗�dƌĂŶƐĨŽƌŵĂŶ�ŵĂƚĞƌŝĂ�ƉƌŝŵĂ�ƉĂƌĂ�ƉƌŽĚƵĐŝƌ�ďŝĞŶĞƐ͘�
WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗�ĨĂďƌŝĐĂŶƚĞƐ�ĚĞ�ůĂĚƌŝůůŽƐ͕�ŵƵĞďůĞƐ͕�ƌŽƉĂ͕�ĞƚĐ͘�

Q�Negocios de comercio͗�̂ Ğ�ĚĞĚŝĐĂŶ�Ă�ůĂ�ƚƌĂŶƐĂĐĐŝſŶ�ĚĞ�ďŝĞŶĞƐ͘�̂ ŽŶ�ůŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ƋƵĞ�ĐŽŵƉƌĂŶ�
y venden mercadería, pueden ser mayoristas o minoristas.

Q EĞŐŽĐŝŽ� ĚĞ� ĐŽŵĞƌĐŝŽ� ŵĂǇŽƌŝƐƚĂ͗� �ŽŵƉƌĂ� ŵĞƌĐĂĚĞƌşĂ� Ă� ůŽƐ� ĨĂďƌŝĐĂŶƚĞƐ� Ǉ� ǀĞŶĚĞ� Ă� ůŽƐ�
ŵŝŶŽƌŝƐƚĂƐ͘�WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗�ĚŝƐƚƌŝďƵŝĚŽƌĂ�ĚĞ�ĂďĂƌƌŽƚĞƐ͕�ŝŵƉŽƌƚĂĚŽƌĞƐ�ĚĞ�ĐŽŵƉƵƚĂĚŽƌĂƐ͕�ĞƚĐ͘

Q EĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ĐŽŵĞƌĐŝŽ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂ͗��ŽŵƉƌĂ�ŵĞƌĐĂĚĞƌşĂ�Ă�ŵĂǇŽƌŝƐƚĂƐ�Ž�ĨĂďƌŝĐĂŶƚĞƐ�Ǉ�ůĂƐ�
ǀĞŶĚĞŶ�Ă�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌĞƐ�ĮŶĂůĞƐ͘��ũĞŵƉůŽƐ͗�ĨĞƌƌĞƚĞƌşĂƐ͕�ďŽĚĞŐĂƐ͕�ůŝďƌĞƌşĂƐ͕�ĞƚĐ͘

Q� EĞŐŽĐŝŽƐ� ĚĞ� ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͗� Proveen asesoría o 
ŵĂŶŽ�ĚĞ�ŽďƌĂ�ĞƐƉĞĐŝĂůŝǌĂĚĂ͘�WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗�ƵŶ�ƚĂůůĞƌ�
de mecánica, electricistas, servicios de limpieza, 
servicios de turismo, de restaurantes, etc.

Existen negocios de servicios que también comercializan 
ďŝĞŶĞƐ͘�WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗�ƵŶ�ƚĂůůĞƌ�ĚĞ�ŵĞĐĄŶŝĐĂ�ĂĚĞŵĄƐ�ĚĞ�ŽĨƌĞĐĞƌ�Ğů�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ĚĞ�ƌĞƉĂƌĂĐŝſŶ�ĚĞ�ĂƵƚŽƐ͕�
ǀĞŶĚĞ�ĂĐĐĞƐŽƌŝŽƐ�ĂƵƚŽŵŽƚƌŝĐĞƐ͕�ůŽ�ƋƵĞ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ�ƋƵĞ�ƚĂŵďŝĠŶ�ĞƐ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂ͘

2

El 42% de jóvenes se inclina por negocios de 

comercio, el 17% de alojamiento y restaurante, 

y el 15% empresas de producción
2
.

2. INEI. Encuesta Juventud, Empleo y Migración Internacional 2009. 
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Negocio de 
producción

Negocio 
mayorista

Negocio 
minorista

Negocio de 
servicios

Taller de reparaciones de autos

Importación de equipos de cómputo, 
para ser distribuido a tiendas

Delivery de comida

Confección de ropa juvenil

Comercializador de pasteles a bodegas 
de barrio y cafeterías

Venta de comida vegetariana

Producción de muebles

¿Qué tipo de negocio sería?

Ejercicio

DĂƌĐĂ�ĐŽŶ�ƵŶĂ�y�Ă�ƋƵĠ�ƟƉŽ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉĞƌƚĞŶĞĐĞ�ůŽ�ƉƌŽƉƵĞƐƚŽ͖�ůƵĞŐŽ�ĐŽŵƉĂƌƚĞ�ůĂƐ�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂƐ�
con tus compañeros.

aplica lo aprendido en tu negocio

�ǆƉůŝĐĂ�ƋƵĠ�ƟƉŽ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉŝĞŶƐĂƐ�ŝŶŝĐŝĂƌ͗
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ZĞǀŝƐĂ�ƚƵ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ
Para describir adecuadamente el producto o servicio que vas a ofrecer en el mercado, es 
ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƌĞƐƉŽŶĚĞƌ�Ă�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ͗�

Q ¿Existe demanda en el mercado por el bien o servicio que ofrecerás?
Q ¿Qué problema soluciona el bien o servicio que quieres ofrecer? 
Q ͎��ƋƵĠ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚ�ĞƐƉĞĐşĮĐĂ�ĚĞů�ĐůŝĞŶƚĞ�ƌĞƐƉŽŶĚĞ͍�
Q ¿Cómo te asegurarás que este producto sirve para lo que fue pensado y producido? 
Q ¿Cuáles serán los servicios asociados que complementarán tu producto? 
Q ¿Para qué categorías de clientes ha sido pensado el producto? 
Q ¿Qué es lo innovador del producto? 
Q ¿Hasta qué punto el producto es único? 
Q ¿Cómo cuidarás y protegerás la exclusividad de tu producto en el mercado? 

dĂŵďŝĠŶ�ƐĞƌĄ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ĚĞĮŶŝƌ�Ğů�ƉƌĞĐŝŽ�ƋƵĞ�ƚĞŶĚƌĄ�Ğů�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�;ǀĞƌ�DſĚƵůŽ�ĚĞ��ŽƐƚŽƐͿ͕�Ğů�
lugar de venta y la manera de llegar al mercado (promoción, publicidad).

El Perú presenta el nivel más alto de emprendimiento 

femenino (26,1%), en el mundo. En el Perú, por cada 

hombre que emprende un negocio, hay una mujer en 

la misma situación
3
.

Para profundizar algunos aspectos de tu idea de negocio, revisa tu manual “Jóvenes Emprendedores 

Generan Ideas de negocios”.

3. Serida, Jaime y otros. Global Entrepreneurship Monitor: Perú 2007
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q ,ĂǇ�ĚŝƐƟŶƚŽƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ͗

Ͳ� EĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ĐŽŵĞƌĐŝŽ�͗�DĂǇŽƌŝƐƚĂ�Ž�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂ
- Negocio de producción  o manufactura
- Negocio de Servicios

Q Para el desarrollo de cualquier oportunidad de negocio debes tener las 
ƌĞƐƉƵĞƐƚĂƐ�Ă�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ͗

- ¿Qué productos o servicios venderá tu negocio?
- ¿Quién comprará los productos o servicios?
- ¿Por qué comprarán los productos o servicios?
- ¿Cómo venderás los productos o servicios?

negocio
idea de
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Ǉ�ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�
ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

ŝĚĞŶƟĮĐĂ�
ƚƵ�ŵĞƌĐĂĚŽ�

Para tener un negocio exitoso necesitas clientes. Los clientes son todas las personas que 
podrían comprar los productos o servicios que ofreces.

Ten en cuenta que no estás solo en el mercado. Existen otros negocios que buscan la atención 
ĚĞ�ƚƵƐ�ƉŽƚĞŶĐŝĂůĞƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͘��ƐƚŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ƐŽŶ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͘

�ů�ƉƌŝŵĞƌ�ƉĂƐŽ�ƉĂƌĂ�ĞůĂďŽƌĂƌ�ƚƵ�ƉůĂŶ�ĞƐ�ĐŽŶŽĐĞƌ�ůĂƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ĚĞ�ƚƵƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�Ǉ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͕�
y saber en qué condiciones se dan las transacciones en el mercado.

͎YƵĠ�ĞƐ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ͍
El mercado es el lugar donde se realiza la compra y venta de un producto o servicio bajo un 
ƉƌĞĐŝŽ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂĚŽ͘��ƐƚĂ�ƚƌĂŶƐĂĐĐŝſŶ�ƉƵĞĚĞ�ĚĂƌƐĞ�ĞŶ�ƵŶ�ĞƐƉĂĐŝŽ�İƐŝĐŽ�Ž�ǀŝƌƚƵĂů͘�

3.1. CONOCIENDO A MIS CLIENTES

Los clientes son las personas más importantes en un negocio. Gran parte de tus esfuerzos 
ĚĞďĞŶ�ĞƐƚĂƌ�ŽƌŝĞŶƚĂĚŽƐ�Ă�ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ�ůĂƐ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ͕�ŝŶƚĞƌĞƐĞƐ�Ǉ�ĚĞƐĞŽƐ�ĚĞů�ĐůŝĞŶƚĞ͘�WŽƌ�ĞůůŽ�
ƟĞŶĞƐ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞĐĞƌůĞƐ�ůĂ�ŵĞũŽƌ�ĐĂůŝĚĂĚ�ĚĞů�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ƋƵĞ�ĚĞƐĞĂŶ͕�ĐŽŶŽĐĞƌ�ůŽƐ�ƉƌĞĐŝŽƐ�
que están dispuestos a pagar y brindarles un buen trato. Esto te asegura tener clientes 
ƐĂƟƐĨĞĐŚŽƐ�ƋƵĞ�ƌĞŐƌĞƐĂƌĄŶ�Ǉ�ĐŽŵƉƌĂƌĄŶ�ŵĄƐ�ĞŶ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�

dĞŶĞƌ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƐĂƟƐĨĞĐŚŽƐ�ĂƐĞŐƵƌĂ�ŵĂǇŽƌĞƐ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ͘�

>ŽƐ� ĐůŝĞŶƚĞƐ� ĐŽŵƉƌĂŶ� ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ� ǇͬŽ� ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ� ƉĂƌĂ�
ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ�Ǉ�ĚĞƐĞŽƐ͘�WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗

Q Bicicletas, porque necesitan transporte.
Q ZŽƉĂ͕�ƉŽƌƋƵĞ�ƌĞƋƵŝĞƌĞŶ�ǀĞƐƟĚŽ͘
Q Celulares, porque desean comunicación y 

entretenimiento.
Q �ŽƌƚĞƐ�ĚĞ�ĐĂďĞůůŽ͕�ƉŽƌƋƵĞ�ƋƵŝĞƌĞŶ�ǀĞƌƐĞ�ĂƚƌĂĐƟǀŽƐ͘

3

Recuerda que sin clientes no hay 

ventas; y sin ventas, el negocio 

fracasará.



PAG.
17ŝĚĞŶƟĮĐĂ�ƚƵ�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ǉ

ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

�ŚŽƌĂ�ŝŶƚĞŶƚĂ�ĐŽŶƚĞƐƚĂƌ͗�͎YƵĠ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ĂƚĞŶĚĞƌĄ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͍

Ejercicio

Escribe dos razones por las que los consumidores comprarían los productos o servicios 
ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ͘�WĂƌĂ�ĞůůŽ�ĚĞďĞƐ�ĚĞ�ĐŽŵƉůĞƚĂƌ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ĨƌĂƐĞƐ͗
“un consumidor podría adquirir”:

Un sombrero para el sol

Una billetera

Un servicio de reparación de autos

Un equipo de cómputo

Zapatos

Un sofá

Un sandwich

Si puedes proveer productos o servicios que cubran las 

necesidades, intereses y deseos de tus clientes, entonces 

estás caminando por la ruta del éxito.

͎�ſŵŽ�ĐŽŶŽĐĞƐ�Ă�ƚƵƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͍
WĂƌĂ�ĐŽŶŽĐĞƌ�ůĂ�ĚĞŵĂŶĚĂ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ĞƐ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƌĞƐƉŽŶĚĞƌ�ǀĂƌŝĂƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ͗

Q ͎�ƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ůŽƐ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͍�WƌĞƉĂƌĂ�ƵŶĂ�ůŝƐƚĂ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�
o servicios que proveerás y escribe quiénes son los clientes. Responde si tus potenciales 
clientes generalmente son hombres, mujeres, niños u otros negocios. ¿Cuántos?

Q ͎YƵĠ� ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ� Ž� ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ� ĚĞƐĞĂŶ� ĞƐƚŽƐ� ĐůŝĞŶƚĞƐ͍� ͎�ƵĄů� ĞƐ� ůĂ� ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂ� ŵĄƐ�
ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ĂĐĞƌĐĂ�ĚĞ�ĐĂĚĂ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ͗�Ğů�ƚĂŵĂŹŽ͕�ĐŽůŽƌ͕ �ĐĂůŝĚĂĚ�Ž�ƉƌĞĐŝŽ͍

Q ͎YƵĠ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ĞƐƚĄŶ�ĚŝƐƉƵĞƐƚŽƐ�Ă�ƉĂŐĂƌ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƌ�ĐĂĚĂ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽ͍
Q ¿Dónde están los clientes y dónde acostumbran comprar? ¿Cuándo compran?
Q ͎�ĂĚĂ� ĐƵĄŶƚŽ� ƟĞŵƉŽ� Ǉ� ĞŶ� ƋƵĠ� ĐĂŶƟĚĂĚ� ĞĨĞĐƚƷĂŶ� ůĂƐ� ĐŽŵƉƌĂƐ͍� ͎hŶĂ� ǀĞǌ� Ăů� ĂŹŽ͕�

mensualmente, cada día, etc?
Q ͎�ƐƚĄ�ĐƌĞĐŝĞŶĚŽ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ĞŶ�ĐŽŵƉĂƌĂĐŝſŶ�ĐŽŶ�ĂŹŽƐ�Ž�ŵĞƐĞƐ�ĂŶƚĞƌŝŽƌĞƐ͍
Q ͎WŽƌ�ƋƵĠ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ĐŽŵƉƌĂŶ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂĚŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͍
Q ¿Está buscando la gente algo diferente?
Q ¿Existen productos o servicios que no se encuentran actualmente en el mercado?

Productos y/o servicios Razones
Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

Q

aplica lo aprendido en tu negocio
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WĂƌĂ�ĞŶĐŽŶƚƌĂƌ�ůĂƐ�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂƐ�Ă�ĞƐƚĂƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ�ĚĞďĞƐ�ƌĞĂůŝǌĂƌ�ƵŶĂ�ŝŶǀĞƐƟŐĂĐŝſŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚŽ͘�
�ƐƚĂ�ƉƵĞĚĞ�ƌĞĂůŝǌĂƌƐĞ�ĚĞ�ǀĂƌŝĂƐ�ĨŽƌŵĂƐ͗

Q Realiza una encuesta.
Q Habla con tus posibles clientes y pídeles que respondan las preguntas.
Q �ƐĐƵĐŚĂ�ůŽ�ƋƵĞ�ŽƉŝŶĂŶ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƐŽďƌĞ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͘�͎ YƵĠ�ƉŝĚĞŶ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�Ǉ�ŶŽ�

ofrece la competencia?
Q Pregunta a la gente por qué ellos compran en un negocio 

y no en otros. ¿Es por el precio, mejor servicio, o porque 
el negocio está ubicado en un lugar conveniente?

Q Averigua con tus proveedores potenciales, qué 
mercaderías se venden rápidamente y cuáles no.

Q Lee revistas de negocios, periódicos, revistas 
especializadas para obtener información e ideas sobre el 
ƉƌŽĚƵĐƚŽ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽ͘

los clientes sólo comprarán 

en un nuevo negocio si 

ƟĞŶĞŶ�ƵŶĂ�ďƵĞŶĂ�ƌĂǌſŶ͘�
Puede ser por un mejor 

servicio, precios más bajos, 

productos diferentes o un 

lugar más apropiado.

aplica lo aprendido en tu negocio

Para obtener y registrar información sobre tu mercado, puedes usar como 
ŐƵşĂ�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĨŽƌŵĂƚŽ�ƋƵĞ�ƌĞƐƵŵĞ�Ğů�ƉĞƌĮů�ĚĞ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƚĞŶĐŝĂůĞƐ͘

�ůŝĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ

WƌŽĚƵĐƚŽͬƐĞƌǀŝĐŝŽ��ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

Características 3HU¿O�

Gustos y preferencias del cliente (Anota detalles como 
color, precio, tamaño, etc.)

Individuos pasticulares (   )     familiar (   )   empresas (   )

Adultos (   )    personas mayores (   )  adolescentes (   ) 
Padres de niños (   )

Femenino (   )  masculino (   )  ambos (   )

Edad

Género

Ubicación (con referencia al negocio)

¿Quiénes serán tus clientes?

Niveles de ingresos

Número de clientes (aproximado)

¿Cuándo comprarán este producto o servicio?

¿Cuánto comprarán los clientes?

Dimensión futura del mercado

Alto (   )     mediano (    )     bajo (   )

Diariamente (   )   semanalmente (   ) mensualmente (   )
una vez por año (    )  en época de temporada (   )

Grandes cantidades (   ) pequeñas cantidades (   )        
un artículo regularmente (   )

Aumentarán los clientes (   )     disminuirán (   )
Permanecerán igual en el futuro (   )

¿Por qué los clientes necesitan este producto o servicio?
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ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

3.2. CONOCIENDO A MIS COMPETIDORES

>ŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ƐŽŶ�ůŽƐ�ŽƚƌŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ĞǆŝƐƚĞŶƚĞƐ�ĞŶ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ƋƵĞ�ƉƌŽǀĞĞŶ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�
servicios iguales o similares a los tuyos.

Antes de analizar a tu posible competencia, es indispensable que sepas con quién estás 
ĐŽŵƉŝƟĞŶĚŽ� Ǉ� ĐŽŶ� ƋƵŝĠŶĞƐ� ŶŽ͘� �ŽŶŽĐĞƌůŽƐ� ƚĞ� ƉĞƌŵŝƟƌĄ� ĞƐƚĂƌ� ĞŶ� ŵĞũŽƌĞƐ� ĐŽŶĚŝĐŝŽŶĞƐ� Ăů�
ŵŽŵĞŶƚŽ�ĚĞ�ĞŶĨƌĞŶƚĂƌůŽƐ͘�WĂƌĂ�ƚĂů�ĮŶ͕�ĚĞďĞƐ�ƌĞƐƉŽŶĚĞƌ�Ă�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ͗

Q ͎YƵŝĠŶĞƐ�ƐŽŶ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͍
Q ͎�ƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ůŽƐ�ďŝĞŶĞƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ƋƵĞ�ǀĞŶĚĞŶ͍
Q ¿Dónde están?
Q ¿Cuánto venden al año?
Q ¿Qué precios cobran?
Q ¿Qué calidad de mercadería o servicios ofrecen?
Q ¿Cómo promocionan sus mercaderías o servicios?
Q ¿Qué servicios adicionales ofrecen?
Q ͎YƵĠ�ǀşŶĐƵůŽƐ�ƟĞŶĞŶ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ƉƌŽǀĞĞĚŽƌĞƐ͍
Q ¿El local donde funciona es propio o alquilado?, ¿es caro o barato?
Q ¿Cuentan con infraestructura moderna?
Q ¿Tienen personal especializado, capacitado y bien remunerado?
Q ¿Realizan publicidad?
Q ͎�ſŵŽ�ĚŝƐƚƌŝďƵǇĞŶ�ƐƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͍
Q ¿Cuál es su estrategia de mercadeo?
Q ͎�ƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ůŽƐ�ƉƵŶƚŽƐ�ĨƵĞƌƚĞƐ�Ǉ�ĚĠďŝůĞƐ�ĚĞ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͍
Q ¿Tienen los negocios de éxito, métodos similares de operación?
Q ¿Tienen los negocios de éxito, métodos similares de determinación de precios, 

ventas, servicio posventa o de producción?
Q ͎�ƵĄů�ĞƐ�ůĂ�ĐĂƉĂĐŝĚĂĚ�ĚĞ�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͕�ĨƌĞŶƚĞ�Ă�ƌĞƋƵĞƌŝŵŝĞŶƚŽƐ�ĚĞ�ůŽƐ�

ĐůŝĞŶƚĞƐ͗�ƟĞŵƉŽ͕�ŇĞǆŝďŝůŝĚĂĚ͕�ĐĂƉĂĐŝĚĂĚ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͕�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ĐŽŵƉůĞŵĞŶƚĂƌŝŽƐ͍
Q ͎�ƵĄů�ĚĞ�ƚŽĚŽƐ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĞƐ�Ğů�ůşĚĞƌ�ĚĞů�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ǉ�ĐƵĄů�ĞƐ�Ğů�ĂƚƌŝďƵƚŽ�ƋƵĞ�ůŽ�

ŝĚĞŶƟĮĐĂ�ĐŽŵŽ�ƚĂů͍

Los hermanos Azucena y Eduardo 

Gutiérrez sabían que la juguería era un 

buen negocio. Tanto a sus abuelos como 

a su padre les había ido bien vendiendo 

jugos de frutas. Sin embargo Azucena y 

Eduardo querían innovar para ganar al 

público joven, así que se dedicaron a es-

tudiar el mercado y a diseñar la estrategia 

de mercadeo.

Estos jóvenes empresarios reali-

zaron 500 encuestas a vecinos, entre-

vistaron a un reconocido chef y a dos 

administradores. Además, organizaron 

ocho focus group de siete personas cada 

uno. Los resultados indicaron que las 

mujeres querían comida saludable y 

que los hombres se inclinaban por los 

sánguches de buen sabor. Los potencia-

les clientes también daban importancia 

a la limpieza del local y a la posibilidad 

de poder llevarse los jugos en envases 

descartables.

La investigación fue realizada por 

Azucena y dos compañeras de estudio. 

Hace dos años abrieron las puertas de 

Disfruta en la avenida Las Artes Norte 

(San Borja - Lima) y las ventas han su-

perado sus proyecciones iniciales en más 

del 100%. Tienen quince combinaciones 

de jugos, además de champús y el cho-

cofrutas -bebida a base de chocolate y 

pulpa de fruta-. Hoy los hermanos Gu-

tiérrez están concentrados en estandari-

zar la producción y elaborar manuales de 

trabajo para que puedan ofrecer su marca 

como una franquicia.

Disfruta es el exitoso concepto que 

transformó la tradicional juguería de 

barrio en un restaurante al estilo de las 

mejores franquicias del mundo como 

StarBucks. Con tan sólo dos años en el 

mercado cuenta hoy con ocho locales 

en diferentes provincias del país como 

Chiclayo, Trujillo y Huancayo.

Fuente: El Comercio.21.03.2010

Juguería Disfruta 

vende lo proyectado

y mucho más

Un buen estudio de mercado les dijo lo que querían sus clientes
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Q /ĚĞŶƟĮĐĂ�ϯ�Ž�ŵĄƐ�ĞŵƉƌĞƐĂƐ�ĞǆŝƐƚĞŶƚĞƐ�ƋƵĞ�ƐĞƌĄŶ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘
Q Visita las empresas y reúne información.
Q WĂƌĂ�ĐĂĚĂ�ƵŶŽ�ĚĞ�ĞƐƚŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĚĞƐĐƌŝďĞ�ďƌĞǀĞŵĞŶƚĞ�ůĂƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ƋƵĞ�

están mencionadas en la primera columna.

aplica lo aprendido en tu negocio

WĂƌĂ�ĞŶĐŽŶƚƌĂƌ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĂĐĞƌĐĂ�ĚĞ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͗

Competidor 1Característica del competidor

Nombre

Clase de producto o servicio

Precios

Calidad de bienes o servicios

Equipo

Personal / remuneración

Ubicación

Distribución utilizada

Promoción / publicidad empleada

Servicio al cliente (bueno, regular, malo)

Otro 

>ĂƐ�ĨŽƌƚĂůĞǌĂƐ�ŵĄƐ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞƐ�ĚĞ�ŵŝƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ƐŽŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

>ĂƐ�ŵĂǇŽƌĞƐ�ĚĞďŝůŝĚĂĚĞƐ�ĚĞ�ŵŝƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ƐŽŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

WƵĞĚŽ�ƵƟůŝǌĂƌ�ĞƐƚĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŵĞũŽƌĂƌ�ŵŝ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŵĂŶĞƌĂ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

Competidor 2 Competidor 3
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ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

3.3. CONOCIENDO EL TAMAÑO DE MI MERCADO

Cuando conozcas los productos o servicios, cualidades y precios que desean tus clientes 
ĞŶƚŽŶĐĞƐ͕�ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄƐ�ƉĞŶƐĂƌ�ĞŶ�Ğů�ĄƌĞĂ�ŐĞŽŐƌĄĮĐĂ�ƋƵĞ�ĐƵďƌŝƌĄƐ͘��ĞĮŶĞ�Ɛŝ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĂƚĞŶĚĞƌĄ�
Ă�ƚŽĚŽƐ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͗

Q Del distrito donde vives, o de otro distrito de la ciudad.
Q Del distrito donde vives y las zonas cercanas de otros distritos.
Q �ů�ďĂƌƌŝŽ�ĚŽŶĚĞ�ǀŝǀĞƐ�Ž�ĚĞ�ƵŶ�ďĂƌƌŝŽ�ĞŶ�ĞƐƉĞĐşĮĐŽ�ĚĞ�ůĂ�ĐŝƵĚĂĚ͘
Q De toda la ciudad. 
Q De diversas ciudades y distritos.

�ƵĂŶĚŽ� ŚĂǇĂƐ� ĚĞĐŝĚŝĚŽ� ƋƵĠ� ĄƌĞĂ� ŐĞŽŐƌĄĮĐĂ�
cubrirá tu negocio, podrás averiguar cuántos 
clientes potenciales existen en esa zona. 

Por ejemplo:
^ŝ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ǀĂ�Ă�ǀĞŶĚĞƌ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ĐŽŵŽ�ĐŽŵŝĚĂ�Ž�ƌŽƉĂ�ƉĂƌĂ�ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ�ďĄƐŝĐĂƐ͕�
ĞŶƚŽŶĐĞƐ�ƚŽĚĂƐ�ůĂƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚĞů�ĄƌĞĂ�ŐĞŽŐƌĄĮĐĂ�ĚĞ�ƉƌŽǇĞĐĐŝſŶ�ƐĞƌĄŶ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƚĞŶĐŝĂůĞƐ͘�

^ŝ�ǀĂƐ�Ă�ǀĞŶĚĞƌ�Ž�ƉƌŽĚƵĐŝƌ�ĂƌơĐƵůŽƐ�ĚĞ�ůƵũŽ͕�ĞŶƚŽŶĐĞƐ�ƐſůŽ�ƵŶ�ƉĞƋƵĞŹŽ�ŶƷŵĞƌŽ�ĚĞ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�
podría pagar por tus productos o servicios, y estarían dentro del grupo de clientes potenciales.

/ŶǀĞƐƟŐĂ� ĐƵĄŶƚĂƐ� ƉĞƌƐŽŶĂƐ� ǀŝǀĞŶ� ĞŶ� Ğů� ĄƌĞĂ�ĚŽŶĚĞ�ƉŝĞŶƐĂƐ� ŝŶƐƚĂůĂƌ� Ğů� ŶĞŐŽĐŝŽ� Ǉ� ĐĂůĐƵůĂ� ƐƵƐ�
ŝŶŐƌĞƐŽƐ͘��ŽŶ�ĞƐƚĂ� ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�Ǉ�ĐŽŶ� ůŽƐ� ƌĞƐƵůƚĂĚŽƐ�ĚĞ� ůĂ� ŝŶǀĞƐƟŐĂĐŝſŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚŽ͕�ƉƵĞĚĞƐ�
ĞƐƟŵĂƌ�Ğů�ǀŽůƵŵĞŶ�ĚĞů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ƉĂƌĂ�ƚƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘

Cuando empiezas con un nuevo negocio, al inicio 
sólo tendrás una pequeña porción del mercado, 
por lo que deberás calcular cuántos productos 
o servicios puedes vender realmente y cuánto 
dinero obtendrás como ganancia durante los 
primeros meses.

Si en tu 

ŝŶǀĞƐƟŐĂĐŝſŶ�
de mercado 

encuentras 

que no tendrás 

ƐƵĮĐŝĞŶƚĞƐ�
clientes, entonces 

deberías buscar 

otra idea de 

negocio.

Juan y Lucía quieren abrir una panade-

ría, la cual llamarán “Buen Sabor”. Ellos 

han practicado durante 3 meses en una 

JUDQ�SDQL¿FDG
RUD�\�DKRUD�WL

HQHQ�XQD�LGHD
�

cabal del capital que se requiere para echar 

a andar su negocio, conocen de cerca las 

labores de producción y venta de pan.

Ellos saben que toda la población come 

SDQ�� (Q� OD� FL
XGDG� KD\� VX¿

FLHQWHV� SDQD-

derías para satisfacer las demandas de la 

población, pero en el distrito de Cerro Co-

lorado solo hay dos pequeñas panaderías 

que atienden a las 150 familias que viven 

en el distrito. La localidad está creciendo 

con nuevas viviendas, se están habilitando 

terrenos y están surgiendo nuevos vecin-

darios. Estiman que 200 familias vivirán 

en estas nuevas áreas lo que equivale a 

aproximadamente a 800 personas.

El Instituto Nacional de Estadística 

(INEI), dice que este distrito crecerá en 

un 10% en los siguientes 5 años.

8Q� LQFUHPHQW
R� GHO� ���� VL

JQL¿FD� TXH�

más de 35 nuevas familias poblarán cada 

año, incrementando a 525 familias en 5 años. 

Ellos saben que toda familia necesita 

en promedio 250 gr de pan por día, de 

modo que al iniciar el negocio las ventas 

diarias serán de 400 panes y las ventas 

mensuales serán de 12,000 panes.

El tamaño de mercado de la 

Panadería Buen Sabor

Recuerda que en el mercado 

ĞǆŝƐƚĞŶ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ƋƵĞ�ǇĂ�
ƟĞŶĞŶ�ƵŶ�ĞƐƉĂĐŝŽ�ŐĂŶĂĚŽ͕�ƋƵĞ�
puede ser grande o pequeño. Tú 

también quieres tener un lugar 

en el mercado y debes trabajar 

para ganártelo.  

un cliente potencial es alguien 

ƋƵĞ�ƟĞŶĞ�Ğů�ĚŝŶĞƌŽ�Ğ�ŝŶƚĞƌĠƐ�
en comprar tus productos o 

servicios.
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3.4. PREPARANDO EL PLAN DE MERCADEO

�ŚŽƌĂ�ƋƵĞ�ĐƵĞŶƚĂƐ�ĐŽŶ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ƌĞĂů�ƐŽďƌĞ�ƚƵƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�Ǉ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͕�ǇĂ�ĞƐƚĄƐ�ůŝƐƚŽ�ƉĂƌĂ�
preparar el plan de mercadeo.

Para elaborar este plan toma en cuenta las 4 Ps del mercadeo.

WZK�h�dK͗�WƌŝŵĞƌĂ�͞W͟
¿Cuál es producto o servicio que vas a vender a tus clientes? Decide qué clase de producto 
Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ŽĨƌĞĐĞƌĄƐ͕�ŝĚĞŶƟĮĐĂŶĚŽ�ůĂƐ�ďŽŶĚĂĚĞƐ�ƉĂƌĂ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�Ǉ�ůĂƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ƋƵĞ�
ůŽ�ŚĂĐĞŶ�ĐŽŵƉĞƟƟǀŽ�Ğ�ŝŶŶŽǀĂĚŽƌ͘ ��ĞƐĐƌŝďĞ�ĚĞƚĂůůĂĚĂŵĞŶƚĞ�ůĂƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ĚĞů�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ž�
ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞĐĞƌĄƐ͗

Q Color, tamaño, peso, etc.
Q �ĂŶƟĚĂĚ͕�ĚŝƐƉŽŶŝďŝůŝĚĂĚ�Ǉ�ǀĂƌŝĞĚĂĚĞƐ�ĚĞů�ƉƌŽĚƵĐƚŽ͘
Q Los atributos de empaque y envase.
Q ^ĞƌǀŝĐŝŽƐ�ĂĚŝĐŝŽŶĂůĞƐ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞĐĞƌĄ͗�ƉƌĞͲǀĞŶƚĂ͕�ƉŽƐƚͲǀĞŶƚĂ͘
Q� 'ĂƌĂŶơĂƐ�ƐŽďƌĞ�ŵĂŶƚĞŶŝŵŝĞŶƚŽ�Ǉ�ƌĞƉƵĞƐƚŽƐ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞĐĞƌĄ͘

/ŶĐůƵǇĞ�ĞŶ�ůĂ�ĚĞƐĐƌŝƉĐŝſŶ�ĐƵĂůƋƵŝĞƌ�ŽƚƌĂ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂ�ƋƵĞ�ĚŝĨĞƌĞŶĐŝĞ�ƚƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�
de la competencia.

WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͕��ŶŐĠůŝĐĂ�ĞƐƚĄ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂŶĚŽ�ĐŽůŽĐĂƌ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ĚĞ�ŵĞƌŵĞůĂĚĂƐ͘�
Ella describe su producto de la siguiente manera:

Producto: mermelada Extra

Sabores de Piña, naranja, fresa, sauco y papaya.

DĞƌŵĞůĂĚĂ� �ǆƚƌĂ� ĞƐ� ƵŶĂ
� ŵĞƌŵĞůĂĚĂ� ĐůĄƐŝĐĂ͕� ĐŽŶ�

ƵŶĂ� ŐĂŵĂ�

de sabores tradicionales peruanos, de consistencia pastosa, 

ŽďƚĞŶŝĚĂ� ƉŽƌ� ĐŽĐĐŝſŶ� Ǉ� ĐŽŶĐĞŶƚƌĂĐŝſŶ� ĚĞ� ĨƌƵƚĂƐ� ƐĂŶĂƐ͕�

adecuadamente preparadas, con adición de edulcorantes.

�ĞƉĞŶĚŝĞŶĚŽ�ĚĞ�ůĂ�ǀ
ĂƌŝĞĚĂĚ�ĚĞ�ůĂ�ĨƌƵƚĂ�Ɖ

ƵĞĚĞ�ŝƌ�ĞŶƚĞƌĂ͕�ĞŶ�ƚƌŽ
ǌŽƐ͕�

ƟƌĂƐ�Ž�ƉĂƌơĐƵůĂƐ�ĮŶ
ĂƐ�Ǉ�ĞƐƚĄŶ�ĚŝƐƉĞƌƐĂ

Ɛ�ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�ƵŶŝĨŽƌŵĞ�ĞŶ�ƚŽĚŽ�Ğů�ƉƌŽĚƵĐ
ƚŽ͘��ů�

ĐŽůŽƌ�ĚĞ�ůĂ�ŵĞƌŵĞůĂĚĂ�ĞƐ�ďƌŝůůĂŶƚĞ�Ǉ�Ă
ƚƌĂĐƟǀŽ͕�ƌĞŇĞũĂ�Ğů�ĐŽ

ůŽƌ�ĚĞ�ůĂ�ĨƌƵƚĂ͘�̂ Ƶ�ĐŽ
ŶƐŝƐƚĞŶĐŝĂ�

ĞƐ�ŐĞůŝĮĐĂĚĂ�ƐŝŶ�ĚĞŵ
ĂƐŝĂĚĂ�ƌŝŐŝĚĞǌ�ĚĞ�ĨŽ

ƌŵĂ�ƚĂů�ƋƵĞ�ƉƵĞĚĞ�ĞǆƚĞ
ŶĚĞƌƐĞ�ƉĞƌĨĞĐƚĂŵĞŶƚĞ͘�

�Ɛ�ĞůĂďŽƌĂĚĂ�ĐŽŶ�ƵŶ
�ϱϬй�ĚĞ�ĨƌƵƚĂ�Ǉ�ƟĞŶ

Ğ�ƵŶ�ĐŽŶƚĞŶŝĚŽ�ĚĞ�Ă
ǌƷĐĂƌ�ĚĞů�ϰϬ�Ăů�ϰϮй

͘

Se presenta en envases de vidrio de 250 gr y 500 gr. Puede ser conservada al medio 

ĂŵďŝĞŶƚĞ�ĞŶ� ƚĞŵƉĞƌĂƚƵƌĂƐ� ƚĞŵƉůĂĚĂƐ�Ǉ�ďĂũĂƐ͘� �Ŷ�
ůŽƐ�ĞŶǀĂƐĞƐ� ƐĞ� ƐĞŹĂ

ůĂ� ůĂ� ĨĞĐŚĂ�ĚĞ�

ĐĂĚƵĐŝĚĂĚ�ĚĞů�ƉƌŽĚƵ
ĐƚŽ͕�ůĂ�ŵŝƐŵĂ�ƋƵĞ�ƟĞŶĞ�ƵŶĂ�ĚƵƌ

ĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƵŶ�ĂŹŽ�ĚĞƐ
ĚĞ�ůĂ�ĨĞĐŚĂ�ĚĞ�

producción.

WĂƌĂ�Ğů�ĐĂƐŽ�ĚĞ�ĐŽŶ
ƐƵůƚĂƐ�Ǉ�ƌĞĐůĂŵŽƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ

�ƐĞ�ĐŽŶƚĂƌĄ�ĐŽŶ�ƵŶĂ
�ĐĞŶƚƌĂů�ĚĞ�

atención al cliente.

4
PƌŽĚƵĐƚŽ
Precio
PůĂǌĂ
Promoción’s
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Q �ŶƵŵĞƌĂ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ͕�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�Ž�ƐĞƌŝĞ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ƋƵĞ�ĐŽŵĞƌĐŝĂůŝǌĂƌĄƐ͘�^ŝ�ƟĞŶĞƐ�
más de dos productos, servicios o mezcla de productos, usa otro formato.

Q �ĞƐĐƌŝďĞ�ůĂƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ĚĞ�ĐĂĚĂ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�Ž�ŵĞǌĐůĂ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ͘
Q �ƵĂŶĚŽ�ůĂƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ŶŽ�ĐŽŝŶĐŝĚĂŶ�ĐŽŶ�ƚƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ĞƐĐƌŝďĞ�Eͬ��;ŶŽ�

coincide)

aplica lo aprendido en tu negocio

Para aplicar lo aprendido en tu plan de negocio, te sugerimos realizar los siguientes 
ƉĂƐŽƐ͗

Producto 1 Producto 2

Productos, servicios o serie de productos

Descripción general

Calidad

Color

Talla, tamaño, peso

Empaque y envase

Distribución 

Repuestos 

Reparaciones 

Otras características:

�ĞƐĐƌŝďĞ�ƚƵ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�ϭ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

�ĞƐĐƌŝďĞ�ƚƵ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ϯ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

Características
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WZ��/K͗�^ĞŐƵŶĚĂ�͞W͟
^ŝŐŶŝĮĐĂ�ĐƵĄŶƚŽ�ǀĂƐ�Ă�ĐŽďƌĂƌ�Ă�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƌ�ƚƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘�dĂŵďŝĠŶ�ŝŶĐůƵǇĞ�ůŽƐ�
descuentos y los plazos de crédito que otorgarás.

WĂƌĂ�ĮũĂƌ�ůŽƐ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ĚĞďĞƐ͗
Q Conocer tus costos.
Q Conocer cuánto están dispuestos a pagar los clientes.
Q �ŽŶŽĐĞƌ�ůŽƐ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ĚĞ�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͘

�ů�ĐĄůĐƵůŽ�ĚĞ�ĐŽƐƚŽƐ�ƐĞ�ƌĞĂůŝǌĂƌĄ�ĞŶ�Ğů�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĚĞ�ƉůĂŶ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ͕�ƉĞƌŽ�ĞŶ�
esta etapa averigua cuánto están dispuestos a pagar tus clientes, así como la lista de precios 
ĚĞ�ůŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͘�>ƵĞŐŽ�ĚĞĐŝĚĞ�ƵŶ�ƉƌĞĐŝŽ�ĂƉƌŽǆŝŵĂĚŽ͘

Ejemplo: 
DĂƌŝůƷ� ĞƐƚĄ� ŝŶŝĐŝĂŶĚŽ� ƵŶ� ŶĞŐŽĐŝŽ� ĚĞ� ǀĞŶƚĂ� ĚĞ� ƉŽůŽƐ� ĚĞƉŽƌƟǀŽƐ� ^ĂĞƚĂ͘� �ůůĂ� ǀĞŶĚĞƌĄ� Ă� ůŽƐ�
ŵŝŶŽƌŝƐƚĂƐ�ĚĞ�ůĂ�ĐŝƵĚĂĚ�ĚĞ�dƌƵũŝůůŽ�ĚŽŶĚĞ�ƐĞƌĄ�ůĂ�ƷŶŝĐĂ�ĚŝƐƚƌŝďƵŝĚŽƌĂ�ĚĞ�ĞƐƚĂ�ŵĂƌĐĂ͘��ŽŵƉƌĂƌĄ�
ůŽƐ�ƉŽůŽƐ�ĚĞƉŽƌƟǀŽƐ�ĚĞů�ĨĂďƌŝĐĂŶƚĞ�ƉŽƌ�^ͬ͘�ϭϬ͘ϬϬ�ĐĂĚĂ�ƵŶŽ͕�ůŽ�ƋƵĞ�ũƵŶƚŽ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ŽƚƌŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�
ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�Ǉ�ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂĐŝſŶ͕�ĚĂƌĄ�ƵŶ�ĐŽƐƚŽ�ƵŶŝƚĂƌŝŽ�ĚĞ�^ͬ͘�ϭϯ͘ϬϬ�ƉĂƌĂ�ƐƵ�ĚŝƐƚƌŝďƵŝĚŽƌĂ͘

>Ă�ĐŽŵƉĞƚĞŶĐŝĂ�ĞƐ�ĨƵĞƌƚĞ�ĞŶ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ƌŽƉĂ�ĚĞƉŽƌƟǀĂ�Ǉ�ƵŶ�ƉƌĞĐŝŽ�ďĂũŽ�ĞƐ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ƉĂƌĂ�Ğů�
ĐůŝĞŶƚĞ͘��Ŷ�ƐƵ�ĞƐƚƵĚŝŽ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚŽ�ĞŶĐŽŶƚƌſ�ƋƵĞ�ůŽƐ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂƐ�ƉĞƌŵĂŶĞŶƚĞŵĞŶƚĞ�ĞƐƚĄŶ�ďƵƐĐĂŶĚŽ�
ƉƌŽǀĞĞĚŽƌĞƐ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞǌĐĂŶ� ůŽƐ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ŵĄƐ�ďĂũŽƐ͘� >ŽƐ�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ� ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ǀĞŶĚĞŶ� ůĂ� ƌŽƉĂ�
ĚĞƉŽƌƟǀĂ� ĐŽŶ� ƐŝŵŝůĂƌĞƐ� ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�Ă� ^ĂĞƚĂ�ĞŶƚƌĞ� ^ͬ͘� ϭϲ� Ǉ� ^ͬ͘� ϮϬ� Ǉ�ŽĨƌĞĐĞŶ�ĚĞƐĐƵĞŶƚŽƐ�ƉŽƌ�
ĐŽŵƉƌĂƐ�ŵĂǇŽƌĞƐ�Ă�ĐƵĂƚƌŽ�ĚŽĐĞŶĂƐ͘��ŽŵŽ�DĂƌŝůƷ�ĞƐ�ŶƵĞǀĂ�ĞŶ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ĞƐ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ƉĂƌĂ�ĞůůĂ�
ĞƐƚĂďůĞĐĞƌ�ďƵĞŶĂƐ�ƌĞůĂĐŝŽŶĞƐ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂƐ͘�WŽƌ�ĞƐƚĂ�ƌĂǌſŶ͕�Ăů�ƉƌŝŶĐŝƉŝŽ͕�ĞůůĂ�ŶŽ�ƉŝĞŶƐĂ�ŽĨƌĞĐĞƌ�
descuentos por pedidos grandes, sino cobrar un precio bajo, inclusive en los pedidos pequeños.

Lee cada uno de los siguientes casos y marca con un aspa el precio que seleccionarías para 
los productos.

ϭ͘� �ƌĞƐ�ĚƵĞŹŽ�ĚĞ�ƵŶĂ�ůŝďƌĞƌşĂ�ĐŽŶ�ŵƵĐŚŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĐĞƌĐĂŶŽƐ͘�>Ă�ƟĞŶĚĂ�ƐĞ�ĞŶĐƵĞŶƚƌĂ�
ubicada frente a una universidad. La calidad de los productos que vendes es buena y 
los precios son altos. Algunos clientes han demandado lapiceros de mejor calidad, así 
que vas empezar a vender una marca de lapiceros con punta redonda y con gel, que es 
ŵĞũŽƌ�ƋƵĞ�ůŽƐ�ůĂƉŝĐĞƌŽƐ�ĚĞ�ůĂ�ĐŽŵƉĞƚĞŶĐŝĂ͘�>ŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĐŽďƌĂŶ�ĞŶƚƌĞ�^ͬ͘�ϭ͘ϱϬ�Ǉ�
^ͬ͘�Ϯ͘ϬϬ�ƉŽƌ�ƐƵƐ�ůĂƉŝĐĞƌŽƐ͘��ů�ĐŽƐƚŽ�ĚĞů�ůĂƉŝĐĞƌŽ�ƋƵĞ�ǀĞŶĚĞƌĄƐ�ĞƐ�ĚĞ�^ͬ͘�ϭ͘ϴϬ�͎YƵĠ�ƉƌĞĐŝŽ�
seleccionarás para tus lapiceros de alta calidad?

� � ^ͬ͘�ϭ͘ϰϬ��������������������������^ͬ͘�Ϯ͘ϬϬ����������������������������^ͬ͘�Ϯ͘ϱϬ��

2. Estás dirigiendo un llantacentro en tu distrito y el negocio se encuentra bien ubicado. 
WŽƌ�Ğů�ĐŽŶƟŶƵŽ�ƚƌĄĮĐŽ͕�ůŽƐ�ĐŚŽĨĞƌĞƐ�ƋƵŝĞƌĞŶ�ĂƌƌĞŐůŽ�ĚĞ�ůůĂŶƚĂƐ�ƉĞƌŽ�ŶŽ�ĚĞƐĞĂŶ�ƉĂŐĂƌ�
mucho por este servicio. Tú sabes que en los negocios de la competencia cobran 
ĞŶƚƌĞ�^ͬ͘�ϯ͘ϬϬ�Ǉ�^ͬ͘�ϱ͘ϬϬ�ƉŽƌ�ĐĂŵďŝŽ�ĚĞ�ůůĂŶƚĂ͘�dƵ�ĐŽƐƚŽ�ƉŽƌ�ĐĂŵďŝŽ�ĚĞ�ůůĂŶƚĂ�ĞƐ�ĚĞ�^ͬ͘�
4.00. Selecciona cuál sería tu precio.

� � ^ͬ͘�ϰ͘ϱϬ��������������������������^ͬ͘�ϱ͘ϬϬ����������������������������^ͬ͘�ϵ͘ϱϬ��

Para tener éxito debes 

saber cuántos clientes 

podrán pagar por 

tu producto y cuáles 

son Ios precios de tu 

competencia.

Ejercicios
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ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

3. Instalaste un restaurante para llevar comida a un área industrial donde los trabajadores 
de las fábricas necesitan comprar almuerzo. No existen otros restaurantes en el área 
ƉĞƌŽ� ĂůŐƵŶŽƐ� ĐůŝĞŶƚĞƐ� ĞŶĐƵĞŶƚƌĂŶ� ŵƵǇ� ĐŽƐƚŽƐŽ� ƉĂŐĂƌ� ^ͬ͘� ϲ͘ϱϬ� ƉŽƌ� Ğů� ŵĞŶƷ� ĞŶ� ƚƵ�
restaurante, por lo que están optando por llevar los almuerzos desde su casa. El costo 
ĚĞů�ĂůŵƵĞƌǌŽ�ĚĞ�ƐƵ�ĐĂƐĂ�ĞƐ�ĚĞ�^ͬ͘�ϱ͘ϬϬ͘�,ĂƐ�ƌĞƉůĂŶƚĞĂĚŽ�ůĂ�ĐŽŵƉŽƐŝĐŝſŶ�ĚĞů�ŵĞŶƷ�Ǉ�
ĐĂůĐƵůĂƐƚĞ�Ğů�ĐŽƐƚŽ�ƉŽƌ�ŵĞŶƷ�ĚĞ�^ͬ͘�ϰ͘ϱϬ�͎YƵĠ�ƉƌĞĐŝŽ�ĐŽďƌĂƌşĂƐ�ƉŽƌ�Ğů�ŵĞŶƷ͍

 
� � ^ͬ͘�ϰ͘ϱϬ��������������������������^ͬ͘�ϱ͘ϱϬ����������������������������^ͬ͘�ϲ͘ϱϬ��

aplica lo aprendido en tu negocio

Producto 1

Productos, servicios o serie de productos

Detalle

Costos estimados por artículo / servicio

Precios de competidores:  Más alto

                Promedio

                Más bajo

Precio que vas a cobrar

Razón para el precio establecido

Descuentos que les serán otorgados 
a los siguientes tipos de clientes.

Razón para los descuentos

2IHUWDV�HVSHFLDOHV��UHEDMDV�GH�¿Q�GH�
mes, etc)

Ahora usa el siguiente formato para describir los precios de los productos o servicios que  
ofrecerás en tu empresa.

Q Anota todos los productos, servicios o serie de productos que venderás en tu empresa, 
ĞŶ�ůĂ�ƉĂƌƚĞ�ƐƵƉĞƌŝŽƌ�ĚĞů�ĨŽƌŵĂƚŽ͘�^ŝ�ƟĞŶĞƐ�ŵĄƐ�ĚĞ�ĐƵĂƚƌŽ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ͕�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�Ž�ƐĞƌŝĞ�ĚĞ�
productos, agrega más páginas. 

Q Describe los detalles que son aplicables a cada producto o servicio o clase de producto. 
hƐĂ�ůĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ƋƵĞ�ŽďƚƵǀŝƐƚĞ�ƉĂƌĂ�ůŽƐ�ƉĞƌĮůĞƐ�ĚĞ�ƚƵƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�Ǉ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͘

Producto 2 Producto 3 Producto 4
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W>���͗�dĞƌĐĞƌĂ�͞W͟
^Ğ�ƌĞĮĞƌĞ�Ăů�ůƵŐĂƌ�ĚŽŶĚĞ�ĞƐƚĂƌĄ�ƵďŝĐĂĚŽ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘��̂ ŝ�ǀĂƐ�Ă�ĐŽůŽĐĂƌ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĐŽŵĞƌĐŝĂů�;ŵĂǇŽƌŝƐƚĂ�
o minorista) o de servicios, la ubicación del local debe establecerse cerca de los clientes. 

Para un productor, el estar cerca de los clientes no es generalmente el aspecto más importante. 
En ese caso, una buena ubicación prioriza otros aspectos como el acceso fácil a la materia 
prima, el costo del alquiler así como las licencias que permitan operar al negocio.

Por ejemplo:
�ŽƐ�ƐŽĐŝŽƐ�ĞƐƚĄŶ�ĞŵƉĞǌĂŶĚŽ�ĐŽŶ�ƵŶĂ�ƟĞŶĚĂ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂ�ĚĞ�ĚŝƐĐŽƐ�ĐŽŵƉĂĐƚŽƐ�;��Ϳ͘��ůůŽƐ�ƐĂďĞŶ�
ƋƵĞ�ůĂ�ƵďŝĐĂĐŝſŶ�ĞƐ�ŵƵǇ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ͕�ƉŽƌƋƵĞ�ůŽƐ�ŵŝƐŵŽƐ�ĚŝƐĐŽƐ�ƐĞ�ǀĞŶĚĞŶ�ĞŶ�ŵƵĐŚĂƐ�ƟĞŶĚĂƐ͘�
La gente puede adquirir 1 ó 2 discos cuando hacen otras compras y a menudo compran según 
Ğů�ŝŵƉƵůƐŽ�ĚĞů�ŵŽŵĞŶƚŽ͘��ŶƚŽŶĐĞƐ�ůĂ�ƟĞŶĚĂ�ĚĞďĞ�ƐĞƌ�ĂƚƌĂĐƟǀĂ�ƉĂƌĂ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�Ǉ�ĞƐƚĂƌ�ďŝĞŶ�
ƵďŝĐĂĚĂ͘�>ŽƐ� ůŽĐĂůĞƐ�ĞŶ� ůĂƐ�ĄƌĞĂƐ�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ�ĚĞ� ůŽƐ�ĐĞŶƚƌŽƐ�ĐŽŵĞƌĐŝĂůĞƐ�ƐŽŶ�ĐĂƌŽƐ͕�ƉĞƌŽ� ůŽƐ�
ƐŽĐŝŽƐ�ƐĂďĞŶ�ƋƵĞ�Ğů�ĠǆŝƚŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞƉĞŶĚĞ�ĚĞ�ƵŶĂ�ďƵĞŶĂ�ƵďŝĐĂĐŝſŶ͕�ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�ƋƵĞ�ĞůůŽƐ�
ĂůƋƵŝůĂƌĄŶ�ƵŶĂ�ƟĞŶĚĂ�ĞŶ�ƵŶĂ�ĞƐƋƵŝŶĂ�ĚĞ�ƵŶ�ĄƌĞĂ�ĐĞŶƚƌĂů͘

hŶĂ�ďƵĞŶĂ�ƵďŝĐĂĐŝſŶ�ĂǇƵĚĂ�Ăů�ĠǆŝƚŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ

Dŝ�ŵĂŵĄ�ƋƵĞƌşĂ�ƋƵĞ�ƉŽƐƚƵůĂƌĂ�Ă�ůĂ�ƵŶŝǀĞƌƐŝĚĂĚ͕�ƉĞƌŽ�ƐŝĞŵƉƌĞ�ƋƵŝƐĞ�ĞƐƚƵĚŝĂƌ��ĐŽƐŵĞƚŽůŽŐşĂ͘�

WŽƌ�ĞƐŽ�ŵĞ�ƉƌĞƐĞŶƚĠ�Ă�WƌŽũŽǀĞŶ�ĐƵĂŶĚŽ�ŵĞ�ĞŶƚĞƌĠ�ĚĞů�ĐƵƌƐŽ�ĚĞ��ƐŝƐƚĞŶƚĞ�ĚĞ��ŽƐŵĞƚŽůŽŐşĂ͘�

dĞƌŵŝŶĠ�ĚĞ�ĞƐƚƵĚŝĂƌ͕ � ůƵĞŐŽ�ŚŝĐĞ�ŵŝƐ�ƉƌĄĐƟĐĂƐ�Ǉ�ƚƌĂďĂũĠ�ĚƵƌĂŶƚĞ�ϴ�ŵĞƐĞƐ�ĞŶ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�

ůƵŐĂƌĞƐ͘��Ŷ�ĞƐĞ�ƉĞƌŝŽĚŽ�ŐĂŶĠ�ĞǆƉĞƌŝĞŶĐŝĂ͕�ŵĞ�ƉĞƌĨĞĐĐŝŽŶĠ�Ǉ�ĂŚŽƌƌĠ�^ͬ͘�ϯ͕ϬϬϬ�ĚĞ�ĐĂƉŝƚĂů�

inicial,  que me sirvieron para comprar muebles, sillas, espejos y otros materiales.

El siguiente paso era alquilar un local bien ubicado. Al principio no tenía mucho dinero 

Ǉ�ĂůƋƵŝůĠ�ƵŶ�ĞƐƉĂĐŝŽ�ĞŶ�Ğů�ƚĞƌĐĞƌ�ƉŝƐŽ�ĚĞ�ƵŶĂ�ŐĂůĞƌşĂ�ĐŽŵĞƌĐŝĂů͘��ƵĂŶĚŽ�ĞŵƉĞĐĠ�Ă�ƚĞŶĞƌ�

ĐůŝĞŶƚĞƐ�ŵĞ�ĐĂŵďŝĠ�Ă�ŽƚƌŽ� ůŽĐĂů�ŵĄƐ�ǀŝƐŝďůĞ͕�ƉĞƌŽ�ĂƷŶ�ŶŽ�ĞƌĂ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ͘��ƐƚƵǀĞ�ƵŶ�

ƟĞŵƉŽ�ĂŚş�Ǉ�ůƵĞŐŽ�ŵĞ�ŵƵĚĠ�Ăů�ůŽĐĂů�ĚŽŶĚĞ�ĞƐƚŽǇ�ĂŚŽƌĂ͘��ƐƚŽǇ�ƵďŝĐĂĚĂ�ĞŶ�ƵŶ�ĐĞŶƚƌ
Ž�

ĐŽŵĞƌĐŝĂů�ŵƵǇ�ĐŽŶĐƵƌƌŝĚŽ�Ǉ�ĐŽŶ�ǀŝƐƚĂ�Ă�ƵŶ�ĄƌĞĂ�ƉƌŝŶĐŝƉĂů͘

Mi negocio va a cumplir su primer año y me parece increíble lo que he logrado. 

,Ğ� ŝĚŽ� ĐƌĞĐŝĞŶĚŽ͘� �ŽŶ� Ğů� ƟĞŵƉŽ� ĐŽŶƚƌĂƚĠ� Ă� ƵŶĂ� ƉĞƌƐŽŶĂ� ƉĂƌĂ� ƋƵĞ� ƚƌĂďĂũĞ�

ĐŽŶŵŝŐŽ͘��ůůĂ�ƚĂŵďŝĠŶ�ĞƐ�ĞŐƌĞƐĂĚĂ�ĚĞ�WƌŽũŽǀĞŶ�Ǉ�ůĞ�ƚĞŶŐŽ�ŵƵĐŚĂ�ĐŽŶĮĂŶǌĂ͘�

A todos los jóvenes les digo que sí es posible hacer negocio, pero debe ser “tu pasión”.

:ĞƐƐŝĐĂ�&ůŽƌĞƐ�;ϮϮ�ĂŹŽƐͿ�
���W��'�E^��^Z>͕�,ƵĂŶĐĂǇŽ͘

más del 60% de los 

emprendedores peruanos 

ŝŶǀŝƌƟĞƌŽŶ�ĞŶ�ĞŵƉƌĞƐĂƐ�
ŽƌŝĞŶƚĂĚĂƐ�Ăů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�ĮŶĂů�4.

ϰ͘�̂ ĞƌŝĚĂ͕�:ĂŝŵĞ�Ǉ�ŽƚƌŽƐ͘�'ůŽďĂů��ŶƚƌĞƉƌĞŶĞƵƌƐŚŝƉ�DŽŶŝƚŽƌ͗�WĞƌƷ�ϮϬϬϳ
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ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

�>��KD�Z�/K��>��dZME/�K͗�KWKZdhE/����^/E�>1D/d�^
  
La Internet�ĞƐ�ƵŶŽ�ĚĞ� ůŽƐ�ŐƌĂŶĚĞƐ� ŝŶǀĞŶƚŽƐ�Ǉ�ĚĞƐĐƵďƌŝŵŝĞŶƚŽƐ�ĚĞ� ůĂƐ�ĚŽƐ�ƷůƟŵĂƐ�ĚĠĐĂĚĂƐ͘�
�ƐƚĂ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂ�ŚĂ�ƌĞǀŽůƵĐŝŽŶĂĚŽ�Ğů�ŵƵŶĚŽ�Ǉ�ŶŽƐ�ĂďƌĞ�ŶƵĞǀĂƐ�Ğ�ŝŶĮŶŝƚĂƐ�ƉŽƐŝďŝůŝĚĂĚĞƐ�ƉĂƌĂ�
hacer negocios. En este caso la plaza es el ciberespacio. 

La Internet te permite estar comunicado 
en todo momento y en cualquier lugar, 
porque acceder a ella es sencillo, y 
puedes conectarte desde  tu casa, una 
cabina pública o desde tu celular.

Por estas cualidades, hacer negocios a través de Internet resulta una opción interesante. 
Gracias a la Internet es posible entrar al mundo del “comercio electrónico” donde no existen 
ĨƌŽŶƚĞƌĂƐ͘� WƵĞĚĞƐ� ƚĞŶĞƌ� ĐůŝĞŶƚĞƐ� ĚĞ� ƚŽĚŽ� Ğů�ŵƵŶĚŽ� Ǉ� ůŽƐ� ĐŽƐƚŽƐ� ƐŽŶ� ƌĞůĂƟǀĂŵĞŶƚĞ� ďĂũŽƐ͘�
Algunos expertos dicen que “se puede hacer negocio mientras duermes”.

Considerando este contexto, puedes evaluar las opciones de crear tu propio espacio web 
;ƉĄŐŝŶĂ�ǁĞďͿ�Ž�ŝŶƚĞŐƌĂƌƚĞ�Ă�ůĂƐ�ĐĂĚĞŶĂƐ�ĚĞ�ĐŽŵĞƌĐŝĂůŝǌĂĐŝſŶ�ĞůĞĐƚƌſŶŝĐĂ�;ƟĞŶĚĂƐ�ǀŝƌƚƵĂůĞƐͿ͘��Ŷ�
ĂŵďŽƐ�ĐĂƐŽƐ�ƌĞƋƵŝĞƌĞƐ�ůŽ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ͗

Q��ĞĮŶŝƌ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ƋƵĞ�ǀĂƐ�Ă�ĐŽŵĞƌĐŝĂůŝǌĂƌ͘
Q��ĞĮŶŝƌ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ăů�ƋƵĞ�ƚĞ�ǀĂƐ�Ă�ĚŝƌŝŐŝƌ�;ĐŽďĞƌƚƵƌĂ�ŶĂĐŝŽŶĂů�Ž�ŝŶƚĞƌŶĂĐŝŽŶĂůͿ
Q��ǀĞƌŝŐƵĂƌ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�Ǉ�ŵĞĐĂŶŝƐŵŽƐ�ĚĞ�ĞŶǀşŽ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͕�ƐŽďƌĞ�ƚŽĚŽ�

si es fuera del país.
Q�Averiguar cómo funcionan los mecanismos de pago y entrega, y las condiciones de 

seguridad para las transacciones.

^ŝ�ĚĞĐŝĚĞƐ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƌ�ƚƵ�ƉƌŽƉŝĂ�ƟĞŶĚĂ�ǀŝƌƚƵĂů͕�ĚĞďĞƌĄƐ͗

Q�Contratar un ,ŽƐƟŶŐ.

Q��ŝƐĞŹĂƌ�ƵŶĂ�ƉĄŐŝŶĂ�ǁĞď�ĄŐŝů�Ǉ�ĂƚƌĂĐƟǀĂ͕�ƋƵĞ�ĐŽŶƚĞŶŐĂ�ƵŶĂ�ƐĞĐĐŝſŶ�ĚĞ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ�Ǉ�
respuestas frecuentes, motores de búsqueda, catálogos de tus productos y servicios 
con información detallada. También debes incluir un formulario de contacto y facilitar 
ƵŶĂ� ŽƉĐŝſŶ� ƉĂƌĂ� Ğů� ĞŶǀşŽ� ĚĞ� ƉƌĞƐƵƉƵĞƐƚŽƐ� Ǉ� ĐŽƟǌĂĐŝŽŶĞƐ� ĞŶ� ůşŶĞĂ͘� EŽ� ŽůǀŝĚĞƐ� ĚĞ�
ŵĞŶĐŝŽŶĂƌ�ůĂƐ�ƉŽůşƟĐĂƐ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂ�Ǉ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ͕�ƉĂƌĂ�ƋƵĞ�ĞǀŝƚĂƌ�ƋƵĞũĂƐ�
o reclamos posteriores de los clientes.

Q�ZĞŐŝƐƚƌĂƌ�Ǉ�ƉŽƐŝĐŝŽŶĂƌ�ƚƵ�ƐŝƟŽ�ǁĞď�ĞŶ�ůŽƐ�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ�ďƵƐĐĂĚŽƌĞƐ�Ǉ�ĚŝƌĞĐƚŽƌŝŽƐ�ĐŽŵŽ�
Google, Yahoo, Altavista, Lycos, Bing, Snap, etc.

Q�hƟůŝǌĂƌ�ůĂƐ�ƌĞĚĞƐ�ƐŽĐŝĂůĞƐ�ŵĄƐ�ĐŽŶŽĐŝĚĂƐ͕�ĂƐş�ƉŽĚƌĄƐ�ĞŶǀŝĂƌ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƚƵƐ�ŶƵĞǀŽƐ�
productos y promociones. También puedes aprovechar otros recursos web gratuitos 
como los blogs y el ƚǁŝƩĞƌ.

El 80.2% de los jóvenes  accede 

al servicio de Internet desde su 

hogar, centro de trabajo, centro de 

estudios, cabinas públicas, etc
5
.     

5. Encuesta Juventud, Empleo y Migración Internacional 2009.

ZĞĐƵĞƌĚĂ�ƋƵĞ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ǀŝƌƚƵĂů�ĞƐ�ŵƵǇ�ĐŽŵƉĞƟƟǀŽ�Ǉ�ǀĂƌŝĂďůĞ͘��ƵƐĐĂ��
información sobre precios, formas de pago y distribución que usa la 

competencia. así tendrás una referencia para empezar con éxito en esta 

moderna forma de comercio.
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Para que tu negocio tenga éxito consulta con expertos en el tema de comercio electrónico. 
Puedes buscar asesoría en los ministerios, cámaras de comercio, ONGs y en Internet. 

^ŝ�ĚĞĐŝĚĞƐ�ĞŵƉĞǌĂƌ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞŶ�ƉŽƌƚĂůĞƐ�ĞƐƉĞĐŝĂůŝǌĂĚŽƐ�ĞŶ�ĐŽŵĞƌĐŝŽ�ĞůĞĐƚƌſŶŝĐŽ͕�ĂİůŝĂƚĞ�
Ă�ƵŶĂ�ĚĞ�ůĂƐ�ĐĂƐĂƐ�ĚĞ�ƐƵďĂƐƚĂ�ĞŶ�ůşŶĞĂ͘��Ɛ�ƵŶĂ�ŽƉĐŝſŶ�ƌĄƉŝĚĂ�Ǉ�ĞĐŽŶſŵŝĐĂ�ƋƵĞ�ƚĞ�ƉĞƌŵŝƟƌĄ�
ǀĞŶĚĞƌ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ŶƵĞǀŽƐ�Ž�ƵƐĂĚŽƐ͕�ďƌŝŶĚĂƌ�ƚŽĚŽ�ƟƉŽ�ĚĞ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͕�Ğ�ŝŶĐůƵƐŽ�ƉŽĚƌĄƐ�ƚĞŶĞƌ�ƚƵ�
ƉƌŽƉŝĂ�ƟĞŶĚĂ�ǀŝƌƚƵĂů�;ĞƐ�ĐŽŶǀĞŶŝĞŶƚĞ�Ɛŝ�ƟĞŶĞƐ�ŵĄƐ�ĚĞ�ϯϬ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐͿ͘

�Ŷ�Ğů�ŵƵŶĚŽ�ĚĞů�ĐŝďĞƌĞƐƉĂĐŝŽ�ĞǆŝƐƚĞŶ�ǀĂƌŝĂƐ�ƟĞŶĚĂƐ͕�ĞŶ�ďĂƐĞ�Ăů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ĚĞĮŶŝĚŽ͘�WƵĞĚĞƐ�
asociarte a una  de ellas, pero antes averigua los costos por transacción  (cargos de comisión 
por venta) y pregunta si cobran cargo por visitas registradas. 

�Ŷ�ĐƵĂůƋƵŝĞƌĂ�ĚĞ�ĞƐƚĂƐ�ĚŽƐ�ŵŽĚĂůŝĚĂĚĞƐ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂ͕�ĚĞďĞƐ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂƌ�ƵŶ�ƉƵŶƚŽ�ŵƵǇ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ͗�
¿cómo distribuirás los productos? Por ejemplo, si vendes artesanías, además de considerar 
el embalaje, debes contar con las empresas o personas que transportarán tus productos, y 
considerar esos costos para establecer tu precio de venta. 

CANALES DE DISTRIBUCIÓN

La ubicación de la plaza también está referida al método de distribución que escogen los 
ƉƌŽĚƵĐƚŽƌĞƐ�Ž�ĐŽŵĞƌĐŝĂŶƚĞƐ�ƉĂƌĂ�ŚĂĐĞƌ�ůůĞŐĂƌ�ƐƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ă�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌĞƐ�ĮŶĂůĞƐ͘

WŽƌ�ƚĂů�ƌĂǌſŶ�ĚĞďĞƐ�ĂŶĂůŝǌĂƌ�ĐƵĄůĞƐ�ƐĞƌĄŶ�ůŽƐ�ĐĂŶĂůĞƐ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĄƐ͕�ƉŽƌ�ůŽ�ƋƵĞ�
ƚĞ�ƐƵŐĞƌŝŵŽƐ�ƌĞƐƉŽŶĚĞƌ�Ă�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ͗

Q ¿Venderás directamente a los clientes?
Q ͎hƟůŝǌĂƌĄƐ�ƌĞƉƌĞƐĞŶƚĂŶƚĞƐ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ͕�ĚŝƐƚƌŝďƵŝĚŽƌĞƐ�Ž�ĂŐĞŶƚĞƐ͍
Q ¿Cómo accederás a tus “clientes principales”?

>ŽƐ�ĐĂŶĂůĞƐ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ǀĂƌşĂŶ�ĚĞƉĞŶĚŝĞŶĚŽ�ĚĞů�ƟƉŽ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�Ă�ďƌŝŶĚĂƌ͕ �Ǉ�
ƉƵĞĚĞŶ�ƐĞƌ�ĚĞ�ĚŽƐ�ƟƉŽƐ͗

Q� �ĂŶĂůĞƐ� ĚĞ� ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ� ĚŝƌĞĐƚŽƐ͗� sĞŶĚĞŶ� ĚŝƌĞĐƚĂŵĞŶƚĞ� Ă� ůŽƐ� ĐůŝĞŶƚĞƐ͘� WŽƌ� ĞũĞŵƉůŽ͕� ůĂ�
panadería Buen Sabor produce panes que son vendidos directamente a las familias.

Q� �ĂŶĂůĞƐ� ĚĞ� ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ� ŝŶĚŝƌĞĐƚŽƐ͗� sĞŶĚĞŶ� Ă� ƚƌĂǀĠƐ� ĚĞ� ŝŶƚĞƌŵĞĚŝĂƌŝŽƐ͘� WŽƌ� ĞũĞŵƉůŽ͕� ůĂ�
panadería Tres Sabores produce kekes y pasteles que son vendidos a las bodegas de barrio.

^ĞĂ� ĐƵĂů� ĨƵĞƌĂ�Ğů� ĐĂŶĂů�ƋƵĞ�ĚĞĐŝĚĂƐ�ƵƟůŝǌĂƌ͕ � ŶŽ�ŽůǀŝĚĞƐ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ� ůŽƐ� ĐŽƐƚŽƐ�ƋƵĞ� ŝŵƉůŝĐĂ͘�
ZĞĐƵĞƌĚĂ�ƋƵĞ�Ă�ǀĞĐĞƐ�ůŽƐ�ŝŶƚĞƌŵĞĚŝĂƌŝŽƐ�ƟĞŶĞŶ�ƵŶ�ĂůƚŽ�ƉŽĚĞƌ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝĂĐŝſŶ�Ǉ�ƉƵŐŶĂŶ�ƉŽƌ�
precios bajos. Para lograr una buena negociación debes de tener claro cuál es tu precio 
máximo y mínimo para que no pierdas en esta transacción.

Panadería
;ƉƌŽĚƵĐƚŽƌͿ

&ĂŵŝůŝĂƐ
;ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�ĮŶĂůͿ

Panadería
;ƉƌŽĚƵĐƚŽƌͿ

dŝĞŶĚĂƐ�ĚĞ�ďĂƌƌŝŽ
;ŝŶƚĞƌŵĞĚŝĂƌŝŽͿ

&ĂŵŝůŝĂƐ
;ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�ĮŶĂůͿ
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aplica lo aprendido en tu negocio

Es hora de aplicar la tercera “P” - Plaza - en tu negocio, por lo que te recomen-
ĚĂŵŽƐ͗

Q Visita a las empresas de la competencia y analizar su ubicación y métodos de 
distribución.

Q Habla con tus clientes potenciales y los proveedores de la competencia.
Q Obtén información sobre los costos de compra o alquiler de locales o vehículos, etc.
Q Decide cuál ubicación o método de distribución será apropiado para tu negocio, 

seguidamente llena el siguiente formato.

>Ă�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĞƐƚĂƌĄ�ƵďŝĐĂĚĂ�ĞŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

>ĂƐ�ƌĂǌŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ�ĞƐĐŽŐĞƌ�ĞƐƚĂ�ƵďŝĐĂĐŝſŶ�ƐŽŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

Q DĠƚŽĚŽ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĠ�ƉĂƌĂ�ůůĞŐĂƌ�Ă�ŵŝƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƐĞƌĄ͗
� (marca lo que tenga relación con tu idea de negocio).

 sĞŶĚĞƌ�ĚŝƌĞĐƚĂŵĞŶƚĞ�ĚĞ�ŵŝ�ƟĞŶĚĂͬĨĄďƌŝĐĂͬĂůŵĂĐĠŶͬŽĮĐŝŶĂͬĐĂƐĂ�

� sĞŶĚĞƌ�Ă�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂƐͬŽƚƌĂƐ�ƟĞŶĚĂƐ

 Entrega a domicilio

 Vender a mayoristas

� sĞŶĚĞƌ�ĚĞ�ƉƵĞƌƚĂ�ĞŶ�ƉƵĞƌƚĂͬĞŶ�ůĂ�ĐĂƐĂ�ĚĞů�ĐůŝĞŶƚĞ

 Tomar pedidos por teléfono

 Otros (descríbelos)

>ĂƐ�ƌĂǌŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ�ĞƐĐŽŐĞƌ�ĞƐƚĂ�ĨŽƌŵĂ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
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WZKDK�/ME͗��ƵĂƌƚĂ�͞�W͟
WƌŽŵŽĐŝŽŶĂƌ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ�ŝŶĨŽƌŵĂƌ�ƉĂƌĂ�ĂƚƌĂĞƌ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�
que compren tus productos o servicios.

�ůŐƵŶĂƐ�ĨŽƌŵĂƐ�ĚĞ�ŚĂĐĞƌ�ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�ƐŽŶ͗
Q WƵďůŝĐŝĚĂĚ�ĐŽŵĞƌĐŝĂů͗�ƚǀ͕ �ĂĮĐŚĞƐ͕�ĨŽůůĞƚŽƐ͕�ǀŽůĂŶƚĞƐ͕�/ŶƚĞƌŶĞƚ͕�ĞƚĐ͘
Q WƵďůŝĐŝĚĂĚ�ŐƌĂƚƵŝƚĂ͗�ƉĞƌŝſĚŝĐŽƐ�ůŽĐĂůĞƐ͕�ƌĞǀŝƐƚĂƐ͘
Q WƌŽŵŽĐŝſŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ͗�ŽĨĞƌƚĂƐ͕�ĚĞŵŽƐƚƌĂĐŝŽŶĞƐ͕�ƌŝĨĂƐ͕�ĐĂŶũĞƐ͕� ƌĞĚƵĐĐŝſŶ�ƚĞŵƉŽƌĂů� �ĚĞ�

precios, exhibiciones especiales, entrega gratuita de muestras o campaña publicitaria.

WƌŽŵŽĐŝŽŶĂƌ�ƵŶ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ƟĞŶĞ�ƵŶ�ĐŽƐƚŽ͕�ƉŽƌ�ĞůůŽ�ĚĞďĞƐ�ĚĞĮŶŝƌ�ƋƵĠ�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂƐ�ƵƟůŝǌĂƌĄƐ�
Ǉ�ĐŽƐƚĞĂƌůĂƐ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚĞ�ƚƵ�ƉůĂŶ͘��ĞďĞƐ�ĂǀĞƌŝŐƵĂƌ�ƋƵĞ�ƟƉŽ�ĚĞ�ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�ƵƐĂ�ůĂ�ĐŽŵƉĞƚĞŶĐŝĂ�Ǉ�ĐŽŶ�
toda esta información escoge la forma de promoción que más se ajuste a tu negocio.

sĞŶĚĞƌ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ�ĐŽŶǀĞŶĐĞƌ�Ă�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉĂƌĂ�ƋƵĞ�ĐŽŵƉƌĞŶ�ƵŶ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ͘�WĂƌĂ�ĞůůŽ�ƐĞ�ĚĞďĞ�
ĚĞŵŽƐƚƌĂƌ�ƋƵĞ�Ğů�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�ĞƐ�ďƵĞŶŽ͘��ĚĞŵĄƐ�ƉƵĞĚĞƐ�ƵƐĂƌ�ƚĂŵďŝĠŶ�ŽƚƌŽƐ�ŵĞĚŝŽƐ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�ĐŽŵŽ͗

Q Venta por teléfono o venta por catálogo
Q Llamar y visitar directamente al cliente
Q ��ƚƌĂǀĠƐ�ĚĞ�ƵŶĂ�ƟĞŶĚĂ
Q WĂƌƟĐŝƉĂŶĚŽ�ĞŶ�ĨĞƌŝĂƐ�ůŽĐĂůĞƐ͕�ŶĂĐŝŽŶĂůĞƐ�Ž�ŝŶƚĞƌŶĂĐŝŽŶĂůĞƐ
Q Delivery
Q Internet

Por ejemplo:
�ŶƌŝƋƵĞ� ƚĞƌŵŝŶſ� ƐƵ� ĐƵƌƐŽ�ĚĞ� ͞�ŽŶĨĞĐĐŝſŶ�ĚĞ� ĐĂůǌĂĚŽ͟� Ǉ� ŚĂ�ĚĞĐŝĚŝĚŽ� ĞŵƉƌĞŶĚĞƌ�ƵŶ�ƉĞƋƵĞŹŽ�
ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ĚĞ�ĐĂůǌĂĚŽ͘��ů�ƚƌĂďĂũĂƌĄ�ƐŽůŽ�Ǉ�ĞƐƉĞƌĂ�ǀĞŶĚĞƌ�ƐƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ĞŶ�ĚŽƐ�Ž�ƚƌĞƐ�
ƟĞŶĚĂƐ͕�ƋƵĞ�ǀŝƐŝƚĂƌĄ�ƉĂƌĂ�ƉƌŽŵŽĐŝŽŶĂƌ�ƐƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ǉ�ĞŶƚƌĞŐĂƌĄ�ĞŶ�ĐĂĚĂ�ƟĞŶĚĂ�ƵŶ�ĨŽůůĞƚŽ�ĐŽŶ�
ůĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĚĞ�ůŽƐ�ŵŽĚĞůŽƐ�ĚĞ�ǌĂƉĂƚŽƐ͕�ƉƌĞĐŝŽƐ�Ǉ�ƐƵ�ĚŝƌĞĐĐŝſŶ͘�dĂŵďŝĠŶ�ŚĂ�ĐŽŶƚĂĐƚĂĚŽ�Ă�ƵŶ�
ŵĞĚŝŽ�ĚĞ�ĐŝƌĐƵůĂĐŝſŶ�ŶĂĐŝŽŶĂů�ƋƵĞ�ƟĞŶĞ�ƵŶ�ƐƵƉůĞŵĞŶƚŽ�ĞƐƉĞĐŝĂůŝǌĂĚŽ�ĞŶ�WǇŵĞƐ�Ǉ�ŚĂ�ƐŽůŝĐŝƚĂĚŽ�
ƵŶĂ�ĞŶƚƌĞǀŝƐƚĂ͕�ůĂ�ŵŝƐŵĂ�ƋƵĞ�ƐĞƌĄ�ƉƵďůŝĐĂĚĂ�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĚŽŵŝŶŐŽ͘

Sugiere dos formas de promoción para cada uno de los siguientes negocios, e indica las 
razones de tu propuesta.

Recuerda: nadie compra 

lo que no conoce.

Ejercicios

Métodos para promocionar

Un electricista

Snack - sanguchería

Ferretería

Lavandería

1.

2.

1.

2.

1.

2.

1.

2.

Tipo de negocio Razones de la propuesta



PAG.
31ŝĚĞŶƟĮĐĂ�ƚƵ�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ǉ

ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

Q sŝƐŝƚĂ�Ă�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�Ǉ�ĞŶƚĠƌĂƚĞ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉůĂŶĞƐ�ĚĞ�ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�ƋƵĞ�ĞůůŽƐ�ƵƟůŝǌĂŶ͘�
Q �ǀĞƌŝŐƵĂ� ůŽƐ� ĐŽƐƚŽƐ� ĚĞ� ůŽƐ� ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ� ƟƉŽƐ� ĚĞ� ƉƵďůŝĐŝĚĂĚ� ƚĂůĞƐ� ĐŽŵŽ͗� ƉƵďůŝĐŝĚĂĚ�

en periódicos, letreros, posters, lista de precios, tarjetas de presentación, folletos, 
páginas web.

Q >ůĞŶĂ�Ğů�ĨŽƌŵĂƚŽ�ĚĞ�ĂďĂũŽ͕�ĞŶƵŵĞƌĂŶĚŽ�ůŽƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�ƋƵĞ�ƐĞƌĄŶ�ďĞŶĞĮĐŝŽƐŽƐ�
para tu negocio y que estás dispuesto a enfrentar.

aplica lo aprendido en tu negocio

�ŚŽƌĂ�ĚĞĮŶĞ�ĐƵĄůĞƐ�ƐĞƌĄŶ�ůĂƐ�ĨŽƌŵĂƐ�ĚĞ�ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĄƐ�ĞŶ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ĚĞƐĂƌƌŽůůĂŶĚŽ�
ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ĂĐƟǀŝĚĂĚĞƐ͗

Tipo de publicidad Describe cómo la usarás Costo

ZĞĐƵĞƌĚĂ͗�ĂƷŶ�ŶŽ�ƟĞŶĞƐ�ĐŽŵƉůĞƚŽ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ͘��ŽŶĨŽƌŵĞ�ĂǀĂŶĐĞƐ�ĞŶ�Ğů�ŵĂŶƵĂů�
de ISun Jóvenes Emprendedores, completarás la información.
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3.5. ESTIMA TUS VENTAS

Cuando tengas toda la información para tu plan de mercadeo, puedes elaborar un plan de 
ventas para los primeros doce meses.

^ŝ�ŚĂƐ�ƚƌĂďĂũĂĚŽ�ĞŶ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐŝŵŝůĂƌ�ĞŶƚŽŶĐĞƐ�ǇĂ�ƟĞŶĞƐ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ĐſŵŽ�ĨƵŶĐŝŽŶĂ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ�
Ǉ�ƉƵĞĚĞƐ�ĞƐƟŵĂƌ� ƚƵƐ�ǀĞŶƚĂƐ�ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�ŵĄƐ� ĨĄĐŝů͘� ^ŝ�ŶŽ�ĐŽŶŽĐĞƐ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ĚĞ� ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�
entonces compáralo con otros negocios similares para que puedas descubrir cuánto venden tus 
ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĐĂĚĂ�ŵĞƐ͘

Cuando un negocio es nuevo, generalmente las ventas son bajas durante los primeros meses.

Por ejemplo, la panadería Buen Sabor�ĞƐƟŵĂ�ƵŶĂ�ĚĞŵĂŶĚĂ�ĚĞ�ϭϮ͕ϬϬϬ�ƵŶŝĚĂĚĞƐ�ĚĞ�ƉĂŶ�ƉŽƌ�
mes con un incremento del 10% por año. Debido a que los consumidores son los nuevos 
vecinos del distrito, Juan y Lucía han elaborado un cuidadoso plan de ventas para los próximos 
doce meses.

�ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�ĚĞ�ůĂ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ�ƐĞ�ŝŶŝĐŝĂ�ƐſůŽ�ĐŽŶ�Ğů�ϰϬй�ĚĞů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ĞƐƟŵĂĚŽ͘�>ƵĞŐŽ�ĚĞ�ϳ�
meses considera que podrá llegar a su meta. 

Como el distrito está creciendo, ellos también han considerado un crecimiento de las ventas 
más allá del mercado actual de las 12,000 unidades de pan.

>ĂƐ�ŽƚƌĂƐ�ĚŽƐ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂƐ�ƟĞŶĞŶ�ƐƵ�ƉƌĞĐŝŽ�ĮũŽ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ƵŶŝĚĂĚ�ĚĞ�ƉĂŶ�ĞŶ�^ͬ͘�ϭ͘ϯϬ͘�WĂƌĂ�ĂƚƌĂĞƌ�
a los consumidores, Buen Sabor decide que su precio será un poco más barato que el de los 
ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͕�ĂƐş�ƋƵĞ�ǀĞŶĚĞƌĄ�ůĂ�ƵŶŝĚĂĚ�ĚĞ�ƉĂŶ�Ă�^ͬ͘�ϭ͘Ϯϱ͘

Mes

Ventas / und. de pan

Precio / unidad (S/.)

Ingresos (S/.)

Ene.

5,000

1.25

6,250

Feb.

6,000

1.25

7,500

Mar.

7,000

1.25

8,750

Abr.

8,000

1.25

10,000

May.

9,000

1.25

11,250

Jun.

10,000

1.25

12,500

Jul.

11,000

1.25

13,750

Agos.

12,000

1.25

15,000

Set.

12,000

1.25

15,000

Oct.

12,000

1.25

15,000

Nov.

12,500

1.25

15,625

Dic.

13,000

1.25

16,250

Plan de ventas
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ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

aplica lo aprendido en tu negocio

�ƐƟŵĂ�ůĂƐ�ǀĞŶƚĂƐ�ƋƵĞ�ĞƐƉĞƌĂƐ�ƚĞŶĞƌ�ƉŽƌ�ĐĂĚĂ�ƟƉŽ�ĚĞ�ďŝĞŶĞƐ͕�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�
ŵĞŶƐƵĂůŵĞŶƚĞ͘��ƐŝŵŝƐŵŽ�ĂŶŽƚĂ�Ğů�ƉƌĞĐŝŽ�ƋƵĞ�ůĞ�ĂƉůŝĐĂƌĄƐ�Ă�ĐĂĚĂ�ĂƌơĐƵůŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ͘

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

Plan de ventas

Mes

Ventas / unid.

Precio / unidad

Ingresos

Ventas / unid.

Precio / unidad

Ingresos

Ventas / unid.

Precio / unidad

Ingresos

Total S/.
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q Para tener éxito en el negocio necesitas clientes.

Q >ŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƚĞŶĐŝĂůĞƐ�ƐŽŶ�ƚŽĚŽƐ�ĂƋƵĞůůŽƐ�ƋƵĞ�ƋƵŝĞƌĞŶ�ĐŽŵƉƌĂƌ�ƚƵ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�ǇͬŽ�
servicio.

Q Los clientes son las personas más importantes en un negocio.

Q �ĞďĞƐ�ĐŽŶŽĐĞƌ�Ă�ƚƵƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͗�
 - ¿Cuáles son sus gustos y preferencias?
 - ¿Dónde están ubicados?
� Ͳ�͎�ƵĄŶƚŽ�ƉƵĞĚĞŶ�ƉŽƌ�ƉĂŐĂƌ�ƉŽƌ�ƚƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͍

Q >ŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƐĂƟƐĨĞĐŚŽƐ�ƐŽŶ�ĂƋƵĞůůŽƐ�ƋƵĞ�ŚĂŶ�ŽďƚĞŶŝĚŽ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�
que buscaban, a precios adecuados y que han recibido un excelente trato.

Q dĂŵďŝĠŶ�ĞƐ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ĐŽŶŽĐĞƌ�Ă�ůĂ�ĐŽŵƉĞƚĞŶĐŝĂ͗
� Ͳ�^ĂďĞƌ�ƋƵĠ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ��ƟĞŶĞŶ͘
� Ͳ���ƋƵĠ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ǀĞŶĚĞŶ�ƐƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘
� Ͳ��ſŵŽ�ƉƌŽŵŽĐŝŽŶĂŶ�ƐƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ŝŐƵĂůĞƐ�Ž�ƐŝŵŝůĂƌĞƐ�Ă�ůŽƐ�ƚƵǇŽƐ͘

Q Para operar un negocio es necesario conocer a tus clientes y a tu competencia.

Q �ů�WůĂŶ�ĚĞ�DĞƌĐĂĚĞŽ�ĞƐƚĄ�ĐŽŵƉƵĞƐƚŽ�ƉŽƌ�ϰ�WƐ͗
 - Producto
 - Precio
 - Plaza
 - Promoción

Q Es necesario proyectar las ventas, esto te ayudará al momento de tomar decisiones 
como el alquiler del espacio necesario, compras de maquinaria, número de 
empleados con los que contarás, etc.

Ǉ�ĚĞƐĂƌƌŽůůĂ�ƵŶ�
ƉůĂŶ�ĚĞ�ŵĞƌĐĂĚĞŽ

ŝĚĞŶƟĮĐĂ�
ƚƵ�ŵĞƌĐĂĚŽ�
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PĂƌĂ� ƋƵĞ� ƚƵ� ŶĞŐŽĐŝŽ� ĨƵŶĐŝŽŶĞ� ĚĞ� ŵĂŶĞƌĂ� ŇƵŝĚĂ͕� ĞĮĐŝĞŶƚĞ� Ǉ� ĞǆŝƚŽƐĂ� ĚĞďĞ� ĞƐƚĂƌ� ďŝĞŶ�
ŽƌŐĂŶŝǌĂĚŽ͘� �ƐƚŽ� ƐŝŐŶŝĮĐĂ� ƚĞŶĞƌ� ƵŶ� ďƵĞŶ� ƉƌŽĐĞƐŽ� ĚĞ� ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ� ĚĞů� ďŝĞŶ� Ž� ƐĞƌǀŝĐŝŽ� Ă�

vender y contar con el personal apropiado para llevar a cabo el trabajo.

WŽƌ�ĞƐŽ�ĚĞďĞƐ�ĐĂůĐƵůĂƌ͗
Q El personal que necesita el negocio.
Q El espacio que necesitas para que opere.
Q Las máquinas y el equipo necesarios.
Q �ů�ŇƵũŽ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĐĞƐŽƐ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ĚĞ�ůŽƐ�ďŝĞŶĞƐ�Ǉ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘

4.1. PERSONAL QUE NECESITA MI NEGOCIO

>ĂƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�ƋƵĞ�ŝŶƚĞŐƌĂŶ�ůŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ǀĂƌşĂŶ�ĚĞƉĞŶĚŝĞŶĚŽ�ĚĞů�ƚĂŵĂŹŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͗
Q Si trabajas solo, es un negocio unipersonal
Q Si trabajas con tu familia, es un negocio familiar.
Q ^ŝ�ƟĞŶĞƐ�ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ͕�ĞƐ�ƵŶĂ�ŵŝĐƌŽĞŵƉƌĞƐĂ͘

 mi negocio
organizando4
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^ŽŶ�ǀĂƌŝĂƐ�ůĂƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�ƋƵĞ�ƉƵĞĚĞŶ�ĞƐƚĂƌ�ŝĚĞŶƟĮĐĂĚĂƐ�ĐŽŶ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͗

Q Propietario del negocio.
Q Socios del negocio.
Q Trabajadores contratados.
Q Familiares que trabajan en el negocio.
Q Asesores externos.
Q Proveedores.
Q Clientes.

ZĞǀŝƐĞŵŽƐ�ĂůŐƵŶĂƐ�ĚĞ�ĞůůŽƐ͗

�ů�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ
En la mayoría de los pequeños negocios, el propietario es también el administrador. Él debe 
ĐƵŵƉůŝƌ�ŵƷůƟƉůĞƐ�ĨƵŶĐŝŽŶĞƐ͕�ĞŶƚƌĞ�ůĂƐ�ƋƵĞ�ƌĞƐĂůƚĂŶ͗

Q Implementar el plan de acción del negocio, asegurando que se alcancen las metas 
trazadas.

Q ZĞĐůƵƚĂƌ͕ �ŽƌŐĂŶŝǌĂƌ�Ǉ�ŵŽƟǀĂƌ�Ă� ůŽƐ� ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ�ƉĂƌĂ�ƋƵĞ�ƐĞ� ŝĚĞŶƟĮƋƵĞŶ�ĐŽŶ� ůŽƐ�
ŽďũĞƟǀŽƐ�Ǉ�ŵĞƚĂƐ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘

WĂƌĂ�ƋƵĞ�Ğů�ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂĚŽƌ�Ͳ�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽ͕�ƉƵĞĚĂ�ĐƵŵƉůŝƌ�ƵŶĂ�ĨƵŶĐŝſŶ�ĞĮĐŝĞŶƚĞ�ĞŶ�ůĂ�ĚŝƌĞĐĐŝſŶ�
ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ĚĞďĞƌĄ�ĞǀĂůƵĂƌ�ŽďũĞƟǀĂŵĞŶƚĞ�ŚĂƐƚĂ�ĚſŶĚĞ�ƉƵĞĚĞ�ĐŽŵƉƌŽŵĞƚĞƌ�ƐƵƐ�ĞƐĨƵĞƌǌŽƐ͘��
También debe reconocer qué tareas no le será posible hacer, ya sea por falta de destreza o 
ĨĂůƚĂ�ĚĞ�ƟĞŵƉŽ͕�Ǉ�ƚŽŵĂƌ�ĚĞĐŝƐŝſŶ�ĚĞ�ĚĞůĞŐĂƌ�ĞƐĂƐ�ĨƵŶĐŝŽŶĞƐ͘

^ŽĐŝŽƐ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ
^ŝ�ĚĞĐŝĚĞƐ�ĐŽŵƉĂƌƟƌ�ůŽƐ�ƌŝĞƐŐŽƐ�Ǉ�ůŽƐ�ĠǆŝƚŽƐ�ĚĞ�ŝŶŝĐŝĂƌ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĐŽŶ�ŽƚƌĂ�ƉĞƌƐŽŶĂ�Ž�ƉĞƌƐŽŶĂƐ͕�
a ellas se les denomina socios.

Los socios comparten responsabilidades y poder en el negocio, así como las obligaciones en la 
ĐŽŶĚƵĐĐŝſŶ͘�>ŽƐ�ƐŽĐŝŽƐ�ĨŽƌŵĂůŝǌĂŶ�ƐƵƐ�ĂƉŽƌƚĞƐ�Ǉ�ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ�ĞŶ�Ğů�ĂĐƚĂ�ĚĞ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ�
de la empresa.

WĞƌƐŽŶĂů�ƋƵĞ�ůĂďŽƌĂ�ĞŶ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ
Conforme la empresa va creciendo, es necesario ir incorporando personal, cuyas funciones 
ĚĞďĞŶ�ĞƐƚĂƌ�ĐůĂƌĂŵĞŶƚĞ�ĚĞĮŶŝĚĂƐ�ƉĂƌĂ�ƋƵĞ�ƐƵ�ƚƌĂďĂũŽ�ƐĞĂ�ƉƌŽĚƵĐƟǀŽ͘

la comunicación clara y honesta entre los socios de un negocio es importante 

para el éxito del mismo.

/ĚĞŶƟĮĐĂ�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĞǆŝƚŽƐĂ�Ǉ�ƉƌĞŐƵŶƚĂ�Ă�ŽƚƌŽƐ�
empresarios cómo organizan sus negocios y su personal. 
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En el caso de las microempresas, la contratación 
de personal se encuentra regulada por la Ley 
de Promoción y Formalización de la Micro y 
Pequeña Empresa (Ley Nº 28015).

&ĂŵŝůŝĂƌĞƐ�ĞŶ�ƚƵ�ĞŵƉƌĞƐĂ
Muchos negocios se inician con el respaldo de la familia, ya sea como socios, o como parte 
del personal.

Si decides iniciar un negocio con el apoyo de tus familiares, recuerda que ellos son trabajadores 
Ǉ�ĚĞďĞŶ�ƚĞŶĞƌ�ďŝĞŶ�ĚĞĮŶŝĚĂƐ�ĐƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ƐƵƐ�ĨƵŶĐŝŽŶĞƐ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚĞ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͕�Ǉ�ƚƷ�ĚĞďĞƌĄƐ�
compensarlos por sus servicios.

la familia es un apoyo valioso cuando inicias el negocio, 

pero es aconsejable separar los problemas familiares de 

los problemas en el trabajo.

los trabajadores son 

una pieza clave para el 

éxito de una empresa.

SI NO PODEMOS SOLOS, HAY QUE BUSCAR UN SOCIO

͞dĞŶŐŽ�ϮϮ�ĂŹŽƐ͕�ǀŝǀŽ�ĞŶ
�sŝůůĂ��ů�̂ ĂůǀĂĚŽƌ͘ ��,ĂĐĞ�Ě

ŽƐ�ĂŹŽƐ�ƉĂƌƟĐŝƉĠ�ĞŶ�WƌŽ
ũŽǀĞŶ�Ǉ�ĞƐƚƵĚŝĠ�

Ğů�ĐƵƌƐŽ�ĚĞ�KƉĞƌĂƟǀŝĚĂĚ
�ĚĞ�DĄƋƵŝŶĂƐ�ĞŶ�ƵŶĂ����W�ĚĞ

ů�ĚŝƐƚƌŝƚŽ�ĚĞ�WƵĞďůŽ�>ŝďƌĞ
͘��dŽĚŽƐ�

los días salía a las 10 de la mañana de mi casa para llegar a mis clases a la 1 de la tarde.

�Ŷ�ƚƌĞƐ�ŵĞƐĞƐ�ĂƉƌĞŶĚş�Ă�ŵĂŶĞũĂƌ�ŵĄƋƵŝŶĂƐ�ĚĞ�ĐŽŶĨĞĐĐŝŽŶĞ
Ɛ�Ǉ�ĚƵƌĂŶƚĞ�ŵŝƐ�ƉƌĄĐƟĐĂƐ�

ƉĞƌĨĞĐĐŝŽŶĠ�ůŽ�ƋƵĞ�ŚĂďşĂ
�ĂƉƌĞŶĚŝĚŽ�ĞŶ�Ğů�ĐƵƌƐŽ͘�

�ŽŶ�ĞŵƉĞŹŽ�Ǉ�ĞƐĨƵĞƌǌŽ�ůŽŐƌĠ�ƉĂ
ƐĂƌ�ĚĞ�

ƉƌĂĐƟĐĂŶƚĞ�Ă�ƚƌĂďĂũĂĚŽ
ƌ�ƉĞƌŵĂŶĞŶƚĞ͕�ƉĞƌŽ�ŵŝ�ƐƵĞŹŽ�ĞƌĂ�ƚĞŶĞƌ�ŵŝ�ƉƌŽƉŝŽ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƉŽƌ�

lo que me propuse ahorrar todo lo que pudiera.

�ƵĂŶĚŽ�ůŽŐƌĠ�ƌĞƵŶŝƌ�ƵŶ�
ƉĞƋƵĞŹŽ�ĐĂƉŝƚĂů͕�ŵĞ�ĂƐŽĐŝĠ�ĐŽŶ�ƵŶ�ĂŵŝŐŽ�ƋƵĞ�ƚĂŵďŝĠŶ�ĞƐƚƵĚŝſ�

ĞŶ�WƌŽũŽǀĞŶ͘�:ƵŶƚĂŵŽƐ�ŶƵĞƐƚƌŽƐ�ĂŚŽƌƌŽƐ�Ǉ�Đ
ŽŵƉƌĂŵŽƐ�ŵĄƋƵŝŶĂƐ�Ǉ�ŵĂƚĞƌŝĂƐ�ƉƌŝŵĂƐ͘�

>ŽŐƌĂŵŽƐ�ŚĂĐĞƌ�ƌĞĂůŝĚĂĚ�ŶƵĞƐƚƌ
Ž�ƐƵĞŹŽ͗�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĚĞ�ĐŽŶĨĞĐĐŝŽŶĞƐ�Ě

Ğ�ƉŽůŽƐ�Ǉ�ďƵǌŽƐ�

para colegios.

^Ğƌ�ƐŽĐŝŽƐ�ŶŽƐ�ĂǇƵĚſ͘�h
ŶŝŵŽƐ�ŶƵĞƐƚƌŽƐ�ĞƐĨƵĞƌǌŽƐ�Ɖ

ĂƌĂ�ƚĞŶĞƌ�Ğů�ĐĂƉŝƚĂů�ŶĞĐ
ĞƐĂƌŝŽ�ƉĂƌĂ�

Ăďƌŝƌ� Ğů� ŶĞŐŽĐŝŽ͘� ^ŝ� ůŽ�
ŚƵďŝĞƌĂ� ŚĞĐŚŽ� ƐŽůŽ͕� ŵ

Ğ� ŚƵďŝĞƌĂ� ĚĞŵŽƌĂĚŽ� ŵƵĐŚŽ� ƟĞŵƉŽ͘�

�ŵƉĞǌĂƌ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĐŽŶ�ƵŶ�ƐŽĐŝŽ�ŵ
Ğ�ĚŝŽ�ĐŽŶĮĂŶǌĂ�Ǉ�ƐĞŐƵƌŝ

ĚĂĚ�ƉŽƌƋƵĞ�ƚĞŶŐŽ�ĂůŐƵŝ
ĞŶ�

ĐŽŶ�ƋƵŝĞŶ�ĐŽŵƉĂƌƟƌ͕ �ĚƵĚĂƐ͕�ƌŝĞƐŐŽƐ�Ǉ�Ă
ůĞŐƌşĂƐ͘

�Ŷ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ůĂƐ�ĐŽƐĂƐ
�ƐŽŶ�ĚŝİĐŝůĞƐ�Ăů�ƉƌŝŶĐŝƉŝŽ

͕�ƉĞƌŽ�ĐƵĂŶĚŽ�ƟĞŶĞƐ�ĐůĂ
ƌĂ�ƚƵ�ŵĞƚĂ͕�ůĂ�

persigues hasta cumplirla.  Si no podemos solos, hay que buscar que nos den la mano.”

DĂŶƵĞů�ĚĞů��ŐƵŝůĂ�WŝŶĞĚŽ
�;ϮϮ�ĂŹŽƐͿ

�ƵƌƐŽ�KƉĞƌĂƟǀŝĚĂĚ�ĚĞ�D
ĄƋƵŝŶĂƐ
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Dŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƚĞŶĚƌĄ�ͺͺͺͺͺͺ�ƐŽĐŝŽƐ͘

EŽŵďƌĞƐ�Ǉ�ĂƉĞůůŝĚŽƐ͗�
�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

�ŵƉůĞĂƌĠ�Ă��ͺͺͺͺͺͺ�ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ͘

aplica lo aprendido en tu negocio

Completa el cuadro del personal que necesitará tu negocio.

Q Describe en la primera columna las tareas de cada una de las personas que trabajarán 
en el negocio, así como su especialidad y experiencia. Agrega a la lista cualquier otro 
puesto que no esté considerado.

Q �ĞĐŝĚĞ�Ɛŝ�ƟĞŶĞƐ�Ğů�ƟĞŵƉŽ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�Ǉ�ůĂƐ�ŚĂďŝůŝĚĂĚĞƐ�ƉĂƌĂ�ƌĞĂůŝǌĂƌ�ƚƷ�ŵŝƐŵŽ�ĐĂĚĂ�ƵŶŽ�
de estos trabajos.

Q ^ŝ�ŶŽ�ƟĞŶĞƐ�Ğů�ƟĞŵƉŽ�Ǉ�ĞǆƉĞƌŝĞŶĐŝĂ͕�ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄƐ�ĞŵƉůĞĂƌ�Ă�ĂůŐƵŝĞŶ�ƉĂƌĂ�ƌĞĂůŝĐĞ�ĞƐƚĞ�ƚƌĂďĂũŽ͘
Q �ĞĮŶĞ�Ğů�ŶƷŵĞƌŽ�ƚŽƚĂů�ŵşŶŝŵŽ�ĚĞ�ĞŵƉůĞĂĚŽƐ�ƋƵĞ�ƚĞŶĚƌĄ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘
Q Decide si tendrás socios, si emplearás a miembros de tu familia y quiénes serán tus asesores.

Puestos o cargos
¿Tiene la habilidad 
para realizar este 

trabajo?

Número de trabajadores 
requeridos

Tareas
Especialidad experiencia, 

otros requerimientos

Administrador general

Contador

Responsable de compra de      
productos, materia prima, servicios

Supervisor de la producción / 
servicios

Producción                                
�HVSHFL¿FDU�SRU�SURFHVRV�

Vendedor

Responsable de control de inventarios

Responsable de mantenimiento

Encargado de reparto

2WURV�WUDEDMRV��HVSHFL¿TXH�

Número total de empleados Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No

Sí No
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4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

>Ă�ŽƌŐĂŶŝǌĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐĞ�ƐƵƐƚĞŶƚĂ�ĞŶ�ůŽƐ�ŽďũĞƟǀŽƐ�ƋƵĞ�ƐĞ�ƉƌŽƉŽŶŐĂ�ĂůĐĂŶǌĂƌ�ĐŽŵŽ�
ĞŵƉƌĞƐĂ͘��ů�ƉůĂŶƚĞĂƌ�>Ă�ĞƐƚƌƵĐƚƵƌĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƟǀĂ�ĚĞďĞ�ƚĞŶĞƌ�ĐŽŶĐŽƌĚĂŶĐŝĂ�ĐŽŶ� ůĂ�ƌĞĂůŝĚĂĚ�Ǉ�
tamaño del negocio.

hŶĂ� ǀĞǌ� ĚĞĮŶŝĚĂƐ� ůĂƐ� ĨƵŶĐŝŽŶĞƐ� ĞŶ� ůĂ� ĞŵƉƌĞƐĂ� Ǉ� ƐĞůĞĐĐŝŽŶĂĚŽ� ƚŽĚŽ� Ğů� ƉĞƌƐŽŶĂů� ƋƵĞ�
ƉĂƌƟĐŝƉĂƌĄ͕�ƉƵĞĚĞ�ĞŵƉĞǌĂƌ�Ă�ĚŝƐĞŹĂƌ�ůĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƚƵ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘��Ŷ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚŽŶĚĞ�
Ğů�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽ�ĂĐƚƷĂ�ĐŽŵŽ�ŐĞƌĞŶƚĞ�Ǉ�ƟĞŶĞ�ƉŽĐŽƐ�ĞŵƉůĞĂĚŽƐ͕�ůĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂĐŝſŶ�ƉƵĞĚĞ�ƐĞƌ�ŵƵǇ�
simple. En una estructura simple todo el personal informa directamente el propietario.

Propietario

Hay negocios más grandes y complejos que se organizan por áreas según la especialidad. 

Por ejemplo una empresa de confección de polos, ha organizado sus áreas de trabajo tomando 
en consideración las siguientes funciones.

�ƌĞĂ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͗

Puestos o cargos Funciones

Responsable de 
abastecimiento y almacén 
de productos terminados

Q Recibir la tela y almacenarla
Q Revisar que la tela tenga las condiciones técnicas 

HVSHFL¿FDGDV�HQ�HO�SHGLGR�
Q Entregar de materiales para la producción.
Q 5HFHSFLRQDU�GH�SURGXFWRV�¿QDOHV�SDUD�VX�HPSDTXH�
Q 9HUL¿FDU�ORV�DQFKRV�GH�OD�WHOD�HQ�IXQFLyQ�GHO�GLVHxR�
Q Realizar los cortes.

Q Organizar los cortes en paquetes de 30 unidades.
Q Ordenar la línea de producción según secuencia de 

operación.
Q Asignar al personal responsable de cada operación.
Q Controlar la calidad de los productos  o servicios.

Q Coser las piezas designadas.
Q Realizar operaciones de acabado.

Responsable de diseño 
y corte

Responsable de operación 
y control de calidad

Operarios

dƌĂďĂũĂĚŽƌ�ϭ dƌĂďĂũĂĚŽƌ�Ϯ dƌĂďĂũĂĚŽƌ�ϯ
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Área de administración͗

 �ƌĞĂ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ͕�ƐĞ�ĞŶĐĂƌŐĂ�ĚĞ͗

�ŶƚŽŶĐĞƐ�ĞƐƚŽ�ĐŽŶĚƵĐĞ�Ă�ƵŶĂ�ĞƐƚƌƵĐƚƵƌĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƟǀĂ�ĐŽŵŽ�ůĂ�ƋƵĞ�ƐĞ�ŵƵĞƐƚƌĂ�Ă�ĐŽŶƟŶƵĂĐŝſŶ͗�

�ƌĞĂ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ Área de 
administración

Propietario

Puestos o cargos Funciones

Administrador
Q Realizar el plan de desarrollo de la empresa.
Q Buscar recursos necesarios para su funcionamiento.
Q 'H¿QLU�OD�HVWUXFWXUD�RUJDQL]DWLYD�
Q Realizar el control general de la empresa.

Q 'H¿QLU�ODV�IXQFLRQHV�\�WDUHDV�GH�FDGD�WUDEDMDGRU�
Q Seleccionar a los trabajadores.
Q Contratar a los trabajadores.
Q Evaluar al personal.
Q Llevar los registros contables de la empresa.
Q Mantener al día las operaciones tributarias.
Q Pagar a los proveedores.
Q Cobrar a los clientes.

Responsable de personal

Responsable de 
contabilidad y caja

Puestos o cargos Funciones

Vendedores
Q Buscar nuevos mercados.
Q Realizar las ventas.
Q Llevar el control de los clientes.

Operarios

PersonalContabilidad 
y caja

Responsable 
de diseño

Responsable 
de operación

Responsable de 
abastecimiento

Área 
ĐŽŵĞƌĐŝĂů

Vendedores
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aplica lo aprendido en tu negocio

Ahora, diseña la estructura de la organización de tu negocio.

Q �ŶƵŵĞƌĂ� ůĂƐ� ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ� ĄƌĞĂƐ� ;ƉŽƌ� ĞũĞŵƉůŽ͗� ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂĐŝſŶ͕� ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͕� ǀĞŶƚĂƐͿ�
que tendrá tu negocio.

Q Señala el número de personal en cada área.
Q Diseña un diagrama mostrando la estructura de la organización para tu negocio.
Q �ƐĞŐƷƌĂƚĞ�ĚĞ�ƋƵĞ�ƚŽĚŽ�Ğů�ƉĞƌƐŽŶĂů�ĞŶ�ƚƵ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĮŐƵƌĞ�ĞŶ�ĞƐƚĂ�ĞƐƚƌƵĐƚƵƌĂ͘

>Ă�ĞƐƚƌƵĐƚƵƌĂ�ĚĞ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐĞƌĄ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�;ŐƌĂİĐĂůŽ�ĐŽŶ�ƵŶ�ŽƌŐĂŶŝŐƌĂŵĂͿ͗

Nº PersonalÁreas
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4.3. DISEÑANDO LOS PROCESOS DE PRODUCCIÓN

Diseñar el proceso de producción del bien o servicio que vas a ofrecer es un paso muy 
importante que te ayudará a ordenar recursos, tecnología y mano de obra. Debes hacer un 
ŇƵũŽ�ƐĞŶĐŝůůŽ�ĚŽŶĚĞ�ƉƵĞĚĂƐ�ŝĚĞŶƟĮĐĂƌ�ůŽƐ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ƉƌŽĐĞƐŽƐ�Ǉ�ůĂƐ�ƐĞĐƵĞŶĐŝĂƐ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͘

Veamos el ejemplo de la panadería Buen Sabor:

No.

1

3

5

7

2

4

6

8

Proceso Descripción del procesoϲ

Pesado de ingredientes. De acuerdo con la cantidad de producción de panes se 
procede a calcular los ingredientes necesarios.

Mezclado. En esta fase se utiliza la máquina amasadora, donde deberá colocar 
además de la harina, el agua, el fermento y otros ingredientes necesarios para dar 
el correspondiente sabor al pan.
El objetivo del mezclado y del amasado es el desarrollo del gluten (la masa uniforme).

Reposo. Luego del amasado, la masa se coloca en un recipiente para que repose. 
Aquí se produce la primera fermentación.
Esta etapa debe llevarse a cabo en un cuarto húmedo y tibio o a temperatura 
ambiente, dependiendo de la velocidad total de proceso.
(Q�HO�UHSRVR�OD�PDVD�VH�LQÀD�\�HV�VXVFHSWLEOH�GH�VHU�PRGHODGD��/D�FDOLGDG�GHO�SDQ�
dependerá de esta primera fermentación.

Laminado��&RQ�HO�¿Q�GH�GLVWULEXLU�KRPRJpQHDPHQWH�ODV�JUDQGHV�EXUEXMDV�GH�JDV�
acumuladas a toda la masa, se pasa esta por un par de rodillos que giran en 
direcciones opuestas.

Boleado. Después de dividir la masa y pesarla, las piezas se redondean o bolean 
PDQXDOPHQWH�FRQ�OD�¿QDOLGDG�GH�HOLPLQDU�ODV�EROVDV�GH�DLUH�\�ORJUDU�TXH�OD�PDVD�
WHQJD�XQD�VXSHU¿FLH�OLVD�

Fermentación. La fermentación tiene un propósito doble: la masa se expande y se 
LQLFLD�HO�SURFHVR�GH�EXUEXMDV�GH�DLUH�GH�IRUPD�XQLIRUPH��/D�VXSHU¿FLH�GH�OD�PDVD�
se vuelve lisa y suave. La fermentación se produce entre 15 a 20 minutos. Luego 
de ello se pasa al formado de los productos dando la correspondiente forma.

Horneado. Durante el proceso de horneado, la masa cruda se convierte en un 
producto digerible y de buen sabor. Se forman gases y se expanden, se forma la 
FRVWUD�\�OD�VXSHU¿FLH�DGTXLHUH�HO�FRORU�FDUDFWHUtVWLFR�GHO�SDQ�
Durante el horneado se reduce el contenido de agua debido a la evaporación y 
se producen varios efectos químicos que dan el sabor y la textura al producto. La 
temperatura de horneado debe ser entre 220 oC y 240 oC y el tiempo de horneado 
debe ser entre 18 y 22 minutos.

Almacenamiento. Se retira el pan y se coloca en los anaqueles para que enfrie y 
pueda ser llevado a la zona de distribución y venta.

ϲ͘�ZĞƐƵŵĞŶ�ĚĞů�DĂŶƵĂů͗�WƌŽĚƵĐĐŝſŶ�DĂƐĂ�ĚĞ�WĂŶ͕�ŝŶĐůƵǇĞŶ�ŐƌĄĮĐŽƐ͕�&ŽŶĚŽ�,ŽŶĚƵƌĞŹŽ�ĚĞ�/ŶǀĞƌƐŝſŶ�^ŽĐŝĂů�ʹ�&,/^
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aplica lo aprendido en tu negocio

Diseña el proceso de producción del bien o servicio que piensas ofrecer.

No. Proceso Descripciòn del proceso
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4.4. EQUIPOS Y HERRAMIENTAS NECESARIOS

>ŽƐ�ĞƋƵŝƉŽƐ͕�ƉĞƌƐŽŶĂů�Ǉ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂ�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͕�ũƵŶƚŽ�ĐŽŶ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ͕�
determina el tamaño del negocio. A esto también se le conoce como capacidad instalada.

^ŝ� ƚƵ� ŶĞŐŽĐŝŽ� ĞƐƚĂƌĄ� ůŝŐĂĚŽ� Ă� ůĂ� ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ� ĚĞ� ĂƌơĐƵůŽƐ� ĚĞ� ǀĞƐƟĚŽ͕� ŵƵĞďůĞƐ͕� ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�
ĂůŝŵĞŶƟĐŝŽƐ� Ž� ĚĞ� ŵĞƚĂů͕� ĞŶƚŽŶĐĞƐ� ƉƌŝŵĞƌŽ� ĚĞďĞƐ� ĚĞĐŝĚŝƌ� ƋƵĠ� ƚĞĐŶŽůŽŐşĂ� ƵƟůŝǌĂƌĄƐ� Ǉ� ůƵĞŐŽ�
selecciona las máquinas y equipos apropiados para la producción de los mismos. 

^ŝ�ƚƵ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĞƐ�ĚĞ�ĐŽŵĞƌĐŝŽ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͕�ƚĂŵďŝĠŶ�ĚĞďĞƌĄƐ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�ƋƵĠ�ƟƉŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝƉŽƐ�Ǉ�
herramientas son básicos para que puedas operar el negocio. 

Por ejemplo, para instalar la panadería el Buen Sabor se realizó una lista con todo el equipo 
ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ͗�

^ŝ�ŝŶŝĐŝĂƐ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͕�ĞǀĂůƷĂ�ƋƵĠ�ƟƉŽ�ĚĞ�ŵĂƋƵŝŶĂƌŝĂ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄƐ͘�>Ă�ĐŽŵƉƌĂ�ĚĞ�
ĞƋƵŝƉŽƐ�ƐſůŽ�ƐĞ�ũƵƐƟĮĐĂ�Ɛŝ�ĞƐƟŵĂƐ�ƋƵĞ�ƚƵ�ǀŽůƵŵĞŶ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ��ƐĞƌĄ�ĂůƚŽ͘

Tipo de equipo (VSHFL¿FDFLyQ

Producción

Sala de almacenamiento

Sala de ventas

2¿FLQD

Inversión total

Conexión de energía Precio S/.

1 horno eléctrico

1 mostrador
2 repisas
1 caja registradora

4 repisas

1 escritorio
3 sillas
1 archivador

75 panes/hora
20 placas
150 moldes
20 kg hora
100 unidades/hora
Hasta 50 kg
� ����VXSHU¿FLH�GH�PiUPRO

2x0.9x0.6
1x1.5x0.3 m
1 x 1.50 x 0.5 m

2 x 1.80x 0.5 m

De segunda mano
De segunda mano
De segunda mano

3.5 kW 8,000

200
160
150

300

100

11,160

1 máquina amasadora
1 máquina divisora
1 balanza
3 mesas de trabajo

0.5 kW
0.5 kW

1,000
   80
    50
300
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aplica lo aprendido en tu negocio

Completa la lista del equipo que necesitarías de acuerdo a los requerimientos 
ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƚŽŵĂŶĚŽ�ĞŶ�ĐƵĞŶƚĂ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƐƵŐĞƌĞŶĐŝĂƐ͗

Q �ŐƌĞŐĂ� ůĂƐ� ĞƐƉĞĐŝĮĐĂĐŝŽŶĞƐ� ƚĠĐŶŝĐĂƐ� ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ� ƋƵĞ� ƉƵĞĚĂƐ� ǀĞƌŝĮĐĂƌ� ƋƵĞ� ůĂƐ�
capacidades de las máquinas concuerdan con el programa de producción.

Q >Ă�ĐŽŶĞǆŝŽŶĞƐ�ĚĞ�ĞŶĞƌŐşĂ�ƚĞ�ĂǇƵĚĂŶ�Ă�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�ƋƵĞ�ƚĂŶ�ĨƵĞƌƚĞ�ƟĞŶĞ�ƋƵĞ�ƐĞƌ�
tu suministro de energía eléctrica principal.

Q �Ɛ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƋƵĞ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĞƐ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞů�ĞƋƵŝƉŽ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĄƐ�ƉĂƌĂ�ĐĂůĐƵůĂƌ�ƚƵ�
ŝŶǀĞƌƐŝſŶ�Ǉ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ͕�ƉŽƌ�ůŽ�ƋƵĞ�ĚĞďĞƌĄƐ�ĐŽƟǌĂƌ�ƐƵƐ�ƉƌĞĐŝŽƐ͘

Q Se requiere conocer el costo de cualquier adaptación que tengas que hacer al 
equipo, maquinaria o instalaciones si en tu empresa hubieran trabajadores con 
ĚŝƐĐĂƉĂĐŝĚĂĚ�İƐŝĐĂ͘

Q Analiza y prioriza cuáles son los equipos o herramientas esenciales con los que 
ƉŽĚƌşĂƐ�ŝŶŝĐŝĂƌ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�/ŶĚşĐĂůŽ�ĐŽŶ�ƵŶ�;ǆͿ�ĞŶ�ůĂ�ƷůƟŵĂ�ĐŽůƵŵŶĂ͘

REQUERIMIENTOS DE EQUIPO

Tipo de equipo (VSHFL¿FDFLyQ

Inversión total

Conexión 
de energía Precio S/. Prioridad
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4.5. DISTRIBUYENDO EL ESPACIO EN MI NEGOCIO

�ĞƚĞƌŵŝŶĂĐŝſŶ�ĚĞů�ĞƐƉĂĐŝŽ

�ů�ĞƐƉĂĐŝŽ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƐĞƌĄ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂĚŽ�ƐĞŐƷŶ�Ğů�ƟƉŽ�Ǉ�ƚĂŵĂŹŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƋƵĞ�ĚĞƐĞĞƐ�Ăďƌŝƌ͘ �
También está relacionado con el plan de ventas y las posibilidades de comprar o alquilar un 
terreno o local para que funcione el negocio.
 
WĂƌĂ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ĐŽŵĞƌĐŝŽ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂ�ƐĞ�ĚĞďĞŶ�ĐĂůĐƵůĂƌ�ůŽƐ�ĞƐƉĂĐŝŽƐ�ƉĂƌĂ͗

Q DŽƐƚƌĂƌ�ůŽƐ�ĂƌơĐƵůŽƐ�ĞŶ�ůĂ�ƟĞŶĚĂ͘
Q �ƚĞŶĚĞƌ�Ă�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ĞŶ�ůĂ�ƟĞŶĚĂ͘
Q �ůŵĂĐĞŶĂƌ�ůĂ�ŵĞƌĐĂĚĞƌşĂ�ĚĞ�ĂƌơĐƵůŽƐ͘
Q KĮĐŝŶĂ�Ǉ�ŽƚƌĂƐ�ŝŶƐƚĂůĂĐŝŽŶĞƐ͘

Un negocio de comercio mayorista requiere menos espacio para la sala de exhibición, y 
necesita un mayor espacio para la zona de almacén de mercaderías.

�Ŷ� ƵŶ� ŶĞŐŽĐŝŽ� ĚĞ� ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͕� ĚĞƉĞŶĚĞƌĄ� ĚĞů� ƟƉŽ� ĚĞ� ƐĞƌǀŝĐŝŽ� ƋƵĞ� ŽĨƌĞĐĞƌĄ͘� WŽƌ� ĞũĞŵƉůŽ͕�
un taller de reparación de autos requiere un espacio abierto para el taller y un espacio 
ƉĞƋƵĞŹŽ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ŽĮĐŝŶĂ͘

Para un negocio de producción, el tamaño del espacio depende del tipo de artículos a 
fabricar. Una empresa de confecciones requiere de espacios distintos a los de un taller 
de orfebrería. El tamaño está condicionado al volumen de producción y a la tecnología 
a emplear.

�ŝƐĞŹŽ�Ǉ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ĚĞ�ůĂƐ�ŝŶƐƚĂůĂĐŝŽŶĞƐ

>Ă�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ĚĞ�ůĂƐ�ŝŶƐƚĂůĂĐŝŽŶĞƐ�ƟĞŶĞ�ƋƵĞ�ǀĞƌ�ĐŽŶ�ůĂ�ĂĚĂƉƚĂĐŝſŶ�Ǉ�ŽƌĚĞŶ�ĚĞ�ĐĂĚĂ�ƵŶŽ�ĚĞ�
ůŽƐ�ƉƌŽĐĞƐŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƟǀŽƐ�ĚĞ�ďŝĞŶĞƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘��ƐƚĞ�ŽƌĚĞŶ�ƐĞ�ĞƐƚĂďůĞĐĞ�ƉĂƌĂ�ƉŽĚĞƌ�ƚƌĂďĂũĂƌ�
ĚĞ�ƵŶĂ�ŵĂŶĞƌĂ�ŵĄƐ�ĞĮĐŝĞŶƚĞ͘�hŶĂ�ďƵĞŶĂ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ƚĞ�ĂǇƵĚĂƌĄ�Ă�ŵŝŶŝŵŝǌĂƌ� ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�
de transporte, de entrada y salida de productos. Además crea un ambiente de trabajo 
agradable.

Para el diseño y distribución del espacio debes tomar en cuenta el número de máquinas, 
ŶƷŵĞƌŽ�ĚĞ�ĂŵďŝĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ƚƌĂďĂũŽ͕�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ�Ǉ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ŵĂƚĞƌŝĂůĞƐ͘�

Si vas a colocar un negocio de producción, es recomendable que visites negocios 

similares. Observa la maquinaria y equipos instalados y el espacio que ocupan.

hŶ�ĂŵďŝĞŶƚĞ�ďŝĞŶ�ĂĐŽŶĚŝĐŝŽŶĂĚŽ�ƉĞƌŵŝƚĞ�ƋƵĞ�Ğů�ƚƌĂďĂũŽ�ŇƵǇĂ�
ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�ŽƌĚĞŶĂĚĂ�Ǉ�ƐĞ�ŽƉƟŵŝĐĞŶ�ůŽƐ�ƌĞĐƵƌƐŽƐ�ĞŵƉůĞĂĚŽƐ͘
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Producción       30 m2

^ĂůĂ�ĚĞ�ĂůŵĂĐĞŶĂŵŝĞŶƚŽ����ϲ�ŵ
2

^ĂůĂ�ĚĞ�ĞǆŚŝďŝĐŝſ
Ŷ�� ���ϭϱ�ŵ

2

KĮĐŝŶĂ�� � �����ϲ�ŵ2

^ĞƌǀŝĐŝŽƐ�ŚŝŐŝĠŶŝ
ĐŽƐ�� �����ϲ�ŵ2

�ƐƉĂĐŝŽ�ƚŽƚĂů�ƌĞƋ
ƵĞƌŝĚŽ����ϲϯ�ŵ

2

WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͕�:ƵĂŶ�Ǉ�>ƵĐşĂ�ĚĞ�ůĂ�ƉĂŶŝĮĐĂĚŽƌĂ�Buen Sabor�ŚĂŶ�ŐƌĂĮĐĂĚŽ�ĚĞ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�
Ğů�ĚŝƐĞŹŽ�ĚĞ�ƐƵ�ƉůĂŶƚĂ͗
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4.6. MATERIAS PRIMAS E INSUMOS PARA LA PRODUCCIÓN 

Para que las empresas puedan operar requieren de materias primas e insumos.

Los principales insumos para los negocios comerciales minoristas y mayoristas son los 
ĂƌơĐƵůŽƐ�ƋƵĞ�ĐŽŵƉƌĂŶ�Ǉ�ǀĞŶĚĞŶ͘�WĞƌŽ�ƚĂŵďŝĠŶ�ƐĞ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂŶ�ĐŽŵŽ�ŝŶƐƵŵŽƐ�ĞůĞŵĞŶƚŽƐ�ĐŽŵŽ�
la electricidad para la iluminación, agua para lavar y limpiar, papelería para cartas, órdenes, 
facturas entre otros.

>ĂƐ�ƟĞŶĚĂƐ�ĚĞ�ƌĞƉĂƌĂĐŝſŶ�Ǉ�ůŽƐ�ĨĂďƌŝĐĂŶƚĞƐ�ŶĞĐĞƐŝƚĂŶ�ĂůŐƵŶĂƐ�ŵĂƚĞƌŝĂƐ�ƉƌŝŵĂƐ�ĐŽŵŽ�ŵĂĚĞƌĂ͕�
metal, tela o alambre; asimismo, necesitan partes o accesorios de fabricación. Por ejemplo, 
tornillos, tuercas y clavos, o pasadores, agujas y botones, u otros materiales como electrodos 
de soldadura, pegamento y pintura. Los fabricantes y proveedores de servicios también 
ƵƟůŝǌĂŶ�ĞůĞĐƚƌŝĐŝĚĂĚ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ŝůƵŵŝŶĂĐŝſŶ͕�ĂŐƵĂ�ƉĂƌĂ�ůĂǀĂƌ�Ǉ�ůŝŵƉŝĂƌ͕ �ƉĂƉĞůĞƌşĂ�Ǉ�ŽƚƌŽƐ�ĂƌơĐƵůŽƐ͘

aplica lo aprendido en tu negocio

'ƌĂĮĐĂ�ƵŶĂ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ƐŝŵƉůĞ�ĚĞ�ƚƵ�ƟĞŶĚĂ͕�ƚĂůůĞƌ�Ž�ŝŶƐƚĂůĂĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�dŽŵĂ�
ĞŶ�ĐƵĞŶƚĂ͗

Q Dónde ubicarás los muebles y las máquinas. Calcula el espacio necesario.
Q Señala el espacio para cada equipo y el espacio necesario para la persona que 

lo manejará el equipo.
Q hƟůŝǌĂ�ƵŶĂ�ĞƐĐĂůĂ�ĚĞ�ϭͬϱ�;ůĂ�ŵĂǇŽƌşĂ�ĚĞ�ĚŝďƵũŽƐ�ĚĞ�ĐĂƐĂƐ�ƐĞ�ĞŶĐƵĞŶƚƌĂŶ�ĞŶ�ĞƐƚĂ�

escala).



PAG.
50 MANUAL JOVENES EMPRENDEDORES INICIAN SU NEGOCIO

>ĂƐ�ŵĂƚĞƌŝĂƐ�ƉƌŝŵĂƐ�Ğ�ŝŶƐƵŵŽƐ�ƟĞŶĞŶ�ƵŶ�ĐŽƐƚŽ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ĞŶ�ƚƵ�ƉůĂŶ�
de negocio. Debes calcular cuánta materia prima necesitarás y el costo 

ƋƵĞ�ĞůůŽ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ͘

aplica lo aprendido en tu negocio

�ƵĂŶƟĮĐĂ�ƚŽĚŽƐ�ůŽƐ�ŝŶƐƵŵŽƐ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ƋƵĞ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘

Por ejemplo la panadería Buen Sabor, ha hecho un plan para calcular todos los insumos que 
son necesarios para iniciar el proceso de producción.

Concepto

Harina de trigo

Sal

Aceite de cocina

Agua

Electricidad

Bolsas de papel

Bolsas de plástico

Precio/unid.

S/.5 / kg.

S/.2 / kg

S/.8 / lt.

S/.10 / m3

S/.0.5 / Kwh

S/.10 / millar

S/.30 / millar

Ene.

5,000

750

50

50

0.80

315

4,000

1,000

Feb.

6,000

900

60

60

0.90

380

4,800

1,200

Mar.

7,000

1,050

70

70

1.10

450

5,600

1,400

Abr.

8,000

1,200

80

80

1.20

495

6,400

1,600

May.

9,000

1,350

90

90

1.40

565

7,200

1,800

Jun.

10,000

1,500

100

100

1.50

630

8,000

2,000

Jul.

11,000

1,650

110

110

1.70

675

8,800

2,200

Agos.

12,000

1,800

120

120

1.80

745

9,600

2,400

Set.

12,000

1,800

120

120

1.80

745

9,600

2,400

Oct.

12,000

1,800

120

120

1.8

745

9,600

2,400

Nov.

12,500

1,870

125

125

1.90

765

10,000

2,500

Dic.

13,000

1,950

130

130

2.0

790

10,400

2,600

Total año

117,500

17,620

1,175

1,175

17.90

7,300

94,000

23,500

Materias primas e insumos según las ventas o plan de producción

Producción/ventas

Cantidad de materias primas e insumos

Q /ŶǀĞƐƟŐĂ� ƐŽďƌĞ� ůŽƐ� ƉƌĞĐŝŽƐ� ĚĞ� ůŽƐ� ŝŶƐƵŵŽƐ͘� �ǀĞƌŝŐƵĂ� ĚſŶĚĞ� ƉƵĞĚĞƐ� ŽďƚĞŶĞƌ� ůŽƐ�
precios más bajos para productos de buena calidad. 

Q >ƵĞŐŽ͕�ĐŽŵƉůĞƚĂ�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĨŽƌŵĂƚŽ�ƵƟůŝǌĂŶĚŽ�Ğů�ŵĞũŽƌ�ƉƌĞĐŝŽ�ƋƵĞ�ƉŽĚƌşĂƐ�ĞŶĐŽŶƚƌĂƌ�
Ǉ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ƋƵĞ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄƐ�ƐĞŐƷŶ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ž�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͘

Precio/unid.

Mes 1 Total año

Materias primas e insumos según las ventas o plan de producción

Producción/ventas

Cantidad de materias primas e insumosConcepto

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q Es necesario organizar los recursos de tu futura empresa. 

Q El tamaño del negocio determinará cuál será el personal necesario.

Q >Ă�ƐĞůĞĐĐŝſŶ�ĚĞ�ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ�ĞƐ�ƵŶĂ�ƚĂƌĞĂ�ƋƵĞ�ŝŵƉůŝĐĂ͗
 - Preparar una  lista de todas las tareas que se llevarán a cabo en la empresa.
� Ͳ��ĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�Ğů�ŶŝǀĞů�ĚĞ�ĐĂůŝĮĐĂĐŝſŶ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƉĂƌĂ�ĐĂĚĂ�ƵŶŽ�ĚĞ�ůŽƐ�ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ
 - Decidir qué tareas puedes asumir y cuáles deberás delegar a otros.

Q Es necesario contar con una estructura organizacional que muestre como 
ĨƵŶĐŝŽŶĂƌĄ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�'ĞŶĞƌĂůŵĞŶƚĞ�ƐĞ�ƵƟůŝǌĂ�ƵŶ�ŽƌŐĂŶŝŐƌĂŵĂ͘

Q WĂƌĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƌ�Ğů�ƉƌŽĐĞƐŽ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ĚĞ�ƵŶ�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�Ǉͬ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ƐĞ�ĚĞďĞ�
ƚĞŶĞƌ�ĞŶ�ĐƵĞŶƚĂ͗�

� Ͳ��ů�ƟƉŽ�ĚĞ�ƚĞĐŶŽůŽŐşĂ�Ă�ƵƟůŝǌĂƌ͘
 - Las máquinas y el equipo que comprarás.
� Ͳ��ů�ĞƐƉĂĐŝŽ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ƟĞŶĚĂ͕�ƚĂůůĞƌ͕ �ĂůŵĂĐĠŶ͕�ĞƚĐ͘
� Ͳ� WƌŽǇĞĐƚĂƌ� Ğů� ǀŽůƵŵĞŶ� ĚĞ� ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ� Ž� ĐŽŵĞƌĐŝĂůŝǌĂĐŝſŶ� ĚĞ� � ďŝĞŶĞƐ� ǇͬŽ�

servicios.

 mi negocio
organizando
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5.1. COSTEANDO TUS PRODUCTOS O SERVICIOS

dŽĚŽ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƟĞŶĞ�ƐƵƐ�ĐŽƐƚŽƐ͘��ƐƚŽƐ�ƐŽŶ�ůŽƐ�ŵŽŶƚŽƐ�ĚĞ�ĚŝŶĞƌŽ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƐ�ƉĂƌĂ�ƉƌŽĚƵĐŝƌ�Ǉ�
ǀĞŶĚĞƌ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘�^ĂďĞƌ�Ğů�ĐŽƐƚŽ�ĚĞ�ƚƵƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ƚĞ�ĂǇƵĚĂ�Ă͗�

Q Fijar precios.
Q Reducir y controlar los costos.
Q Tomar mejores decisiones en el manejo de su negocio.
Q WůĂŶŝĮĐĂƌ�Ğů�ĨƵƚƵƌŽ͘

>ŽƐ� ĐŽƐƚŽƐ� ƐĞ� ĐĂůĐƵůĂŶ� ĚĞƉĞŶĚŝĞŶĚŽ� ĚĞů� ƟƉŽ� ĚĞ� ŶĞŐŽĐŝŽ� ƋƵĞ� ǀĂƐ� Ă� ŝŵƉůĞŵĞŶƚĂƌ͕ � ƉĞƌŽ� ĞŶ�
ŐĞŶĞƌĂů�ƉƵĞĚĞŶ�ƐĞƌ�ĂŐƌƵƉĂĚŽƐ�ĞŶ͗

Q Costos de personal
Q Costos de materiales
Q Costos de capital
Q KƚƌŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�;ůƵǌ͕�ĂŐƵĂ͕�ƚĞůĠĨŽŶŽ͕�ĂůƋƵŝůĞƌ͕ �ƷƟůĞƐ�ĚĞ�ŽĮĐŝŶĂ͕�ĞƚĐ͘Ϳ͘

Ǉ�ŽƌŐĂŶŝǌĂŶĚŽ�Ğů
ƉůĂŶ�ĚĞ�ĮŶĂĐŝĂŵŝĞŶƚŽ

ĐĂůĐƵůĂŶĚŽ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ

5
Como propietario de un negocio, necesitas saber en detalle los 

costos de tus productos o servicios para poder determinar los 

ƉƌĞĐŝŽƐ�Ǉ�ĚĞĮŶŝƌ�Ɛŝ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞƐ�ǀŝĂďůĞ͘
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ŽƌŐĂŶŝǌĂŶĚŽ�Ğů�ƉůĂŶ�ĮŶĂĐŝĞƌŽ

�ŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ƉĞƌƐŽŶĂů
Para calcular el costo del personal es necesario determinar cuántas personas van a trabajar en el 
ŶĞŐŽĐŝŽ͕�Ɛŝ�ĞƐƚĂƌĄŶ�Ă�ƟĞŵƉŽ�ĐŽŵƉůĞƚŽ�Ž�ƟĞŵƉŽ�ƉĂƌĐŝĂů͕�Ǉ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�ĐƵĄů�ƐĞƌĄ�ůĂ�ŵŽĚĂůŝĚĂĚ�ĚĞ�ƉĂŐŽ͘

Por ejemplo, la panadería Buen Sabor operará con 4 personas a las que se les ha asignado una 
ĨƵŶĐŝſŶ�ĞƐƉĞĐşĮĐĂ�Ǉ�ƐĞ�ŚĂ�ƉƌŽĐĞĚŝĚŽ�Ă�ĐĂůĐƵůĂƌ�ƐƵ�ƉĂŐŽ͘�

Si vas a trabajar en tu negocio, debes incluir el pago 

de tu remuneración y el de tus trabajadores.

Jefe pandero
Asistente de panadero
Asistente de panadero y vendedor
Persona de reparto
Total

Jefe/propietario
7UDEDMDGRU�FDOL¿FDGR
7UDEDMDGRU�VHPL�FDOL¿FDGR
7UDEDMDGRU�QR�FDOL¿FDGR

800
400
450
400
2,200

9,600
4,800
5,400
4,800
26,400

1
1
1
1
4

aplica lo aprendido en tu negocio

�ŚŽƌĂ�ĐĂůĐƵůĂ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞů�ƉĞƌƐŽŶĂů�ƉĂƌĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƉĂƌĂ�ĞůůŽ�ĚĞďĞƐ͗

Requerimientos de personal Costos de personal (S/.)
Cant. Designación &DOL¿FDFLyQ Remuneración / mes Remuneración / año

Total

Requerimientos de personal Costos de personal (S/.)
Cant. Designación &DOL¿FDFLyQ Salario / mes Salario / año

Si contratas personal de manera permanente, deberás cumplir tus obligaciones como 
empleador. Te recomendamos buscar asesoría para acogerte a la Ley de la Microempresa.

Q Averiguar cuánto es el promedio de pago en el mercado para el personal que 
necesitarás.

Q Para personal en planilla, debes incluir todos los costos sociales relacionados con 
ůŽƐ�ƐĂůĂƌŝŽƐ�ĐŽŵŽ͗�ƐĞŐƵƌŽ�ĚĞ�ƐĂůƵĚ͕�ĐŽŶƚƌŝďƵĐŝſŶ�Ă�ůŽƐ�ĨŽŶĚŽƐ�ĚĞ�ƉĞŶƐŝſŶ͕�ĞƚĐ͘

Q Has el cálculo de costos mensuales, anuales y costos totales.
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�ŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ŵĂƚĞƌŝĂƐ�ƉƌŝŵĂƐ�Ğ�ŝŶƐƵŵŽƐ
En este rubro debes calcular todos los costos que serán necesarios para producir un bien o servicio.

^ŝ�ǀĂƐ�Ă�ŝŶŝĐŝĂƌ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ĐŽŵĞƌĐŝŽ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂ�Ž�ŵĂǇŽƌŝƐƚĂ͕�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂ�ĐŽŵŽ�ƉĂƌƚĞ�ĚĞ�ƚƵƐ�ĐŽƐƚŽƐ͗
Q dŽĚŽƐ�ůŽƐ�ĂƌơĐƵůŽƐ�ƋƵĞ�ǀĂƐ�Ă�ǀĞŶĚĞƌ͘

^ŝ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞƐ�ĚĞ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͕�ƚƵƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ŝŶĐůƵŝƌĄŶ͗
Q Todos los insumos necesarios.

^ŝ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞƐ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͕�ĚĞďĞƌĄƐ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂƌ͗
Q dŽĚĂƐ�ůĂƐ�ŵĂƚĞƌŝĂƐ�ƉƌŝŵĂƐ͕�ƉŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗�ŵĂĚĞƌĂ͕�ǀĂƌĂƐ�ĚĞ�ŵĞƚĂů͕� ůĂŶĂ͕�ƚĞůĂ͕�ĐƵĞƌŽƐ�

ƉůĄƐƟĐŽƐ͕�ƚŽƌŶŝůůŽƐ͕�ƚƵĞƌĐĂƐ͕�ƉĞƌŶŽƐ͕�ƌĞƉƵĞƐƚŽƐ͕�ĞƚĐ͘
Q /ŶƐƵŵŽƐ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽƐ͗�ƉĞŐĂŵĞŶƚŽ͕�ĞůĞĐƚƌŽĚŽƐ�ĚĞ�ƐŽůĚĂĚƵƌĂ͕�ŐĂƐ�ƉĂƌĂ�ƐŽůĚĂƌ͘

Otros costos
Bajo esta categoría se consideran todos los costos que no incluyen al personal, materiales o 
costos de capital. Estos son principalmente costos para el consumo de energía, agua, teléfono, 
papelería, seguro, alquiler, etc.

�ŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ĐĂƉŝƚĂů
Los costos de capital son los relacionados con el préstamo de dinero, pago de intereses y 
sobregiros para una cuenta corriente. La depreciación de maquinarias y equipos también se 
consideran como costo de capital.

5.2. ¿QUÉ ES LA DEPRECIACIÓN?

La depreciación es la pérdida de valor del equipo y es considerada como un costo para el negocio. 
WĂƌĂ�ĐĂůĐƵůĂƌůĂ�ĚŝǀŝĚĞƐ�Ğů�ĐŽƐƚŽ�ƚŽƚĂů�ĚĞů�ĞƋƵŝƉŽ�ĞŶƚƌĞ�Ğů�ŶƷŵĞƌŽ�ĚĞ�ĂŹŽƐ�ƋƵĞ�ĞƐƉĞƌĂƐ�ƵƟůŝǌĂƌůŽ͘

�Ŷ�ŐĞŶĞƌĂů͕�ƐſůŽ�ƐĞ�ĐĂůĐƵůĂ�ůĂ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�Ğů�ĞƋƵŝƉŽ�ƋƵĞ͗

Q Tiene un valor alto
Q Que dura más de un año

�ũĞŵƉůŽ͗��ƉůŝƋƵĞŵŽƐ�ůĂ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�Ă�ůĂ�ŵĄƋƵŝŶĂ�ĂŵĂƐĂĚŽƌĂ�ĚĞ�ůĂ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ�Buen Sabor. 
^ƵƐ�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽƐ�ŚĂŶ�ĐĂůĐƵůĂĚŽ�ƋƵĞ�ƚĞŶĚƌĄ�ƵŶĂ�ǀŝĚĂ�ƷƟů�ĚĞ�ϴ�ĂŹŽƐ͘

�ĄůĐƵůŽ�ĚĞ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�ĂŶƵĂů��������������������������������ĄůĐƵůŽ�ĚĞ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�ŵĞŶƐƵĂů

1,000
ͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲ����с�^ͬ͘�ϭϮϱ�ƉŽƌ�ĂŹŽ
8 años

  125
ͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲͲ����с�^ͬ͘��ϭϬ͘ϰϬ
12 meses
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�ŽŶ�ĞƐƚĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ƉŽĚĞŵŽƐ�ĂƌŵĂƌ�Ğů�ĐƵĂĚƌŽ�ĚĞ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�ƉŽƌ�ĞƋƵŝƉŽƐ͗

�WĂƌĂ�ĐĂůĐƵůĂƌ�ůĂ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�ĞŶ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉƵĞĚĞƐ�ƵƟůŝǌĂƌ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƚĂƐĂƐ͗

Ahora revisemos, el cuadro de costos de la panadería Buen Sabor͗

Artículo
(GL¿FLRV
Maquinarias
Vehículos
Herramientas de mano

Años de utildad
20

8 - 10
5
3

Depreciación anual en %
5%

12.5% - 10%
20%

33.3%

Costos (S/.)

Ene.
3,750

100
400

8
160

40
30
50
40

200
150

4,928
0

147
147

5,075

Feb.
4,500

120
480

9
190

48
36

0
40

0
150

5,573
0

147
147

5,720

Mar.
5,250

140
560

11
225

56
42

0
40

0
150

6,474
0

147
147

6,621

Abr.
6,000

160
640

12
250

64
48
50
50

0
150

7,424
0

147
147

7,571

May.
6,750

180
720
14

285
72
54
0

50
0

150
8,275

0
147
147

8,422

Jun.
7,500

200
800

15
315

80
60

0
50

0
150

9,370
480
147
627

9,997

Jul.
8,250

220
880

17
234

88
66
50
55

200
150

10,116
0

147
147

10,263

Ago.
9,000

240
960

18
375

96
72

0
55

0
150

10,996
0

147
147

11,113

Set.
9,000

240
960

18
375

96
72

0
55

0
150

10,996
0

147
147

11,113

Oct.
9,000

240
960

18
375

96
72
50
60

0
150

11,021
0

147
147

11,168

Nov.
9,350

250
1,000

19
385
100

75
0

60
0

150
11,389

0
147
147

11,536

Dic.
9,750

260
1,040

20
395
104
78
0

60
0

150
11,857

480
147
627

12,484

Costo / año
88,150
2,350
9,400

179
3,670

940
705
200
615
400

1800
108,359

960
1,757
2,717

111,076

Concepto
Harina de trigo
Sal
Aceite de cocina
Agua
Electricidad
Bolsas de papel
Bolsas de plástico
Papelería
Teléfono
Seguro
Alquiler
Costos de operación
Interés
Depreciación
Costos de capital
Costos totales

Máquina amasadora
Q�Año de compra
Q�Costo de compra
Q�Tiempo estimado de vida útil
Q�Depreciación por año
Q�Depreciación por mes

2010
S/ 1,000
8 años
S/ 125

S/ 10.40

Cuadro de depreciación
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aplica lo aprendido en tu negocio

Calcula todos los costos en los que va incurrir tu negocio. 
�ƐơŵĂůŽƐ�ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�ŵĞŶƐƵĂů�Ǉ�ůƵĞŐŽ�ĂŶƵĂů͘

Costos (S/.)

Mes 1 Mes 2 Costo / añoConcepto

Costos de operación
Interés
Depreciación
Costos de capital
Costos totales

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

5.3. CONOCIENDO MÁS SOBRE LOS COSTOS DE TU NEGOCIO

Los costos representan la inversión necesaria para producir y vender un producto o un servicio.

,ĂǇ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ĐŽƐƚŽƐ�ƋƵĞ�ƐĞ�ƉƵĞĚĞŶ�ĐůĂƐŝĮĐĂƌ�ĞŶ�ĚŽƐ�ŐƌĂŶĚĞƐ�ŐƌƵƉŽƐ͗

Q Costos directos son todos aquellos que están relacionados con los productos o 
servicios que se producen o venden en el negocio. Los costos directos se pueden 
ĚŝǀŝĚŝƌ�ĞŶ͗�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ŵĂƚĞƌŝĂů�ĚŝƌĞĐƚŽƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ƉĞƌƐŽŶĂů�ĚŝƌĞĐƚŽƐ͘�

 Por ejemplo en la panadería Buen Sabor͗
� � Q �ŽƐƚŽƐ�ĚŝƌĞĐƚŽƐ�ĚĞ�ŵĂƚĞƌŝĂů͗�ŚĂƌŝŶĂ͕�ĂǌƷĐĂƌ͕ �ƐĂů͕�ůĞǀĂĚƵƌĂ
� � Q �ŽƐƚŽƐ�ĚŝƌĞĐƚŽƐ�ĚĞ�ƉĞƌƐŽŶĂů͗�ŵĂĞƐƚƌŽ�ƉĂŶĂĚĞƌŽ͕�ĂǇƵĚĂŶƚĞ�ĚĞ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ

Q Costos indirectos son todos los costos que no intervienen directamente en el 
producto o servicio. En los costos indirectos también se considera la mano de obra 
indirecta. 

Por ejemplo en la panadería Buen Sabor͗
� � Q �ŽƐƚŽƐ�ŝŶĚŝƌĞĐƚŽƐ͗�ŝŶƚĞƌĞƐĞƐ͕�ůƵǌ͕�ĂůƋƵŝůĞƌ�ĚĞ�ůŽĐĂů͘
� � Q �ŽƐƚŽƐ�ŝŶĚŝƌĞĐƚŽƐ�ĚĞ�ƉĞƌƐŽŶĂů͗�ƉĞƌƐŽŶĂ�ĚĞ�ƌĞƉĂƌƚŽ͘

�ů�ĐŽƐƚŽ�ƚŽƚĂů de producir un bien o un servicio es la suma de todos los costos directos e indirectos.
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Para poder costear tus productos es necesario que tomes en cuenta cada uno de estos costos. 
Sólo así sabrás a qué precio los puedes vender.

�ůĂƐŝĮĐĂ�ůŽƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ŝŶĚŝĐĂŶĚŽ�ĐŽŶ�ƵŶ�ĂƐƉĂ�;ǆͿ�Ɛŝ�ĞƐ�ƵŶ�ĐŽƐƚŽ�ĚŝƌĞĐƚŽ�Ž�
indirecto.

KƚƌĂ�ĨŽƌŵĂ�ĚĞ�ĐůĂƐŝĮĐĂ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĞƐ�ƐĞŐƷŶ�ůĂ�ŝŶǀĞƌƐŝſŶ�Ă�ƌĞĂůŝǌĂƌ͗

Q �ŽƐƚŽƐ�ĮũŽƐ͗�^Ğ�ƟĞŶĞŶ�ƋƵĞ�ƉĂŐĂƌ�ƐŝĞŵƉƌĞ͕�ŝŶĐůƵƐŝǀĞ�ĐƵĂŶĚŽ�ŶŽ�ŚĂǇ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ͘�WŽƌ�
ĞũĞŵƉůŽ͗�ƐƵĞůĚŽƐ͕�ůƵǌ͕�ĂŐƵĂ͕�ƚĞůĠĨŽŶŽ͕�ĞƚĐ͘

Q �ŽƐƚŽƐ�ǀĂƌŝĂďůĞƐ͗�^ŽŶ�ĂƋƵĞůůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ƋƵĞ�ǀĂƌşĂŶ�ƐĞŐƷŶ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�Ž�
ventas de tu negocio. 

Además de considerar los costos directos e indirectos, es necesario que también tomes en 
ĐƵĞŶƚĂ�Ğů�ĐŽƐƚŽ�ĮũŽ�Ǉ�ǀĂƌŝĂďůĞ͘��ŽŶƐŝĚĞƌĂŶĚŽ�ĞƐƚŽƐ�ĚŽƐ�ĂƐƉĞĐƚŽƐ�ƉŽĚƌĄƐ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�Ğů�ƉƌĞĐŝŽ�
para vender tus productos o servicios.

Costos totales
Costos de

 personal directos
Costos indirectos

Costos de material 

directos
= + +

Ejercicio

Recibo de teléfono en una empresa de 
reparación de computadoras
Repuestos para reparar los motores de un auto
Sueldos para pagar a los trabajadores que 
fabrican las mesas y sillas
Tijeras utilizadas en una peluquería
Libros para vender en una librería
Sueldo para una secretaria
Intereses
Luz, agua
Alquiler de local

Costo directo Costo indirecto

Costos totales Costo variable�ŽƐƚŽƐ�ĮũŽ= +

Concepto
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5.4. ESTIMANDO EL CAPITAL INICIAL PARA EL NEGOCIO

Conocer cuánto dinero necesitarás para abrir un negocio es clave en la vida del emprendedor, 
ƉŽƌƋƵĞ�ĞǀĂůƷĂƐ�Ɛŝ�ĐƵĞŶƚĂƐ�ĐŽŶ�Ğů�ĐĂƉŝƚĂů�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ�Ž�Ɛŝ�ƟĞŶĞƐ�ƋƵĞ�ƌĞĐƵƌƌŝƌ�Ă�ƵŶ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�Ž�
crédito para cubrir los costos de instalación del mismo.

Antes de que puedas iniciar la operación de tu negocio necesitarás dinero para varios pagos. 
WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗�ůĂ�ůŝĐĞŶĐŝĂ�ĚĞ�ĨƵŶĐŝŽŶĂŵŝĞŶƚŽ͕�ŵĂƋƵŝŶĂƌŝĂ͕�ŐĂƌĂŶơĂ�ĚĞ�ĂůƋƵŝůĞƌ͕ �ĞƚĐ͘��ƐƚĞ�ĚŝŶĞƌŽ�
ĞƐ�ůŽ�ƋƵĞ�ƐĞ�ĐŽŶŽĐĞ�ĐŽŵŽ�ŝŶǀĞƌƐŝſŶ�Ž�ĐĂƉŝƚĂů�ŝŶŝĐŝĂů͘��ƐƚĞ�ĐĂƉŝƚĂů�ŝŶŝĐŝĂů�ƚĞ�ƉĞƌŵŝƟƌĄ�ĐƵďƌŝƌ�ůŽƐ�
ĐŽƐƚŽƐ͕�ŵŝĞŶƚƌĂƐ�ƐĞ�ŐĞŶĞƌĂŶ�ůŽƐ�ŝŶŐƌĞƐŽƐ�ĚĞ�ůĂƐ�ǀĞŶƚĂƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘

La experiencia de quienes emprendieron un negocio nos dice que hay que estar preparado 
para no tener ganancias durante los primeros meses, e incluso debes considerar que puedes 
trabajar a pérdida. Durante este periodo inicial necesitarás dinero para pagar gastos, tales 
ĐŽŵŽ͗�ĂůƋƵŝůĞƌ͕ �ĞůĞĐƚƌŝĐŝĚĂĚ͕�ƐĂůĂƌŝŽƐ�Ǉ�ŵĂƚĞƌŝĂůĞƐ͘

͎�ƵĄŶƚŽ�ĚŝŶĞƌŽ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄƐ�ƉĂƌĂ�ĞŵƉĞǌĂƌ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͍
dŽĚŽ�ĚĞƉĞŶĚĞ�ĚĞů�ƟƉŽ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƋƵĞ�ĞƐƚĄƐ� ŝŶŝĐŝĂŶĚŽ͘�
�Ŷ�ĐƵĂůƋƵŝĞƌ�ĐĂƐŽ�ĚĞďĞƐ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂƌ�ĚŽƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ƉĂŐŽ͗

Q WĂŐŽƐ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀŽƐ
Q WĂŐŽƐ�ŝŶŝĐŝĂůĞƐ͗�ĐĂƉŝƚĂů�ĚĞ�ƚƌĂďĂũŽ

WĂŐŽƐ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀŽƐ
>ŽƐ�ƉĂŐŽƐ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀŽƐ͕�ƚĂŵďŝĠŶ�ůůĂŵĂĚŽƐ�ŝŶǀĞƌƐŝŽŶĞƐ�ŝŶŝĐŝĂůĞƐ͕�ƐŽŶ�ůŽƐ�ŵŽŶƚŽƐ�ƋƵĞ�ƚĞŶĚƌĄƐ�
ƋƵĞ�ƉĂŐĂƌ�ĂŶƚĞƐ�ĚĞ�ƋƵĞ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉƵĞĚĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�ƐƵƐ�ĂĐƟǀŝĚĂĚĞƐ͘

�ƐƚŽƐ�ŐĂƐƚŽƐ�ŝŶĐůƵǇĞŶ͗�ƉĂŐŽ�ƉŽƌ�ůŽĐĂů͕�ŵƵĞďůĞƐ�Ǉ�ĞƋƵŝƉŽƐ͕�ŵĂƋƵŝŶĂƌŝĂ͕�ůŝĐĞŶĐŝĂƐ�ĚĞ�ĨƵŶĐŝŽŶĂŵŝĞŶƚŽ͕�
ŵŝŶƵƚĂƐ�ĚĞ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ͕�ĐĂƌŐŽƐ�ƉŽƌ�ĐŽŶĞǆŝſŶ�ĞůĠĐƚƌŝĐĂ͕�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ĚĞ�ƚĞůĠĨŽŶŽ͕�ĞƚĐ͘

Calcular al detalle tus 

ŐĂƐƚŽƐ͕�ƚĞ�ƉĞƌŵŝƟƌĄ�
saber cuánto dinero 

necesitas para iniciar 

tu negocio.

Ejercicio

Recibo de teléfono en una empresa de 
reparación de computadoras
Repuestos para reparar los motores de un auto
Sueldos para pagar a los trabajadores que 
fabrican las mesas y sillas
Tijeras utilizadas en una peluquería
Libros para vender en una librería
Sueldo para una secretaria
Intereses
Luz, agua
Alquiler de local

&RVWR�¿MR Costo variable

�ůĂƐŝĮĐĂ�ůŽƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ƐĞŐƷŶ�ƐĞĂ�ƵŶ�ĐŽƐƚŽ�ĮũŽ�Ž�ǀĂƌŝĂďůĞ͘�DĂƌĐĂ�
con un aspa el costo correspondiente a cada concepto.

Concepto
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ZĞǀŝƐĞŵŽƐ�Ğů� ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĞũĞŵƉůŽ͗� WĂƌĂ� ůĂ� ŝŶƐƚĂůĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ� ĐĂƌƉŝŶƚĞƌşĂ͕� :ŽƐĠ�ŚĂ�
ĞƐƟŵĂĚŽ�ƋƵĞ�ƌĞƋƵŝĞƌĞ�ƵŶĂ�ŝŶǀĞƌƐŝſŶ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀĂ�ĚĞ�^ͬ͘�ϯϭ͕ϵϲϬ�ƋƵĞ�ƐĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵǇĞ�ĂƐş͗

    

WĂŐŽƐ�ŽƉĞƌĂƟǀŽƐ�ŝŶŝĐŝĂůĞƐ͗�ĐĂƉŝƚĂů�ĚĞ�ƚƌĂďĂũŽ
El capital de trabajo es lo que requieres para que el negocio empiece a operar en los primeros 
ŵĞƐĞƐ͘��ĞďĞƐ�ƚĞŶĞƌ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ�ĚŝŶĞƌŽ�ƉĂƌĂ�ĐƵďƌŝƌ�ĞƐƚŽƐ�ŐĂƐƚŽƐ�ŚĂƐƚĂ�ƋƵĞ�ƉƵĞĚĂƐ�ƉĂŐĂƌůŽƐ�ĐŽŶ�
los ingresos por ventas.

>Ă�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ĐĂƉŝƚĂů�ĚĞ�ƚƌĂďĂũŽ�ĚĞƉĞŶĚĞ�ĚĞů�ƟƉŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�hŶ�ĐŽŵĞƌĐŝĂŶƚĞ�ŵŝŶŽƌŝƐƚĂ�ĐŽŶ�
un stock limitado, no necesita mucho capital de trabajo. Un industrial, en general, necesita 
ŵƵĐŚŽ�ŵĄƐ�ĐĂƉŝƚĂů�ƉŽƌƋƵĞ� ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ƟĞŶĞŶ�ƋƵĞ�ĐƵďƌŝƌƐĞ�ƉŽƌ�ǀĂƌŝŽƐ�ŵĞƐĞƐ�
antes de que ingrese dinero por las ventas.

ZĞǀŝƐĞŵŽƐ�ůŽƐ�ŐĂƐƚŽƐ�ŽƉĞƌĂƟǀŽƐ�ƋƵĞ�ŚĂ�ĐĂůĐƵůĂĚŽ�ƵŶ�ũŽǀĞŶ�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌ�ƉĂƌĂ�ŝŶƐƚĂůĂƌ�ƵŶĂ�
bodega en una concurrida zona comercial. Para los primeros cuatro meses de operación, ha 
ĞƐƟŵĂĚŽ�ƋƵĞ�ƌĞƋƵŝĞƌĞ�ĐŽŶƚĂƌ�ĐŽŶ�ƵŶ�ĐĂƉŝƚĂů�ĚĞ�^ͬ͘�ϯ͕ϱϬϬ͘

Inversiones Descripción Costo (S/.)

Pagos preoperativos (inversiones)

Terreno
(GL¿FLR
Conexión eléctrica
Conexión de agua
Conexión de teléfono
Maquinaria/equipo
 - Soldadura de arco
 - Sierra circular
 - Taladro
 - Torno
Banco de trabajo
Herramienta manuales
Vehículo
Propaganda
Registro del negocio
Licencia de operación
Total de inversión

500 m2
200 m2
10 KVA
Tubería 3”
1 línea

Transporte 1.5 tn

5 000
7 500
85
50
50
12,750

6,200

100
150
75
31,960

Inversiones Pago estimado mensual (S/.) Promedio para los primeros 4 meses (S/.)

Pagos operativos iniciales

Alquiler de local de negocio
Compra de inventario
Seguros 
Electricidad 
Teléfono 
$UWtFXORV�GH�R¿FLQD
Publicidad y promoción
Salario del personal (dueño)
Total

125
150
10
30
40
10
10

500
875

500
600
40

120
160
40
40

2,000
3,500
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ϭ͘� WƌĞƉĂƌĂ�ƵŶĂ�ůŝƐƚĂ�ĚĞ�ƚŽĚŽƐ�ůŽƐ�ƉĂŐŽƐ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀŽƐ�ƋƵĞ�ĞƐƟŵĂƐ�ƌĞĂůŝǌĂƌ͘ ��ŽŶǀĞƌƐĂ�
con alguien que tenga un negocio similar al tuyo. Esto te ayudará a calcular con 
mayor certeza los gastos.

2. Si compras un terreno o un local comercial, también deberás considerarlo en 
esta fase.

ϯ͘� WƌĞƉĂƌĂ�ƵŶĂ�ůŝƐƚĂ�ĐŽŶ�ůĂ�ĐŽƟǌĂĐŝſŶ�ĚĞ�ůŽƐ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ĞƋƵŝƉŽƐ�Ǉ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ�ƋƵĞ�
usarás en el negocio.

ϰ͘� WƌĞƉĂƌĂ� ƵŶĂ� ůŝƐƚĂ� ĚĞ� ƉƌĞĐŝŽƐ� Ǉ� ĐĂŶƟĚĂĚ� ĚĞ� ůĂ� ŵĂƚĞƌŝĂ� ƉƌŝŵĂ� Ğ� ŝŶƐƵŵŽƐ� ƋƵĞ�
necesitarás para iniciar tu negocio.

ϱ͘� �ƵĂŶĚŽ�ƚĞŶŐĂƐ�ůŝƐƚĂ�ĞƐƚĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĚĞďĞƌĄƐ�ǀĂĐŝĂƌůĂ�ĞŶ�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĨŽƌŵĂƚŽ͗

Otro ejemplo: 

>ŽƐ�ŚĞƌŵĂŶŽƐ�:ƵĂŶ�Ǉ�>ƵĐşĂ�ŚĂŶ�ƌĞĂůŝǌĂĚŽ�ƵŶĂ�ůŝƐƚĂ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�Ǉ�ŚĂŶ�ĐŽůŽĐĂĚŽ�
los precios de todas las inversiones que necesitan para iniciar el negocio. Ahora pueden calcular 
ůĂ�ĚĞƉƌĞĐŝĂĐŝſŶ�ĂŶƵĂů�ĚĞ�ůĂƐ�ŵĄƋƵŝŶĂƐ�Ǉ�ĞƋƵŝƉŽ͕�ƐĞŐƷŶ�Ğů�ƉĞƌŝŽĚŽ�ĚĞ�ƵƐŽ�ĞƐƟŵĂĚŽ͘�

Inversiones Pago estimado mensual (S/.) Promedio para los primeros 4 meses (S/.)

Pagos operativos iniciales

Alquiler de local de negocio

Compra de inventario

Seguros 

Electricidad 

Teléfono 

$UWtFXORV�GH�R¿FLQD

Publicidad y promoción

Salario del personal (dueño)

Salario de los trabajadores

Total

aplica lo aprendido en tu negocio

Es hora de calcular el capital inicial que necesitas para tu negocio.
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Q �ĂƉŝƚĂů�ĚĞ�ƚƌĂďĂũŽ͗�>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ�Buen Sabor tendrá una venta rápida de productos. 
Normalmente el pan se vende y se paga el mismo día que se produce. Para asegurar un 
buen funcionamiento del negocio, Juan y Lucía han calculado para un mes su capital de 
ƚƌĂďĂũŽ͕�ĐƵǇŽ�ŵŽŶƚŽ�ĂƐĐŝĞŶĚĞ�Ă�^ͬ͘�ϳ͕�ϭϮϴ͘

5.5. FUENTES DE CAPITAL INICIAL 

^ŝ�ǇĂ�ƟĞŶĞƐ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ƐŽďƌĞ�Ğů�ĐĂƉŝƚĂů�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƉĂƌĂ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ƉĂƐŽ�ĞƐ�ĚĞĐŝĚŝƌ�
cómo obtener este capital.

�ů�ĐĂƉŝƚĂů�ĚĞďĞƌĄ�ĐƵďƌŝƌ͗
Q Los pagos que debes hacer antes de 

ŝŶŝĐŝĂƌ�ĂĐƟǀŝĚĂĚĞƐ͘
Q Dinero para operar tu negocio hasta 

que los ingresos cubran los gastos.

Inversiones Valor Años de uso Depreciación anual

Horno eléctrico
Máquina amasadora
Máquina divisora
Balanza 
Mesas de trabajo
Tazones, platos y recipientes
Herramientas de mano
Repisas 
Mostrador 
Caja de presentación
0XHEOH�GH�R¿FLQD
Depreciación total

8,000
1,000

800
50

300
80
20

460
200
150
100

11,160

8
4
4
2
5
2

Menor a 1
5
5
5
5

1,000
250
200
25 
60
40

-
92
40
30
20

1,757

>ŽƐ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌĞƐ�ƉĞƌƵĂŶŽƐ�ƐŽŶ�ĮŶĂŶĐŝĂĚŽƐ�
principalmente con ahorros de familiares directos (60%), mientras 

ƋƵĞ�ƐſůŽ�ƵŶ�Ϯϱй�ĂĐĐĞĚĞ�Ă�ƉƌĠƐƚĂŵŽƐ�ĚĞů�ƐŝƐƚĞŵĂ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ�7.

7. Serida, Jaime y otros. Global Entrepreneurship Monitor: Perú 2007.                                                             
ϴ͘�/E�/͘��ŶĐƵĞƐƚĂ�:ƵǀĞŶƚƵĚ͕��ŵƉůĞŽ�Ǉ�DŝŐƌĂĐŝſŶ�/ŶƚĞƌŶĂĐŝŽŶĂů�ϮϬϬϵ͘

Sabias que el 70% de los jóvenes 

inician su negocio con un capital 

menor a los S/. 2,000 
8.

Capital de trabajo de la Panadería Buen Sabor
Provisión para el primer mes de funcionamiento

Costos
Costos de operación
Costos de personal
Total capital de trabajo

Mensual (S/)
4,928
2,200
7,128

Inversiones pre-operativas de la panadería Buen Sabor
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WĂƌĂ�ĮŶĂŶĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉƵĞĚĞƐ͗

Q hƟůŝǌĂƌ�ƚƵ�ƉƌŽƉŝŽ�ĚŝŶĞƌŽ͘���ĞƐƚĞ�ƟƉŽ�ĚĞ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�ƐĞ�ůĞ�ĚĞŶŽŵŝŶĂ�ĨŽŶĚŽƐ�ƉƌŽƉŝŽƐ͘
Q WƵĞĚĞƐ�ƐŽůŝĐŝƚĂƌ�ƵŶ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�Ă�ĂŵŝŐŽƐ�ǇͬŽ�ĨĂŵŝůŝĂƌĞƐ͘
Q ^ŽůŝĐŝƚĂƌ�Ğů�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�Ă�ƵŶĂ�ĞŶƟĚĂĚ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ͘
Q �ŽŶĂĐŝŽŶĞƐ͘�WŽĚƌşĂƐ�ƉƌĞƐĞŶƚĂƌ�ƚƵ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�Ă�ƵŶ�ĐŽŶĐƵƌƐŽ�Ǉ�ůŽŐƌĂƌ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�

a través del premio.

&ŽŶĚŽƐ�ƉƌŽƉŝŽƐ͗�ƚƵƐ�ĂŚŽƌƌŽƐ
WĂƌĂ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�ĐƵĄŶƚŽ�ĚŝŶĞƌŽ�ƉƵĞĚĞƐ�ĚĞƐƟŶĂƌ�Ă�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƉƌŝŵĞƌŽ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƐ�ŚĂĐĞƌ�ƵŶ�ƉůĂŶ�
ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĞƌƐŽŶĂů͘��ƋƵş�ŝŶĐŽƌƉŽƌĂƌĄƐ�ƚƵƐ�ĂŚŽƌƌŽƐ͕�Ɛŝ�ůŽƐ�ƚƵǀŝĞƌĂƐ͘

dĞ�ŝŶǀŝƚĂŵŽƐ�ŚĂĐĞƌ�ƚƵ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĞƌƐŽŶĂů͘

Ejercicio

Flujo de caja personal

Dinero actual disponible
Dinero en los próximos______ meses
Dinero total disponible (A+B)
Egreso durante los próximos 5 meses
Dinero a invertir en el negocio (C-D)

A
B
C
D
E

+
=
-
=

Tus recursos personales son una fuente importante para iniciar un emprendimiento. Esto te 
ƉĞƌŵŝƟƌĄ�ŶĞŐŽĐŝĂƌ�ĐŽŶ�ŽƚƌĂƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�Ž� ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ͘��ů� ŝŶǀĞƌƟƌ�ƚƵƐ�ĂŚŽƌƌŽƐ�ĞŶ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�
ĚĞŵƵĞƐƚƌĂƐ�ƋƵĞ�ĞƐƚĄƐ�ĐŽŵƉƌŽŵĞƟĚŽ�Ǉ�ĐƌĞĞƐ�ĞŶ�Ğů�ĠǆŝƚŽ�ĨƵƚƵƌŽ�ĚĞ�ƚƵ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘

�ŚŽƌƌĂŶĚŽ�ƉƵĚĞ�ƚĞŶĞƌ�ŵŝ�ƚĂůůĞƌ
“Me enteré del programa de Projoven cuando trabajaba en el mercado 

ĚĞ�ŵŝ�ůŽĐĂůŝĚĂĚ͘�zŽ�ĞƌĂ�ĐŽŵĞƌĐŝĂŶƚĞ͘��Śş�ǀŝ�ƵŶ�ĂĮĐŚĞ�Ǉ�ĞŶƚŽŶĐĞƐ�ĚĞĐŝĚş�

averiguar si había vacantes y qué carreras tenían. Había un curso en 

especial que yo quería seguir, el de construcciones metálicas. Para mi 

ƐƵĞƌƚĞ�ŚĂďşĂ�ǀĂĐĂŶƚĞƐ�ĞŶ�ĞƐĞ�ĐƵƌƐŽ͘�DĞ�ŝŶƐĐƌŝďş�Ǉ�ĞƐƚƵĚŝĠ�ĞŶ�Ğů�/ŶƐƟƚƵƚŽ�

Pedro Ruiz Gallo, que queda en la avenida Independencia, en Arequipa.
^ŝĞŵƉƌĞ�ƋƵŝƐĞ�ƚĞŶĞƌ�ŵŝ�ƉƌŽƉŝŽ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƉŽƌ�ĞƐŽ�ĐƵĂŶĚŽ�ŚĂĐşĂ�ŵŝƐ�ƉƌĄĐƟĐĂƐ�ĞŶ�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĚĞĐŝĚş�

ĂŚŽƌƌĂƌ͘ ��ƵĂŶĚŽ�ƚƵǀĞ�ƵŶ�ƉĞƋƵĞŹŽ�ĐĂƉŝƚĂů�ůŽ�ŝŶǀĞƌơ�ĞŶ�ŵĂƋƵŝŶĂƌŝĂ�Ǉ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ͘�Dŝ�ŵĂĞƐƚƌŽ�sŝĐĞŶƚĞ�

ĨƵĞ�ƵŶ�ďƵĞŶ�ŐƵşĂ͘�̂ ŝĞŵƉƌĞ�ŵĞ�ĂĐŽŶƐĞũſ�ĞŶ�ůŽƐ�ŵŽŵĞŶƚŽƐ�ĚŝİĐŝůĞƐ͘��ƵĂŶĚŽ�ŵĞ�ĞŶƚĞƌĠ�ĚĞ�ƋƵĞ�ŚĂďşĂ�ƵŶ�

ƐŝƟŽ�ƉĂƌĂ�ĂůƋƵŝůĂƌ͕ �ĚĞĐŝĚş�ŶŽ�ƉĞƌĚĞƌ�ĞƐĂ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚ͘��Ɛ�ĂŚş�ĚŽŶĚĞ�ƉƵƐĞ�ŵŝ�ƚĂůůĞƌ͘
A todos los jóvenes les digo que la vida es una sola y lo más importante de cada persona es 

ƐĞŶƟƌƐĞ�ďŝĞŶ�ĐŽŶ�ƵŶŽ�ŵŝƐŵŽ͘�WŽƌ�ĞƐŽ�ĚĞďĞŶ�ĂƉƌŽǀĞĐŚĂƌ�ƚŽĚĂƐ�ůĂƐ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚĞƐ͘�zŽ�ĂƉƌŽǀĞĐŚĠ�

una oportunidad y ahora tengo mi taller”.
nelly Quispe (23 años).                                                                               

 

ECaP: Cecadeshi Pedro Ruiz Gallo - arequipa
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ŽƌŐĂŶŝǌĂŶĚŽ�Ğů�ƉůĂŶ�ĮŶĂĐŝĞƌŽ

WƌĠƐƚĂŵŽƐ�ĚĞ�ĂŵŝŐŽƐ�Ǉ�ĨĂŵŝůŝĂƌĞƐ
Pedir un préstamo a un amigo o familiar es una manera común de iniciar un negocio. Sin 
embargo, si te endeudas con familiares o amigos y luego el negocio fracasa, ellos perderán 
ƐƵ�ĚŝŶĞƌŽ�Ǉ�ĞƐƚŽ�ƉƵĞĚĞ�ĂĨĞĐƚĂƌ�ŶĞŐĂƟǀĂŵĞŶƚĞ�ƚƵƐ�ƌĞůĂĐŝŽŶĞƐ�ƉĞƌƐŽŶĂůĞƐ͘�WĂƌĂ�ƌĞĚƵĐŝƌ�ůĂƐ�
posibilidades de que esto ocurra, debes desde el principio aclarar con ellos todos los riesgos 
de la inversión en el negocio.

Cuando vas a solicitar el préstamo debes ir con tu plan de negocio. Si consigues el préstamo, 
comenta sobre los avances de tu negocio y cumple con los compromisos de pago asumidos.

WƌĠƐƚĂŵŽ�ĚĞ�ƵŶĂ�ŝŶƐƟƚƵĐŝſŶ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ
Si piensas solicitar un préstamo a una 
ŝŶƐƟƚƵĐŝſŶ� ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ͕� ƉƌŝŵĞƌŽ� ĚĞďĞƌĄƐ�
llenar una solicitud. En ésta se te pide 
describir tus planes, necesidades y 
ƉƌŽŐƌĂŵĂ�ĚĞ�ĂŵŽƌƟǌĂĐŝſŶ�ĚĞů�ƉƌĠƐƚĂŵŽ͘��ĞďĞƌĄƐ�ĂĚũƵŶƚĂƌ�ƵŶĂ�ĐŽƉŝĂ�ĚĞů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�
al momento de la solicitud.

�ǆŝƐƚĞŶ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ�Ă�ůĂƐ�ƋƵĞ�ƉƵĞĚĞƐ�ƌĞĐƵƌƌŝƌ�ĐƵĂŶĚŽ�ŶĞĐĞƐŝƚĞƐ�ĚĞ�
ƵŶ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ͖�ĐŽŵŽ�ůŽƐ�ďĂŶĐŽƐ͕�ĐĂũĂƐ�ŵƵŶŝĐŝƉĂůĞƐ͕��ĚǇƉŝŵĞƐ͕�ĐĂũĂƐ�ƌƵƌĂůĞƐ�Ǉ�ĐŽŽƉĞƌĂƟǀĂƐ͘

>ĂƐ�ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ�ƟĞŶĞŶ�ƌĞƋƵŝƐŝƚŽƐ�ƋƵĞ�ĚĞďĞƐ�ƌĞǀŝƐĂƌ�ďŝĞŶ�Ǉ�ĞǀĂůƵĂƌ�Ɛŝ�ĞƐ�ƋƵĞ�ůŽƐ�
ƉƵĞĚĞƐ�ĐƵŵƉůŝƌ͘ �hŶŽ�ĚĞ�ůŽƐ�ƌĞƋƵŝƐŝƚŽƐ�ďĄƐŝĐŽƐ�ĞƐ� ůĂ�ƐŽůŝĐŝƚƵĚ�ĚĞ�ŐĂƌĂŶơĂ͘��ƐƚĞ�ĞƐ�ƵŶ�ďŝĞŶ�
ƋƵĞ͕�ĞŶ�ĐĂƐŽ�ĚĞ�ŝŶĐƵŵƉůŝŵŝĞŶƚŽ�ĚĞ�ƉĂŐŽ͕�ƐĞƌĄ�ƵƟůŝǌĂĚŽ�ƉĂƌĂ�ĐƵďƌŝƌ�Ğů�ƉƌĠƐƚĂŵŽ͘

WŽƌ� ůŽ� ŐĞŶĞƌĂů͕� ůĂƐ� ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ� ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ� ŶŽ� ĐƵďƌĞŶ� Ğů� ϭϬϬй� ĚĞ� ůŽƐ� ƌĞƋƵĞƌŝŵŝĞŶƚŽƐ�
ĮŶĂŶĐŝĞƌŽƐ�ĚĞ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘��ŶƚĞƐ�ĚĞ�ĂƉƌŽďĂƌ�ƵŶ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ͕�ůĂƐ�ĞŶƟĚĂĚĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ�ĞǀĂůƷĂŶ�
ůĂ�ƌĞŶƚĂďŝůŝĚĂĚ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ůĂ�ǀŽůƵŶƚĂĚ�ĚĞ�ƉĂŐŽ�ĚĞů�ƐŽůŝĐŝƚĂŶƚĞ�Ǉ�ůĂ�ŐĂƌĂŶơĂ�ƉƌĞƐĞŶƚĂĚĂ͘

,ĂǇ�ŽƚƌĂƐ�ĨŽƌŵĂƐ�ĚĞ�ĂĐĐĞĚĞƌ�Ă�ƵŶ�ĐƌĠĚŝƚŽ͗�Ă�ƚƌĂǀĠƐ�ĚĞ�ůĂƐ�ƚĂƌũĞƚĂƐ�ĚĞ�ĐŽŶƐƵŵŽ�Ǉ�ƚĂƌũĞƚĂƐ�ĚĞ�
crédito.

&ŽŶĚŽƐ�ĞƐƉĞĐŝĂůĞƐ�ĚĞ�ĂƉŽǇŽ�Ă�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌĞƐ
�Ŷ�ŶƵĞƐƚƌŽ�ƉĂşƐ͕�ƚĂŶƚŽ�ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ�ƉƷďůŝĐĂƐ�ĐŽŵŽ�ƉƌŝǀĂĚĂƐ�ĂƉŽǇĂŶ�Ă�ůŽƐ�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌĞƐ�
ĞŶ�ŚĂĐĞƌ� ƌĞĂůŝĚĂĚ� ƐƵƐ�ƉůĂŶĞƐ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽƐ͘��ƐƚĂƐ� ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ� ŝŶǀŝƚĂŶ�Ă� ůŽƐ� ŝŶƚĞƌĞƐĂĚŽƐ�Ă�
ƉĂƌƟĐŝƉĂƌ�ĚĞ�ĐŽŶĐƵƌƐŽƐ�Ǉ�ůŽƐ�ŐĂŶĂĚŽƌĞƐ�ƉƵĞĚĞŶ�ĐŽŶƚĂƌ�ĐŽŶ�ĐĂƉŝƚĂů�ǇͬŽ�ĂƐĞƐŽƌşĂ͘

Ser un buen pagador de tus 

ƉƌĠƐƚĂŵŽƐ͕�ƚĞ�ŐĂƌĂŶƟǌĂ�ĂĐĐĞƐŽ�
a nuevos créditos.

Obtener dinero para iniciar un 

negocio no es tarea fácil. Requiere 

persistencia y determinación.
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PUDE EMPEZAR DE CERO

͞zŽ�ǀĞŶĚşĂ�ǇƵǇŽ�ĞŶ
�ůĂƐ�ĞƐƋƵŝŶĂƐ�ĚĞ�,Ƶ

ĂŶĐĂǇŽ͘�hŶ�ĚşĂ�ǀŝ�ů
ŽƐ�ĂĮĐŚĞƐ�ĚĞ�WƌŽũŽ

ǀĞŶ�Ǉ�ƉĞŶƐĠ�ƋƵĞ�ĞƐ
Ă�ĞƌĂ�ƵŶĂ�

ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚ�ƉĂƌĂ
�ŵş͘�dĞŶşĂ�ƋƵĞ�ƐĂůŝƌ�Ă

ĚĞůĂŶƚĞ�ƉŽƌ�ŵŝ�ŚŝũŝƚĂ͘��ůůĂ�ĞƐ�ůĂ�ůƵ
ǌ�ĚĞ�ŵŝ�ǀŝĚĂ�Ǉ�ƉŽƌ�ĞůůĂ�ƚĞŶ

ŐŽ�ƋƵĞ�

superarme. Es mi inspiración para seguir estudiando.

�ƵĂŶĚŽ�ƚĞƌŵŝŶĠ�Ğů�ĐƵƌƐŽ�ĞŶ�Wƌ
ŽũŽǀĞŶ͕�ƉƵƐĞ�ŵƵĐŚŽ�ĞŵƉĞŹŽ�ĞŶ�ŵŝƐ�ƉƌĄĐƟĐĂƐ͘��Śş�Ă

ƉƌĞŶĚş�ůŽ�ƋƵĞ�ŵĞ�

ĨĂůƚĂďĂ͘�^ŝĞŵƉƌĞ�ĞƐƚĂďĂ�ĚŝƐƉƵĞ
ƐƚĂ�Ă�ƋƵĞĚĂƌŵĞ�ŵĄƐ�ƟĞŵƉŽ�Ǉ�ĂĐĞƉƚĂƌ�ůŽ�ƋƵ

Ğ�ŵĞ�ĚŝũĞƌĂŶ�ƉĂƌĂ�ŵĞũŽƌĂƌ͘ �

Tuve muchos problemas para conseguir otros trabajos, porque no podía llevar a mi hijita. Entonces, un 

ĚşĂ�ĚĞĐŝĚş�Ăďƌŝƌ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉƌŽƉŝŽ͘�E
Ž�ƚĞŶşĂ�ĐĂƉŝƚĂů�Ŷŝ�Ă

ŚŽƌƌŽƐ͕�ƉĞƌŽ�ƚĞŶşĂ
�ůŽ�ŵĄƐ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ͗�ŵŝ�ĚĞƐĞŽ�

de superación. 

WĂƌĂ� ĐŽŶƐĞŐƵŝƌ� Į
ŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ� ƌĞĐƵƌƌş� Ă� ůĂ

� ŝŶƐƟƚƵĐŝſŶ� ĚŽŶĚ
Ğ� ĞƐƚƵĚŝĠ͘� DĞ� ĞŶƚĞƌĠ� ƋƵĞ� ƚĞŶ

şĂŶ� ƵŶ�

ƉĞƋƵĞŹŽ�ĨŽŶĚŽ�ƉĂ
ƌĂ�ĂƉŽǇĂƌ�ŝŶŝĐŝĂƟǀ

ĂƐ�ĞŵƉƌĞƐĂƌŝĂůĞƐ͘�WĞĚş�Ƶ
Ŷ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�ĚĞ�^ͬ͘�ϰϬϬ͕�ůŽƐ�Ƌ

ƵĞ�ŚĞ�ƉĂŐĂĚŽ�

ƉƵŶƚƵĂůŵĞŶƚĞ͘��ŽŶ�Ğů�ĂƉŽǇŽ
�Ǉ�ůĂ�ĂƐĞƐŽƌşĂ�ĚĞ�Ğ

ůůŽƐ�ŝŶŝĐŝĠ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�,ĂďŝůŝƚĠ
�ĂůŐƵŶĂƐ�ĚĞ�ůĂƐ�ĐŽ

ƐĂƐ�ƋƵĞ�

tengo en casa y empecé haciendo cortes de cabello. Algunos clientes entraban por curiosidad, otros 

ƉŽƌƋƵĞ�ǇĂ�ŵĞ�ĐŽŶŽĐşĂŶ͘�hƟůŝĐĠ
�ĐŽŵŽ�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂ�ĚĞ�Ɖƌ

ŽŵŽĐŝſŶ�ǀĞŶĚĞƌ�͞ƉĂŶ
ĐŚŝƚŽƐ͟�ĞŶ�ůĂ�ƉƵĞƌ

ƚĂ�ĚĞ�ŵŝ�

ŶĞŐŽĐŝŽ�Ǉ�ĞƐŽ�ĂƚƌĂ
ũŽ�ŵĄƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͘

 
Dŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ŵĞ�ŚĂ�ĐŽƐƚĂĚŽ�ůĄŐƌŝ

ŵĂƐ͕�ƉĞƌŽ�ƚĂŵďŝĠŶ�ŵĞ�ŚĂ�ĚĂĚŽ�ĂůĞŐƌşĂ
͘��ƐƚŽǇ�ĐŽŶƚĞŶƚĂ�Ɖ

ŽƌƋƵĞ�ĞƐ�ŵŝ�

ĞƐĨƵĞƌǌŽ͘�DĞ�ƉĞƌŵŝƚĞ�ƚĞŶĞƌ�ĚŝŶĞƌŽ�Ɖ
ĂƌĂ�ĂƉŽǇĂƌ�Ă�ŵŝ� ĨĂŵŝůŝĂ͘���ƚŽĚŽƐ� ůĞƐ�Ě

ŝŐŽ�ŶŽ�ƚĞŶŐĂŶ�ƚĞŵ
Žƌ�ĚĞ�

ĞŵƉĞǌĂƌ�ĚĞ�ĐĞƌŽ͘��Ɛ�Ě
ƵƌŽ�Ǉ�ƐĞ�ƌĞƋƵŝĞƌĞ�ŵ

ƵĐŚŽ�ƐĂĐƌŝĮĐŝŽ͕�ƉĞ
ƌŽ�ĞƐ�ƉŽƌ�Ğů�ďŝĞŶ�Ě

Ğ�ŶŽƐŽƚƌŽƐ�Ǉ�Ğů�ĨƵƚ
ƵƌŽ�ĚĞ�

los que queremos. Vale la pena hacerlo. Hay que arriesgar. A veces se pierde o no ganas lo que esperas, 

pero no debes rendirte”.

>ĂƵƌĂ��ĂƐĂŵŽŶĂ�DĞƌŝŶŽ�;ϮϮ�ĂŹŽƐͿ

���W͗�/��,d�Ͳ�,ƵĂ
ŶĐĂǇŽ

Al iniciar un negocio tendrás que hacer un esfuerzo y buscar diferentes fuentes de 
ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ͕�ĂŶƚĞƐ�ĚĞ�ĞŶĐŽŶƚƌĂƌ�Ğů�ĐĂƉŝƚĂů�ŝŶŝĐŝĂů�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ͘��ůŐƵŶĂƐ�ǀĞĐĞƐ�ƚĞŶĚƌĄƐ�ƋƵĞ�
ĐŽŵďŝŶĂƌ�Ğů�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�ĐŽŶ�ĚŝǀĞƌƐĂƐ�ĨƵĞŶƚĞƐ͘

>ĂƐ�ĨƵĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�ƉĂƌĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ
dŽĚŽƐ� ůŽƐ� ƉĂƐŽƐ� ĂŶƚĞƌŝŽƌĞƐ� ƚĞ� ŚĂŶ� ƉĞƌŵŝƟĚŽ� ĐŽŶŽĐĞƌ� ĐƵĂŶƚĂ� ŝŶǀĞƌƐŝſŶ� ŶĞĐĞƐŝƚĂƐ� ƉĂƌĂ�
implementar tu negocio.

�ŚŽƌĂ�ĚĞďĞƐ͗

Q ZĞǀŝƐĂƌ��ƚƵ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĞƌƐŽŶĂů͕�ƉĂƌĂ�ƐĂďĞƌ�ĐƵĂŶƚŽ�ĚŝŶĞƌŽ�ƟĞŶĞƐ�ƉĂƌĂ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘
Q Determinar como conseguirás el resto de capital.

Por ejemplo, en el caso de la panadería Buen Sabor͕�:ƵĂŶ�Ǉ�>ƵĐşĂ�ŚĂŶ�ĚĞĐŝĚŝĚŽ�ĮŶĂŶĐŝĂƌ�ƐƵ�
ŶĞŐŽĐŝŽ�ƵƟůŝǌĂŶĚŽ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ĨƵĞŶƚĞƐ͗
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ŽƌŐĂŶŝǌĂŶĚŽ�Ğů�ƉůĂŶ�ĮŶĂĐŝĞƌŽ

aplica lo aprendido en tu negocio

,Ăǌ�ƵŶĂ�ůŝƐƚĂ�ĚĞ�ƉŽƐŝďůĞƐ�ĨƵĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�ƉĂƌĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘

Institución o persona Teléfono Fecha de probable visita

Inversión
Equipos
Capital de trabajo
Total

Monto (S/.)
11,160
7,120

18,280

)XHQWH�GH�¿QDQFLDPLHQWR
Ahorro personal
3UpVWDPR�HQWLGDG�¿QDQFLHUD
7RWDO�¿QDQFLDPLHQWR

Monto (S/)
6,280

12,000
18,280

Requerimiento de capital )XHQWHV�GH�¿QDQFLDPLHQWR

CÓmO SOlICITaR un PRÉSTamO Solicitar un préstamo no es una tarea sencilla. Debes prepararte para convencer a tus posibles acreedores de que:
Ͳ�EĞĐĞƐŝƚĂƐ�ƌĞĂůŵĞŶƚĞ�Ğů�ĚŝŶĞƌŽ�Ǉ�ĚĞďĞƐ�ĞǆƉůŝĐĂƌ�ĞŶ�ƋƵĠ�ƉůĂŶĞĂƐ�ŝŶǀĞƌƟƌůŽ͘
Ͳ��ĞŵŽƐƚƌĂƌ�ƋƵĞ�ƉŽĚƌĄƐ�ĚĞǀŽůǀĞƌ�Ğů�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�Ǉ�ƐƵ�ƌĞƐƉĞĐƟǀŽ�ŝŶƚĞƌĠƐ͕�ĐŽŶ�ůĂƐ�ĨƵƚƵƌĂƐ�ŐĂŶĂŶĐŝĂƐ�ƋƵĞ�ĞƐƉĞƌĂƐ�ŽďƚĞŶĞƌ�

de tu negocio.

Tips para solicitar un préstamo:Ͳ��ŽŶĐƌĞƚĂ�ƵŶĂ�ĐŝƚĂ͘�EŽ�ƚĞ�ƉƌĞƐĞŶƚĞƐ�ƐŝŶ�ĂǀŝƐĂƌ͘Ͳ�WƌĞƉĄƌĂƚĞ�ƉĂƌĂ�ĐŽŶƚĞƐƚĂƌ�ĐƵĂůƋƵŝĞƌ�ƉƌĞŐƵŶƚĂ�ƐŽďƌĞ�ƚƵ�ƉƌŽǇĞĐƚŽ͕�ǇĂ�ƋƵĞ�ƋƵĞƌƌĄŶ�ĐŽŵƉƌŽďĂƌ�ĐƵĄŶƚŽ�ĐŽŶŽĐĞƐ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘

Ͳ�dĞŶ�Ă�ŵĂŶŽ�ĐŽƉŝĂƐ�ĂĚŝĐŝŽŶĂůĞƐ�ĚĞů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉĂƌĂ�ĞŶƚƌĞŐĂƌ͘Ͳ�WƌĞƉĄƌĂƚĞ�ƉĂƌĂ�ĚŝƐĐƵƟƌ�ƐŽďƌĞ�ůĂƐ�ŐĂƌĂŶơĂƐ�;ĂĐƟǀŽƐ�ƉĞƌƐŽŶĂůĞƐ�Ž�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽͿ�ƋƵĞ�ƉƌŽďĂďůĞŵĞŶƚĞ�ƚĞ�ƐŽůŝĐŝƚĂƌĄŶ͘

Ͳ��ƐŝƐƚĞ�ƉƵŶƚƵĂů�Ă�ůĂ�ŚŽƌĂ�ĐŽŶĐĞƌƚĂĚĂ͘Ͳ�DƵĞƐƚƌĂ�ƐĞŐƵƌŝĚĂĚ�Ǉ�ĞŶƚƵƐŝĂƐŵŽ�ĐƵĂŶĚŽ�ƉƌĞƐĞŶƚĞƐ�ƚƵ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘
Ͳ�WƌĞŐƵŶƚĂ�ĐƵĄŶĚŽ�ƉƵĞĚĞƐ�ĞƐƉĞƌĂƌ�ƵŶĂ�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ�Ă�ƚƵ�ƐŽůŝĐŝƚƵĚ͘Ͳ�^ŝ�ƐĞ�ƉƌĞƐĞŶƚĂ�ƵŶĂ�ĚĞŵŽƌĂ͕�ĂǀĞƌŝŐƵĂ�Ɛŝ�ŚĂǇ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĂĚŝĐŝŽŶĂů�ƋƵĞ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƐ�ƉƌŽƉŽƌĐŝŽŶĂƌ͘
Ͳ�^ŝ�ƚƵ�ƐŽůŝĐŝƚƵĚ�ĨƵĞ�ƌĞĐŚĂǌĂĚĂ͕�ĚĞďĞƐ�ĂǀĞƌŝŐƵĂƌ�ĐƵĄů�ĨƵĞ�ůĂ�ƌĂǌſŶ�Ǉ�Ɛŝ�ĞƐ�ƉŽƐŝďůĞ�ĐŽŶƚĂƌ�ĐŽŶ�ƵŶĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŽƉŽƌƚƵŶŝĚĂĚ͘
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Préstamo familiar
Pago
Interés
Préstamo bancario
Pago
Interés
Servicio de deuda
Pago
Interés
Total

3,500

175
24,000

3,000
1,200

3,000
1,200
4,200

3,000
3,000

150

3,000
150

3,150

3,500

18,000
3,000

900

3,000
900

3,900

12,000
3,000

600

3,000
600

3,600

6,000
3,000

300

3,000
300

3,300

9,000
3,000

600

3,000
450

3,450

3,500

21,000
3,000
1,050

3,000
1,225
4,225

3,500
3,500

175
15,000

3,000
750

6,500
925

7,425

Concepto
Semestre 1

5.6. CONDICIONES DEL PRÉSTAMO

^ŝ�ŽďƟĞŶĞƐ�ƵŶ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ͕�ĚĞďĞƐ�ƚĞŶĞƌ�ĐůĂƌŽ�ĐƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ůĂƐ�ĐŽŶĚŝĐŝŽŶĞƐ͗

Ͳ� �ů�ƉĞƌşŽĚŽ�ĚĞ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ͘��ƐƚŽ�ĚĞƉĞŶĚĞ�ĚĞů�ƟƉŽ�ĚĞ�ŝŶǀĞƌƐŝſŶ�Ă�ĮŶĂŶĐŝĂƌ�Ǉ�ůĂ�ĐĂƉĂĐŝĚĂĚ�
de tu negocio de generar ganancias para mantenerlo.

Ͳ� >ĂƐ�ĐŽŶĚŝĐŝŽŶĞƐ�ĚĞ�ƌĞĐƵƉĞƌĂĐŝſŶ�ĚĞů�ĐĂƉŝƚĂů͘ Depende de la modalidad acordada y 
pueden ser pagos mensuales, quincenales, semestrales o anuales.

Ͳ� >Ă�ƚĂƐĂ�ĚĞ�ŝŶƚĞƌĠƐ͘��Ɛ�Ğů�ĚŝŶĞƌŽ�ƋƵĞ�ƟĞŶĞƐ�ƋƵĞ�ƉĂŐĂƌ�ƉŽƌ�ƵƐŽ�ĚĞů�ĚŝŶĞƌŽ͘��ĞƉĞŶĚĞ�ĚĞ�
las condiciones pactadas y se expresa en porcentaje.

ZĞǀŝƐĞŵŽƐ�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ĞũĞŵƉůŽ͗

Q hŶ�ĨĂŵŝůŝĂƌ�ĂĐĞƉƚſ�ĚĂƌƚĞ�ƵŶ�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�ĚĞ�^ͬ͘�ϯ͕ϱϬϬ͕�Ğů�ĐƵĂů�ĚĞďĞ�ƐĞƌ�ĚĞǀƵĞůƚŽ�Ăů�ĐƵĂƌƚŽ�
mes y cobrará una tasa de interés del 5%.

Q hŶĂ�ŝŶƐƟƚƵĐŝſŶ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ�ĂƉƌŽďſ�ƵŶ�ĐƌĠĚŝƚŽ�ƉŽƌ�̂ ͬ͘�Ϯϰ͕ϬϬϬ�ďĂũŽ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ĐŽŶĚŝĐŝŽŶĞƐ͗
 Período de préstamo de cuatro años, con una tasa de interés del 10% y con cuotas que 

se pagan semestralmente. 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4
Semestre 2 Semestre 3 Semestre 4 Semestre 5 Semestre 6 Semestre 7 Semestre 8
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ŽƌŐĂŶŝǌĂŶĚŽ�Ğů�ƉůĂŶ�ĮŶĂĐŝĞƌŽ

aplica lo aprendido en tu negocio

Préstamo familiar
  - Pago
  - Interés
3UpVWDPR�GH�LQVWLWXFLyQ�¿QDQFLHUD  
  - Pago
  - Interés
Servicio de deuda
  - Pago
  - Interés
Total

Concepto Mes 1 Mes 3 Mes 5 Mes 7Mes 2 Mes 4 Mes 6 Mes 8

CUADRO DE COMPROMISO DE PAGO

Monto requerido de inversión

Total
inversión

Total 
¿QDQFLDPLHQWR

2ULJHQ�GHO�¿QDQFLDPLHQWR Monto  S/.

CUADRO DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO

ESQUEMA DE FINANCIAMIENTO PARA TU NEGOCIO

�ů� ŚĂďĞƌ� ƚƌĂďĂũĂĚŽ� ůŽƐ� ƉĂƐŽƐ� ĂŶƚĞƌŝŽƌĞƐ͕� ǇĂ� ƐĂďĞƐ� ĐƵĄŶƚŽ� ĚŝŶĞƌŽ� ŶĞĐĞƐŝƚĂƌĄƐ� ŝŶǀĞƌƟƌ� ĞŶ� ƚƵ�
negocio.

�ƐŝŵŝƐŵŽ͕��Ğů�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĞƌƐŽŶĂů�ƚĞ�ŝŶĚŝĐĂ�ĐƵĄŶƚŽ�ĚŝŶĞƌŽ�ƉƵĞĚĞƐ�ŝŶǀĞƌƟƌ�ƉƌŽǀĞŶŝĞŶƚĞ�ĚĞ�ƚƵƐ�
ahorros personales.

�ĚĞŵĄƐ͕�Ɛŝ�ƟĞŶĞƐ�ĂůŐƵŶŽƐ�ĞƋƵŝƉŽƐ�Ž�ŵĄƋƵŝŶĂƐ͕�ƋƵĞ�ƐĞĂŶ�ĚĞ�ƐĞŐƵŶĚĂ�ŵĂŶŽ͕�ƉĞƌŽ�ƋƵĞ�ƐŽŶ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽƐ�
ƉĂƌĂ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�Ğů�ǀĂůŽƌ�ĚĞ�ĞƐƚĂƐ�ŵĄƋƵŝŶĂƐ�ĚĞďĞƐ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂƌůŽ�ĐŽŵŽ�ĐĂƉŝƚĂů�ĮũŽ͘

�ŽŶ�ĞƐƚĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ĞůĂďŽƌĂ�ƵŶ�ĐƵĂĚƌŽ�ĚĞ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�Ǉ�ƵŶ�ĐƵĂĚƌŽ�ĚĞ�ĐŽŵƉƌŽŵŝƐŽ�ĚĞ�ƉĂŐŽ͘

Mes 9 Mes 11Mes 10 Mes 12
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q dŽĚŽ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƟĞŶĞ�ƐƵ�ĐŽƐƚŽ�ƋƵĞ�ĞƐ�Ğů�ĚŝŶĞƌŽ�ƋƵĞ�ƐĞ�ƵƟůŝǌĂ�ƉĂƌĂ�ƉƌŽĚƵĐŝƌ�Ǉ�ǀĞŶĚĞƌ�
ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͘

Q �ĂůĐƵůĂƌ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ��ƚĞ�ĂǇƵĚĂ�Ă�ƚŽŵĂƌ�ĚĞĐŝƐŝŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ͗
 - Fijar los precios de venta.
 - Reducir  y controlar costos. 
� Ͳ�WůĂŶŝĮĐĂƌ�Ǉ�ƉƌŽǇĞĐƚĂƌ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�Ă�ĨƵƚƵƌŽ͘

Q >ŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ƉƵĞĚĞŶ�ƐĞƌ�ĐĂůĐƵůĂĚŽƐ�ĚĞ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ŵĂŶĞƌĂƐ͗
 - Costos de personal, costos de material, costos de capital y otros costos.
 - Costos directos o costos indirectos.
� Ͳ��ŽƐƚŽƐ�ĮũŽƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ǀĂƌŝĂďůĞƐ

Q El costo total de producir un bien o brindar un servicio es la suma de todos los 
ĐŽƐƚŽƐ͘��ŶƚŽŶĐĞƐ�Ğů�ĐŽƐƚŽ�ƚŽƚĂů�ĞƐ�ŝŐƵĂů�Ă�ůĂ�ƐƵŵĂ�ĚĞ͗

 Costos de material directo + costos de personal directo + costos indirectos.

Q DĂŶĞũĂƌ�ĂĚĞĐƵĂĚĂŵĞŶƚĞ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͕��ƚĞ�ƉĞƌŵŝƟƌĄ��
negociar mejor con los proveedores y clientes.

Q Existen inversiones que se realizan antes de iniciar el negocio. Estas son las 
ŝŶǀĞƌƐŝŽŶĞƐ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀĂƐ�ƋƵĞ�ŝŶĐůƵǇĞ�ŐĂƐƚŽƐ�ĐŽŵŽ�ůĂ�ĐŽŵƉƌĂ�ĚĞ�ůŽĐĂů͕�ĞƋƵŝƉŽƐ�Ž�
instalaciones de servicios, pagos de licencias y otros trámites.

Q dĂŵďŝĠŶ�ŚĂǇ�ŝŶǀĞƌƐŝŽŶĞƐ�ŽƉĞƌĂƟǀĂƐ͕�ƋƵĞ�ƐĞ�ƌĞĂůŝǌĂŶ�ĚƵƌĂŶƚĞ�ůŽƐ�ƉƌŝŵĞƌŽƐ�ŵĞƐĞƐ͕�
cuando los ingresos no logran cubrir aún el total de los costos. Estas inversiones 
ŽƉĞƌĂƟǀĂƐ�ŝŶĐůƵǇĞŶ�ŐĂƐƚŽƐ�ĚĞ�ƐĂůĂƌŝŽƐ͕�ĞůĞĐƚƌŝĐŝĚĂĚ͕�ƚĞůĠĨŽŶŽ͕�ŵĂƚĞƌŝĂ�ƉƌŝŵĂ͕�ĞƚĐ͘

Q WĂƌĂ�ĮŶĂŶĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞǆŝƐƚĞŶ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ĨƵĞŶƚĞƐ͗
 - Ahorros personales
 - Préstamos de amigos o familiares.
� Ͳ�WƌĠƐƚĂŵŽƐ�ĚĞ�ĞŶƟĚĂĚĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ͘

Q Para obtener el capital para iniciar un negocio se requiere de persistencia 
y determinación. Cuando consigas el capital debes ser responsable en el 
cumplimiento del pago de la deuda.

Ǉ�ŽƌŐĂŶŝǌĂŶĚŽ�Ğů
ƉůĂŶ�ĚĞ�ĮŶĂĐŝĂŵŝĞŶƚŽ

ĐĂůĐƵůĂŶĚŽ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ
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ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ
Ğů�ƉůĂŶ

Ventas

hƟůŝĚĂĚ�ďƌƵƚĂ

hƟůŝĚĂĚ�ďƌƵƚĂ

hƟůŝĚĂĚ�ŶĞƚĂ

Costo total

Impuesto a

la renta

-

-

=

=

6
PĂƌĂ�ŽƉĞƌĂƌ�ĐŽŶ�ĞĮĐŝĞŶĐŝĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�Ǉ�ŽďƚĞŶĞƌ�ƵŶĂ�ďƵĞŶĂ�ƵƟůŝĚĂĚ͕�ĞƐ�ƌĞĐŽŵĞŶĚĂďůĞ�ƋƵĞ��

ƚƷ�ŵŝƐŵŽ�ĐŽŶƚƌŽůĞƐ�Ǉ�ŽƌŐĂŶŝĐĞƐ�ůĂƐ�ĮŶĂŶǌĂƐ͘�>ĂƐ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ�ƋƵĞ�ƚĞ�ĨĂĐŝůŝƚĂƌĄŶ�ĞƐƚĂ�ƚĂƌĞĂ�
ƐŽŶ�Ğů�ƉůĂŶ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ�Ǉ�Ğů�ƌĞŐŝƐƚƌŽ�ĐŽŶƚĂďůĞ͘

�ů�ƵƐŽ�ĚĞ�ĞƐƚĂƐ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ͕�ƚĞ�ĂǇƵĚĂƌĄ�Ă͗
Q �ƐƟŵĂƌ�ĐƵĄůĞƐ�ƐĞƌĄŶ�ƚƵƐ�ĐŽƐƚŽƐ�Ǉ�ǀĞŶƚĂƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ĂŹŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘
Q Determinar cuándo tendrás ganancias en el negocio.
Q /ĚĞŶƟĮĐĂƌ�ůŽƐ�ƉƌŽďůĞŵĂƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ĂŹŽ�Ǉ�ďƵƐĐĂƌ�ůĂ�ƐŽůƵĐŝſŶ�ĂŶƚĞƐ�

de que éstos se presenten.
Q Solicitar un préstamo.

Revisemos algunos conceptos que nos ayudarán en la elaboración de los planes.

͎YƵĠ�ƐŽŶ�ůĂƐ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ͍
>Ă�ƵƟůŝĚĂĚ�ĞƐ�Ğů�ĚŝŶĞƌŽ�ƋƵĞ�ƌĞƐƵůƚĂ�ĚĞ�ƌĞƐƚĂƌ�ůŽƐ�ŝŶŐƌĞƐŽƐ�ƉŽƌ�ůĂƐ�ǀĞŶƚĂƐ�Ă�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ƚŽƚĂůĞƐ͘�
�ƐƚŽ�ŶŽƐ�ĚĂ�ůĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�ďƌƵƚĂ�ĂŶƚĞƐ�ĚĞů�ƉĂŐŽ�ĚĞ�ŝŵƉƵĞƐƚŽƐ͘

>Ă�ŐĂŶĂŶĐŝĂ�ďƌƵƚĂ�ĂƷŶ�ŶŽ�ĞƐ�Ğů�ĚŝŶĞƌŽ�ƋƵĞ�ƉƵĞĚĞƐ�ŐĂƐƚĂƌ�Ž�ŝŶǀĞƌƟƌ͘ �dŝĞŶĞƐ�ƋƵĞ�ƉĂŐĂƌ�ŝŵƉƵĞƐƚŽƐ�
sobre ese monto. A este impuesto se le denomina impuesto a la renta, y se puede pagar a 
ĮŶĂůĞƐ�ĚĞů�ĞũĞƌĐŝĐŝŽ�ĮƐĐĂů�Ž�ĐĂĚĂ�ƚƌĞƐ�ŵĞƐĞƐ͘��ƐƚŽ�ĚĞƉĞŶĚĞ�ĚĞ�ůĂ�ůĞŐŝƐůĂĐŝſŶ�ĂĐƚƵĂů�ƐŽďƌĞ�ůŽƐ�
impuestos en el país. En general, este impuesto es un porcentaje de la ganancia bruta, el cual 
ǀĂƌşĂ�ĐŽŶ�Ğů�ŵŽŶƚŽ�ĚĞ�ŐĂŶĂŶĐŝĂ�Ž�ƵƟůŝĚĂĚ�ƋƵĞ�ƐĞ�ŽďƚĞŶŐĂ͘

Luego de pagar todos los impuestos, recién obtendrás la ganancia neta.
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Paso 1

Paso 3

Paso 5

Paso 2

Paso 4

Paso 6
Paso 7

ventas de cada mes

(-) depreciación

(-) intereses

(=) ganancia bruta
(-) impuesto

(=) ganancia neta

(-) costos de personal y operativos

La información proviene del plan de ventas mensual.
La información proviene del plan de ventas y costos. Toma 
los costos de personal y costos operativos.
Escribe los costos de la depreciación.
'HEHV�XWLOL]DU�XQD�¿OD�VHSDUDGD�SRU�FDGD�FiOFXOR�GH�
servicio de deuda.
Resulta de restar ingresos menos costos.
Corresponde al impuesto a la renta 30% al año.
Resulta de restar ganancia bruta menos impuestos.

Pasos para elaborar el plan de ventas y costos

Producto 1 (cant / precio)
Ingresos totales
Costos de personal
Costos operativos
Depreciación 
Intereses
Costos totales
Ganancia bruta
Impuesto 30%
Ganancia neta

Ventas Ene.
6,250 
6,250 

 2,200
4,928

147
0

7,275
-1,025

Feb.
7,500 
 7,500 
2,200
5,573

147
0

7,920
-420

Mar.
8,750 
8,750 
 2,200
6,474

147
0

8,821
-71

Abr.
10,000  
10,000  
 2,200
7,424

147
0

9,771
229

May.
11,250 
11,250
 2,200
8,275

147
0

10,662
628

Jun.
12,500
12,500 
 2,200
9,370

147
0

12,197
303

Jul.
13,500
13,500 
2,200

10,116
147

0
12,463
1,287

Ago.
15,000
15,000
2,200

10,116
147

0
13,313
1,687

Set.
15,000
15,000
2,200

10,116
147

0
13,313
1,687

Oct.
15,000 
15,000
2,200

11,021
147

0
13,368
1,632

Nov.
15,625
15,625 
2,200

11,389
147

0
13,736
1,889

Dic.
16,250 
16,250 
2,200

11,857
147

0
14,684
1,566

Por año
146,875
146,875
26,400

108,359
1,757

960
137,476

9,399
2,820
6,579

Plan de ventas y costos por mes

6.1. PLAN DE VENTAS Y COSTOS

�ƵĂŶĚŽ�ŝŶŝĐŝĂƐ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐŽŶ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞƐ�ĚŽƐ�ĐŽƐĂƐ͗

Q YƵĞ�ŽďƚĞŶŐĂƐ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ�Ž�ŐĂŶĂŶĐŝĂƐ͘
Q Que no tengas problemas de liquidez.

WĂƌĂ�ůŽŐƌĂƌ�ĞƐƚĞ�ŽďũĞƟǀŽ�ĚĞďĞƐ�ĚĞƐĂƌƌŽůůĂƌ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ͕�Ǉ�Ğů�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ͘

�ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ Ǉ�ĐŽƐƚŽs debes elaborarlo para los primeros 12 meses. En este plan anotarás 
ĐƵĄŶƚŽ�ĞƐƟŵĂƐ�ǀĞŶĚĞƌ�Ǉ�ĐƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘

�ĞďĞƐ�ƐĞŐƵŝƌ�ƐŝĞƚĞ�ƉĂƐŽƐ�ƉĂƌĂ�ĞůĂďŽƌĂƌ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ͗

�ů� ƉůĂŶ� ĚĞ� ǀĞŶƚĂƐ� Ǉ� ĐŽƐƚŽƐ� ĐŽŶƟĞŶĞ� ƚŽĚĂ� ůĂ� ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ� ŶĞĐĞƐĂƌŝĂ� ƉĂƌĂ� ǀĞƌ� Ɛŝ� ƚƵ� ŶĞŐŽĐŝŽ�
ŐĞŶĞƌĂƌĄ�ŐĂŶĂŶĐŝĂ�Ž�Ɛŝ�ƚĞŶĚƌĄƐ�ƉƌŽďůĞŵĂƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽƐ͘�

Por ejemplo, en el caso de la panadería Buen Sabor, Juan y Lucía calcularon un plan de ventas 
Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ƉĂƌĂ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ĂŹŽ͗�

Pasos
Paso 1

Paso 2

Paso 3
Paso 4

Paso 5
Paso 6
Paso 7
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aplica lo aprendido en tu negocio

Con toda la información que has venido produciendo debes desarrollar tu plan de 
ventas y costos.

Producto 1
Producto 2
Producto 3
Producto 4
Ventas Totales
Costos
Costos de personal
Costos operativos
Depreciación 
Intereses
Costos totales
Ganancia bruta
Impuesto 30%
Ganancia neta

Ventas Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Por año

PLAN DE VENTAS Y COSTOS POR MES

El plan de ventas y costos de la panadería Buen Sabor muestra que durante los tres primeros 
meses, las ventas no cubren los costos de producción y el negocio genera pérdidas.

>Ă�ƉƌĞŐƵŶƚĂ�ĞƐ͗�͎ůĂ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ�ŶĞĐĞƐŝƚĂ�ĐƵďƌŝƌ�ƐƵƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚŝƌĞĐƚĂŵĞŶƚĞ�ĚĞƐĚĞ�Ğů�ŝŶŝĐŝŽ͍

^ŝ�ůĂ�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ�ĞƐ�ĂĮƌŵĂƟǀĂ͕�ĞŶƚŽŶĐĞƐ�ƟĞŶĞ�ƋƵĞ�ŝŶĐƌĞŵĞŶƚĂƌ�Ğů�ƉƌĞĐŝŽ�ƉŽƌ�ƉĂŶ�Ă�^ͬ͘�ϭ͘ϰϯ͘�^ŝŶ�
embargo, este precio es más alto que el de las otras panaderías y  en ese caso los consumidores 
ƉŽĚƌşĂŶ�ĐŽŶƟŶƵĂƌ�ĐŽŵƉƌĂŶĚŽ�ƉĂŶĞƐ�Ă�ůŽƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĚĞ�Buen Sabor.

>Ă�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ�Ă�ĞƐƚĞ�ƉƌŽďůĞŵĂ�ůĂ�ǀĞƌĞŵŽƐ�ĞŶ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ͘�>ŽƐ�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽƐ�ĚĞ�Buen 
Sabor saben que podría haber pérdidas en los primeros meses de funcionamiento y eso está 
considerado en el capital de trabajo. Juan y Lucía deberán revisar el plan, para ver si el monto 
ĚĞů�ĐĂƉŝƚĂů�ĚĞ�ƚƌĂďĂũŽ�ƋƵĞ�ŚĂŶ�ĞƐƟŵĂĚŽ�ƐĞƌĄ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ�ƉĂƌĂ�ĐƵďƌŝƌ�ĞƐĂƐ�ƉĠƌĚŝĚĂƐ͘

PAUTAS PARA EL MEJOR USO DE TU PLAN DE VENTAS Y COSTOS

ZĞĐƵĞƌĚĂ�ƋƵĞ�Ğů�ŽďũĞƟǀŽ�ĚĞů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ĞƐ�ŵĞĚŝƌ�Ğů�ĚĞƐĞŵƉĞŹŽ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ�ĚĞ�
tu negocio. 

�ƐƚĞ�ƉůĂŶ�ĚĞďĞ�ƌĞŇĞũĂƌ�Ɛŝ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ƉŽĚƌĄ�ŽďƚĞŶĞƌ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ�Ǉ�Ɛŝ�ĠƐƚĂƐ�ƐŽŶ�ůŽ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞŵĞŶƚĞ�
altas para proteger al negocio por si algo no funciona bien, o se presentan problemas o 
ŝŵƉƌĞǀŝƐƚŽƐ͘�WŽƌ�ĞũĞŵƉůŽ͗

Q Tus ventas podrían ser más bajas de lo que esperas.
Q Una máquina puede sufrir desperfectos.
Q Sobrecostos de la materia prima por escasez en el mercado.

Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
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�Ŷ�ůŽƐ�ƉƌŝŵĞƌŽƐ�ŵĞƐĞƐ�ĚĞ�ŽƉĞƌĂĐŝſŶ�ĞƐ�ƉƌŽďĂďůĞ�ƋƵĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ŶŽ�ŽďƚĞŶŐĂ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ͕�ƉĞƌŽ�
después de este período deberías esperar que se presenten ganancias. Si después de haber 
completado el plan de ventas y costos, encuentras que el negocio estará funcionando a 
ƉĠƌĚŝĚĂ�Ž�ƋƵĞ�ƐƵ�ƵƟůŝĚĂĚ�ŶŽ�ƐĞƌĄ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ͕�ƌĞǀŝƐĂ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ͗

Q Volumen de ventas
Q Precios de los productos o servicios
Q Costos de materiales y mano de obra
Q Remuneraciones y personal asignado

>ĂƐ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞďĞŶ�ƐĞƌ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞƐ�ƉĂƌĂ�ƉĂŐĂƌ�ƚƵ�ƐƵĞůĚŽ͘��ƐƚĞ�ƐĞ�ĐĂůĐƵůĂ�ĚĞ�
ĂĐƵĞƌĚŽ�Ăů�ƟĞŵƉŽ�ƋƵĞ�ůĞ�ĚĞĚŝĐĂƐ�Ăů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ƚƵƐ�ŚĂďŝůŝĚĂĚĞƐ�Ǉ�ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ͘�WƵĞĚĞƐ�ĮũĂƌ�
la remuneración, comparándola con lo que tendrías que pagar a otra persona para realizar el 
trabajo que llevas a cabo en tu negocio.

^ŝ�ƚƵ�ƉůĂŶ�ŶŽ�ŵƵĞƐƚƌĂ�ƵŶĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�ƌĂǌŽŶĂďůĞ͕�ƚĞŶĚƌĄƐ�ƋƵĞ�ƉĞŶƐĂƌ�Ǉ�ĂŶĂůŝǌĂƌ�Ğů�ƉƌŽďůĞŵĂ͘��ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�
ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ƐĞƌĄ�ĞƐƚƵĚŝĂĚŽ�ĐŽŶ�ĐƵŝĚĂĚŽ�ƉŽƌ�ůĂƐ�ŝŶƐƟƚƵĐŝŽŶĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ͘��ƐƚĂ�ƉƌŽƉƵĞƐƚĂ�ĚĞďĞ�
ƐĞƌ�ƌĞĂůŝƐƚĂ�Ǉ�ƉŽƐŝƟǀĂ͘�̂ ŝ�ƚƵ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ŶŽ�ŵƵĞƐƚƌĂ�ƵŶĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�ƌĂǌŽŶĂďůĞ͕�ĚĞďĞƐ�ǀŽůǀĞƌ�
Ă�ƌĞǀŝƐĂƌ�ƚƵ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�Ǉ�ŵŽĚŝĮĐĂƌůĂ͘

6.2. PLAN DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO 

�ů�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ŵƵĞƐƚƌĂ�ůŽƐ�ŇƵũŽƐ�ĚĞ�ŝŶŐƌĞƐŽ�Ǉ�ĞŐƌĞƐŽ�ĚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ŚĂ�ŽďƚĞŶŝĚŽ�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘�
Para tu plan de negocio necesitarás las proyecciones de los futuros ingresos y egresos de 
ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ƌĞĂůŝǌĂƌĄ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉĂƌĂ�ƵŶ�ƉĞƌŝŽĚŽ�ĚĞ�ƟĞŵƉŽ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂĚŽ͘

>Ă�ŝŵƉŽƌƚĂŶĐŝĂ�ĚĞ�ĞůĂďŽƌĂƌ�ƵŶ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉƌŽǇĞĐƚĂĚŽ�ĞƐ�ƋƵĞ�ŶŽƐ�ƉĞƌŵŝƚĞ͗
Q �ŶƟĐŝƉĂƌŶŽƐ�Ă�ĨƵƚƵƌĂƐ�ĨĂůƚĂƐ�ĚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�Ǉ�ĚĞ�ĞƐĞ�ŵŽĚŽ͕�ƉŽĚĞƌ�ƚŽŵĂƌ�ůĂ�ĚĞĐŝƐŝſŶ�ĚĞ�

ďƵƐĐĂƌ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ�ŽƉŽƌƚƵŶĂŵĞŶƚĞ͘�
Q Establecer una base sólida para sustentar los requerimientos de crédito. Por 

ejemplo, al presentarlo dentro de nuestro plan o proyecto de negocio. 

�ůĂďŽƌĂŵŽƐ�ƉĂƐŽ�Ă�ƉĂƐŽ�Ğů�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ͗

WĂƐŽ�ϭ͘��ĨĞĐƟǀŽ�Ă�ŝŶŝĐŝŽƐ�ĚĞů�ŵĞƐ
^ƵŵĂ� Ğů�ŵŽŶƚŽ� ƋƵĞ� ƟĞŶĞƐ� ĞŶ� ĞĨĞĐƟǀŽ͘� �ƐƚĞ� ĚĞďĞ� ĐŽƌƌĞƐƉŽŶĚĞƌ� ĐŽŶ� Ğů� ĐĂƉŝƚĂů� ĚĞ�
ƚƌĂďĂũŽ͘��ů�ŵŽŶƚŽ�ĚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ƟĞŶĞƐ�Ă�ŝŶŝĐŝŽƐ�ĚĞ�ĐĂĚĂ�ŵĞƐ�ĞƐ�ŝŐƵĂů�Ăů�ŵŽŶƚŽ�ĚĞ�
ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ƚƵǀŝƐƚĞ�Ă�ĮŶĞƐ�ĚĞů�ŵĞƐ�ĂŶƚĞƌŝŽƌ͘ ��ƐĐƌŝďĞ�ĞƐƚĂ�ĐŝĨƌĂ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϭ�ĚĞ�
ƚƵ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĂƌĂ�ĚŝĐŚŽ�ŵĞƐ͘�
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ƟĞŶĞ�^ͬ͘�ϳ͕ϭϮϬ�Ă�ŝŶŝĐŝŽƐ�ĚĞů�ŵĞƐ͘�

WĂƐŽ�Ϯ͘� /ŶŐƌĞƐŽ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ
ZĞǀŝƐĂ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ͘�^ŝ�ĂůŐƵŶĂ�ĚĞ�ƚƵƐ�ǀĞŶƚĂƐ�ĞƐ�Ă�ĐƌĠĚŝƚŽ͕�Ğů�ĞĨĞĐƟǀŽ�ŶŽ�
ŝŶŐƌĞƐĂƌĄ�ĚƵƌĂŶƚĞ�ĞƐƚĞ�ŵĞƐ͘�̂ ſůŽ�ŝŶĐůƵǇĞ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ŽďƚĞŶĚƌĄƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�
ĞƐƚĞ�ŵĞƐ͕�Ğů�ƋƵĞ�ĚĞďĞƌĄƐ�ĞƐĐƌŝďŝƌ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�Ϯ�ĚĞů�ƉůĂŶ͘
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ǀĞŶĚĞƌĄ�^ͬ͘�ϲ͕ϮϱϬ�ƉĂƌĂ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ŵĞƐ͘

Paso 3.  Otros ingresos
^Ğ�ƚƌĂƚĂ�ĚĞ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ŽƚƌĂƐ�ĞŶƚƌĂĚĂƐ�ƋƵĞ�ĞƐƉĞƌĂƐ�ƚĞŶĞƌ�ĞŶ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�ĐŽŵŽ�ƵŶ�
ƉƌĠƐƚĂŵŽ�ĚĞ�ƵŶĂ�ĞŶƟĚĂĚ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂ�Ž�ŝŶƚĞƌĠƐ�ĞŶ�ƚƵ�ĐƵĞŶƚĂ�ĚĞ�ĂŚŽƌƌŽ͘��ƐĐƌŝďĞ�ĞƐƚĞ�
ŵŽŶƚŽ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϯ͘�
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ŶŽ�ĞƐƉĞƌĂ�ŽďƚĞŶĞƌ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ĚĞ�ŽƚƌĂ�ĨƵĞŶƚĞ͘
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Efectivo a inicios del mes
Ingreso por ventas
Otros ingresos
Ingreso total
Egreso por costos de 
personal
Egreso para costos 
operativos
Otros egresos
Egreso total
(IHFWLYR�D�¿QDOHV�GH�PHV

Concepto Ene.
7,120
6,250

0
13,370
2,200

4,928

0
7,128
6,242

Feb.
6,242
7,500

0
13,742
2,200

5,573

0
7,773
5,969

Mar.
5,969
8,750

0
14,719
2,200

6,474

0
8,674
6,045

Abr.
6,045

10,000
0

16,045
2,200

7,424

0
9,624
6,421

May.
6,421

11,250
0

17,671
2,200

8,275

0
10,475
7,196

Jun.
7,196

12,500
0

19,996
2,200

9,370

480
12,050
7,646

Jul.
7,646

13,750
0

21,396
2,200

10,116

0
12,316
9,080

Ago.
9,080

15,000
0

24,080
2,200

10,966

0
13,166
10,914

Set.
10,914
15,000

0
25,914
2,200

10,966

0
13,166
12,748

Oct.
12,748
15,000

0
27,748
2,200

11,021

0
13,221
14,527

Nov.
14,527
15,625

0
30,152
2,200

11,389

0
13,589
16,563

Dic.
16,563
16,250

0
32,813
2,200

11,857

3,300
17,357
15,456

PLAN DE FLUJO DE CAJA POR MES

WĂƐŽ�ϰ͘��ĨĞĐƟǀŽ�ƚŽƚĂů
^ƵŵĂ�ůŽƐ�ƉĂƐŽƐ�ϭ͕�Ϯ͕�ϯ�Ǉ�ĞƐĐƌŝďĞ�ĞƐĂ�ĐŝĨƌĂ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϰ͘�
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ĞƐƟŵĂ�ƋƵĞ�ƐƵ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƚŽƚĂů�ƉĂƌĂ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ŵĞƐ�ƐĞƌĄ�ĚĞ�
S/. 13,370. 

WĂƐŽ�ϱ͘��ŐƌĞƐŽ�ƉĂƌĂ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚĞ�ƉĞƌƐŽŶĂů
Revisa tus requerimientos de personal y los costos que has calculado para ellos. 
�ƐĐƌşďĞůŽƐ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϱ͘
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ĞƐƟŵĂ�ƋƵĞ�ŐĂƐƚĂƌĄŶ�^ͬ͘�Ϯ͕ϮϬϬ�ĞŶ�ƐĂůĂƌŝŽƐ

WĂƐŽ�ϲ͘��ŐƌĞƐŽ�ƉĂƌĂ�ĐŽƐƚŽƐ�ŽƉĞƌĂƟǀŽƐ
^Ğ�ƚƌĂƚĂ�ĚĞů�ŵŽŶƚŽ�ĞŶ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ŶĞĐĞƐŝƚĂƐ�ƉĂƌĂ�ůŝƋƵŝĚĂƌ�ůŽƐ�ŽƚƌŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ͘��ƐĐƌŝďĞ�
ĞƐƚĞ�ŵŽŶƚŽ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϲ͘�
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ƉĂŐĂƌĄ�^ͬ͘�ϰ͕ϵϮϴ�ƉŽƌ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ŽƉĞƌĂƟǀŽƐ�ĞŶ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ŵĞƐ͘

Paso 7. Otros egresos
^Ğ�ƚƌĂƚĂ�ĚĞ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ŽƚƌŽƐ�ĞĨĞĐƟǀŽƐ�ƋƵĞ�ƟĞŶĞƐ�ƋƵĞ�ƉĂŐĂƌ�ĞŶ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�Ǉ�ƋƵĞ�
no han sido registrados, tal como el interés en los préstamos. Los pagos de impuestos 
para el negocio o para las inversiones son incluidos en este monto.
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ƉĂŐĂƌĄ�ŝŶƚĞƌĞƐĞƐ�ĞŶ�ůŽƐ�ŵĞƐĞƐ�ϲ�Ǉ�ϭϮ�Ǉ�ƚĂŵďŝĠŶ�ƉĂŐĂƌĄ�
impuestos en el mes 12.

WĂƐŽ�ϴ͘��ŐƌĞƐŽ�ƚŽƚĂů
Suma el total de egresos que vienen de los pasos 5, 6 y 7. Este es el total de dinero que 
ĞƐƟŵĂƐ�ƐĂůĚƌşĂ�ĚĞ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĞŶ�ĞƐŽƐ�ŵĞƐĞƐ͘�ZĞŐŝƐƚƌĂ�ĞƐĞ�ŵŽŶƚŽ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϴ�͘

WĂƐŽ�ϵ͘��ĨĞĐƟǀŽ�Ă�ĮŶĞƐ�ĚĞ�ŵĞƐ
ZĞƐƚĂ�Ğů�ĞŐƌĞƐŽ�ƚŽƚĂů�ĚĞů�ŝŶŐƌĞƐŽ�ƚŽƚĂů�ƉĂƌĂ�ŽďƚĞŶĞƌ�Ğů�ŵŽŶƚŽ�ĚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƋƵĞ�ĞƐƉĞƌĂƐ�
ƚĞŶĞƌ�Ă�ĮŶ�ĚĞ�ŵĞƐ͘��ƐĐƌŝďĞ�ĞƐƚĞ�ŵŽŶƚŽ�ĞŶ�ůĂ�ĮůĂ�ŶƷŵĞƌŽ�ϵ�ĚĞů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĂƌĂ�
ĚŝĐŚŽ�ŵĞƐ͘��ƐŝŵŝƐŵŽ͕�ĞƐĐƌŝďĞ�ĞƐƚĞ�ŵŽŶƚŽ�ĞŶ�ůĂ�ƉƌŝŵĞƌĂ�ĮůĂ�ĚĞů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŵĞƐ�;ƉĂƐŽ�ϭͿ͘
>Ă�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ��ƵĞŶ�^ĂďŽƌ�ĐĂůĐƵůĂ�ƚĞŶĚƌĄŶ�^ͬ͘�ϲ͕ϮϰϮ�ĞŶ�ĞĨĞĐƟǀŽ�Ă�ĮŶĂůĞƐ�ĚĞů�ƉƌŝŵĞƌ�
ŵĞƐ͘��ŶŽƚĂ�^ͬ͘ϲ͕ϮϰϮ�ĐŽŵŽ�ĞĨĞĐƟǀŽ�Ă�ŝŶŝĐŝŽƐ�ĚĞů�ƐĞŐƵŶĚŽ�ŵĞƐ͘

��ĐŽŶƟŶƵĂĐŝſŶ�ƐĞ�ŵƵĞƐƚƌĂ�Ğů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ĚĞ�ůĂ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ�Buen Sabor.

Pasos

Paso 1
Paso 2
Paso 3
Paso 4
Paso 5

Paso 6

Paso 7
Paso 8
Paso 9

�ů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ƉĂŶĂĚĞƌşĂ�Buen Sabor�ŵƵĞƐƚƌĂ�ƋƵĞ�ƐĞ�ƟĞŶĞ�ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�
para cubrir todos sus gastos. 
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aplica lo aprendido en tu negocio

�ůĂďŽƌĂ� ƵŶ� ƉůĂŶ� ĚĞ� ŇƵũŽ� ĚĞ� ĐĂũĂ� ƉƌŽǇĞĐƚĂĚŽ� ƉĂƌĂ� Ğů� ƉƌŝŵĞƌ� ĂŹŽ� ĚĞ� ĨƵŶĐŝŽŶĂŵŝĞŶƚŽ� ĚĞ� ƚƵ�
negocio. Recuerda que este plan te ayudará a asegurar que tu negocio no se quede sin dinero 
en ningún momento.

6.3. CÁLCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

�ů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝůŝďƌŝŽ�ĞƐ� ůĂ� ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�ŵşŶŝŵĂƐ�ĚŝĂƌŝĂƐ� ĐŽŶ� ůĂƐ�ƋƵĞ� ƐĞ� ĐƵďƌĞŶ� ůŽƐ�
ĐŽƐƚŽƐ�ĮũŽƐ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�Ǉ�Ă�ƉĂƌƟƌ�ĚĞ�ůĂ�ĐƵĂů� ůĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�ƉŽƌ�ĐĂĚĂ�ƵŶŝĚĂĚ�ǀĞŶĚŝĚĂ�ƐĞ�ƉƵĞĚĞ�
considerar como ganancia.

�ů�ĂŶĄůŝƐŝƐ�ĚĞů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝůŝďƌŝŽ�ĞƐ�ŵƵǇ�ƷƟů�ƉĂƌĂ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ǇĂ�ƋƵĞ�ůĞ�ƉĞƌŵŝƚĞ͗

Q Determinar el nivel de operaciones que se debe mantener para cubrir todos los 
costos de operación.

Q �ǀĂůƵĂƌ�ůĂ�ƉƌŽĚƵĐƟǀŝĚĂĚ�ĂƐŽĐŝĂĚĂ�Ă�ĚŝǀĞƌƐŽƐ�ŶŝǀĞůĞƐ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂϵ.

WĂƵƚĂƐ�ƉĂƌĂ�Ğů�ŵĞũŽƌ�ƵƐŽ�ĚĞů�ƉůĂŶ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ƉƌŽǇĞĐƚĂĚŽ

^ŝ�ƚƵ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĞĨĞĐƟǀŽ�Ž�ĐĂũĂ�ŵƵĞƐƚƌĂ�ƋƵĞ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƉƵĞĚĞ�ƋƵĞĚĂƌƐĞ�ƐŝŶ�ůŝƋƵŝĚĞǌ�ĞŶ�
ƵŶ�ŵĞƐ͕�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉƌĞŐƵŶƚĂƐ͗

Q ͎WƵĞĚĞƐ�ĂƵŵĞŶƚĂƌ�ƚƵƐ�ŝŶŐƌĞƐŽƐ�ƉŽƌ�ǀĞŶƚĂƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�ĞƐƚĞ�ƟĞŵƉŽ͍�͎WƵĞĚĞƐ�ƌĞĚƵĐŝƌ�
el crédito?

Q ͎WƵĞĚĞ�Ğů�ďĂŶĐŽ�ĚĂƌƚĞ�ŵĄƐ�ƟĞŵƉŽ�ƉĂƌĂ�ƉĂŐĂƌ�Ğů�ƉƌĠƐƚĂŵŽ�Ž� ƌĞĚƵĐŝƌ� ůŽƐ�ƉĂŐŽƐ�
mensuales?

Q ¿Es necesario comprar equipo nuevo inmediatamente? ¿Puedes obtenerlo 
mediante alquiler o alquiler venta? ¿Puedes comprar un equipo al crédito o pedir 
un préstamo?

Efectivo a inicios del mes
Ingreso por ventas
Otros ingresos
Ingreso total
Egreso por costos de 
personal
Egreso para costos 
operativos
Otros egresos
Egreso total
(IHFWLYR�D�¿QHV�GH�PHV

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

PLAN DE FLUJO DE CAJA POR MES

Pasos

Paso 1
Paso 2
Paso 3
Paso 4
Paso 5

Paso 6

Paso 7
Paso 8
Paso 9

ϵ͘�WƌŽĚƵĐƟǀŝĚĂĚ�ĞƐ�ůĂ�ƌĞůĂĐŝſŶ�ĞŶƚƌĞ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ďŝĞŶĞƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ƉƌŽĚƵĐŝĚŽƐ�Ǉ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĚĞ�ƌĞĐƵƌƐŽƐ�ƵƟůŝǌĂĚŽƐ͘
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WĂƌĂ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�Ğů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝůŝďƌŝŽ�ĞǆŝƐƚĞ�ƵŶĂ�ĨſƌŵƵůĂ͗

Q W��с��������ŽƐƚŽƐ�ĮũŽƐ�ǆ�ƵŶŝĚĂĚĞƐ�ƉƌŽĚƵĐŝĚĂƐ�����
       Ventas totales - costos variables

Revisemos un ejemplo, para el caso de la panadería Buen sabor tenemos la siguiente 
ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ͗

Tomamos para el análisis los datos del primer mes de funcionamiento. 

ZĞĞŵƉůĂǌĂŶĚŽ�ĞŶ�ůĂ�ĨſƌŵƵůĂ�ƚĞŶĞŵŽƐ͗

Q PE =            2 ,817   X  500   
� � �����^ͬ͘�ϲ͕ϮϱϬ�Ͳ�^ͬ͘�ϰ͕ϱϳϴ

Punto de equilibrio = 8,424 panes al mes.

Para que la panadería Buen Sabor esté en un punto donde no existan pérdidas ni ganancias, 
deberá vender aproximadamente 8,424 unidades de pan. Si hay un aumento en las unidades 
ǀĞŶĚŝĚĂƐ͕�ůĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�ƐĞ�ŝŶĐƌĞŵĞŶƚĂƌĄ͘

Variable
Costos Fijos
Unidades producidas
Ventas totales 
Costos Variables

Monto 
  S/. 2,817

500
S/. 6,250
S/. 4,578

Incluye        
Mano de obra, teléfono, alquiler, seguro, intereses
Según cuadro de proyección de producción mensual.                    
Resulta de multiplicar  500 unidades de pan por S/ 1.25 (precio unitario).
Materias primas, insumos,  luz y agua.

Recuerda que  el punto de equilibrio sirve  

para ver cómo va tu empresa y que tus gastos 

no excedan los ingresos por ventas.
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aplica lo aprendido en tu negocio

Con toda la información que has venido produciendo determina tu punto de equilibrio.
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q >ĂƐ�ƉƌŽǇĞĐĐŝŽŶĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ�ƚĞ�ĂǇƵĚĂƌĄŶ�Ă͗
� Ͳ��ƐƟŵĂƌ�ĐƵĂůĞƐ�ƐĞƌĄŶ�ƚƵƐ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ĂŹŽ�ĚĞ�ĂĐƟǀŝĚĂĚ�ĚĞů�

negocio.
� Ͳ��ĞƚĞƌŵŝŶĂƌ�ůĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘
� Ͳ� /ĚĞŶƟĮĐĂƌ�ƉŽƐŝďůĞƐ�ƉƌŽďůĞŵĂƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽƐ�ĚƵƌĂŶƚĞ�Ğů�ƉƌŝŵĞƌ�ĂŹŽ�ĚĞ�ŽƉĞƌĂĐŝſŶ�

del negocio.
 - Contar con un instrumento de presentación cuando necesites solicitar un 

préstamo.

Q dŽĚĂƐ�ůĂƐ�ĞŵƉƌĞƐĂƐ�ŶĞĐĞƐŝƚĂŶ�ŽďƚĞŶĞƌ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ�ƉĂƌĂ�ŵĂŶƚĞŶĞƌƐĞ�ĞŶ�Ğů�ŵĞƌĐĂĚŽ͘

Q WĂƌĂ�ĐŽŶŽĐĞƌ�ůĂ�ƵƟůŝĚĂĚ�Ǉ�ůŝƋƵŝĚĞǌ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞďĞƐ�ƉƌĞƉĂƌĂƌ�ĚŽƐ�ƉůĂŶĞƐ͗
���� Ͳ�WůĂŶ�ĚĞ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�Ǉ�ĐŽƐƚŽƐ�ĞƐ�ĂƋƵĞů�ƋƵĞ�ŵƵĞƐƚƌĂ�ůĂƐ�ǀĞŶƚĂƐ͕�ĐŽƐƚŽƐ�Ǉ�ƵƟůŝĚĂĚĞƐ�

que se tendrá en el primer año de operaciones.
� Ͳ�&ůƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ĞĨĞĐƟǀŽ�ĞƐ�ĂƋƵĞů�ƋƵĞ�ŵƵĞƐƚƌĂ�ĐƵĄŶƚŽ�ĚŝŶĞƌŽ�ƉƵĞĚĞƐ�ĞƐƉĞƌĂƌ�ƋƵĞ�

ingrese, y cuánto dinero que tendrás que pagar cada mes. 

Q hŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŇƵũŽ�ĚĞ�ĐĂũĂ�ƉƌŽǇĞĐƚĂĚŽ�ƚĞ�ĂǇƵĚĂ�Ă�ƚŽŵĂƌ�ĚĞĐŝƐŝŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ�ŐĂƌĂŶƟǌĂƌ�
que el negocio no tenga problemas de liquidez.

ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ
Ğů�ƉůĂŶ
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mi negocio
ĨŽƌŵĂůŝǌĂŶĚŽ7

TŽĚŽƐ� ůŽƐ� ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽƐ� ĚĞ� ŶĞŐŽĐŝŽƐ� ƟĞŶĞŶ� ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ͘� �ƐƚĂƐ� ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ�
incluyen el pago de impuestos, seguimiento de leyes y regulaciones respecto a los 

trabajadores, y obtención de licencias y permisos.

�ƵŵƉůŝƌ�ĐŽŶ�ĞƐƚĂƐ�ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ�ƚĞ�ƉĞƌŵŝƟƌĄ�ŽƉĞƌĂƌ�ĐŽŶ�ƐĞŐƵƌŝĚĂĚ�Ǉ�ĞƐƚĂƌĄƐ�ůĞŐĂůŵĞŶƚĞ�
protegido.

7.1. FORMAS DE CONSTITUCIÓN DE TU NEGOCIO

WƵĞĚĞƐ�ĐŽŶƐƟƚƵŝƌ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĐŽŵŽ͗�

WĞƌƐŽŶĂ�ŶĂƚƵƌĂů�ĐŽŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ
Sólo una persona es la que conduce el negocio, también puedes tener  trabajadores a tu 
cargo. Las ventajas de esta modalidad es que no hay gastos notariales, registrales, ni de 
patrimonio, y puedes optar por un régimen tributario sencillo.

La desventaja es que la responsabilidad es ilimitada y no existe separación entre el patrimonio 
personal y el patrimonio del negocio. 
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WĂƐŽƐ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ͗

1. Tramitar el registro único del contribuyente (RUC) en la Sunat, Incluye la selección de 
ƌĠŐŝŵĞŶ�ƚƌŝďƵƚĂƌŝŽ�Ǉ�ƐŽůŝĐŝƚƵĚ�ĚĞ�ĞŵŝƐŝſŶ�ĚĞ�ƟĐŬĞƚƐ͕�ďŽůĞƚĂƐ�ǇͬŽ�ĨĂĐƚƵƌĂƐ͘

2. Inscribir a los trabajadores en ESSALUD o SIS (Sistema Integral de Salud).
ϯ͘�^ŽůŝĐŝƚĂƌ�ĂƵƚŽƌŝǌĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƌĞŐŝƐƚƌŽ�ĞƐƉĞĐŝĂů�ĂŶƚĞ�Ğů�ŵŝŶŝƐƚĞƌŝŽ�ƌĞƐƉĞĐƟǀŽ�ĞŶ�ĐĂƐŽ�ůŽ�ƌĞƋƵŝĞƌĂ�

ůĂ�ĂĐƟǀŝĚĂĚ�ĞĐŽŶſŵŝĐĂ͘
4. Tramitar licencia de funcionamiento ante el municipio.
ϱ͘�>ĞŐĂůŝǌĂƌ�ůŽƐ�ůŝďƌŽƐ�ĐŽŶƚĂďůĞƐ�ĂŶƚĞ�ŶŽƚĂƌŝŽ�ƉƷďůŝĐŽ�;ĚĞƉĞŶĚŝĞŶĚŽ�ĚĞů�ƟƉŽ�ƌĠŐŝŵĞŶ�ƚƌŝďƵƚĂƌŝŽͿ͘

WĞƌƐŽŶĂ�ũƵƌşĚŝĐĂ͘  
�Ŷ�ĞƐƚĂ�ŵŽĚĂůŝĚĂĚ�ƐĞ�ƉƵĞĚĞ�ĐŽŶƐƟƚƵŝƌ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ĐŽŶ�ƵŶĂ�Ž�ŵĄƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�ŶĂƚƵƌĂůĞƐ͕�Ž�ǀĂƌŝĂƐ�
personas jurídicas. 

Una de las principales ventajas de la personería jurídica es que puedes venderle al estado. 
Además no hay límites para realizar negocios con otras empresas, la responsabilidad de 
obligaciones con terceros sólo es respondida con el patrimonio de la empresa y no se incluye 
al patrimonio personal.

�Ŷ�ĐĂƐŽ�ĚĞƐĞĞƐ�ĐŽŶƐƟƚƵŝƌƚĞ�ĐŽŵŽ�ƉĞƌƐŽŶĂ�ũƵƌşĚŝĐĂ�ĚĞďĞƌĄƐ�ŽƉƚĂƌ�ƉŽƌ�ƵŶĂ�ĚĞ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�
ĨŽƌŵĂƐ͗

Q Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.)
Q Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L)
Q Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.)
Q Sociedad Anónima (S.A.)

WĂƐŽƐ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ͗

ϭ͘��ůĂďŽƌĂƌ�ůĂ�DŝŶƵƚĂ�ĚĞ��ŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ͘
2. Presentar la Escritura Pública.
3. Inscribir la empresa en los Registros Públicos.
4. Tramitar el RUC en la Sunat. (Incluye selección de régimen tributario y solicitud de emisión 

ĚĞ�ƟĐŬĞƚƐ͕�ďŽůĞƚĂƐ�ǇͬŽ�ĨĂĐƚƵƌĂƐͿ͘
5. Inscribir a los trabajadores en  ESSALUD o en el Sistema Integral de Salud - SIS.
ϲ͘�^ŽůŝĐŝƚĂƌ�ƉĞƌŵŝƐŽ͕�ĂƵƚŽƌŝǌĂĐŝſŶ�Ž�ƌĞŐŝƐƚƌŽ�ĞƐƉĞĐŝĂů�ĂŶƚĞ�Ğů�ŵŝŶŝƐƚĞƌŝŽ�ƌĞƐƉĞĐƟǀŽ�ĞŶ�ĐĂƐŽ�ůŽ�

ƌĞƋƵŝĞƌĂ�ƐƵ�ĂĐƟǀŝĚĂĚ�ĞĐŽŶſŵŝĐĂ͘
7. Obtener la autorización del Libro de Planillas ante el Ministerio de Trabajo y Promoción del 

Empleo.
8. Tramitar la licencia municipal de funcionamiento ante el municipio donde estará ubicado 

tu negocio.
ϵ͘� >ĞŐĂůŝǌĂƌ� ůŽƐ� ůŝďƌŽƐ� ĐŽŶƚĂďůĞƐ� ĂŶƚĞ� ŶŽƚĂƌŝŽ� ƉƷďůŝĐŽ� ;ĚĞƉĞŶĚŝĞŶĚŽ� ĚĞů� ƟƉŽ� ĚĞ� ƌĠŐŝŵĞŶ�

tributario).
10. Inscribirte en el Registro Nacional de la MYPE RENAMYPE.

��ĐŽŶƟŶƵĂĐŝſŶ�ƵŶ�ďƌĞǀĞ�ƌĞƐƵŵĞŶ�ĚĞ�ůĂƐ�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ�ĨŽƌŵĂƐ�
ĚĞ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͗
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Empresa Responsabilidad 
Limitada Sociedad Anónima

Registro
Costos de constitución
Simplicidad de trámite
Número de propietarios
5HVSRQVDELOLGDG�¿QDQFLHUD�
del propietario respecto de 
la deudas
Toma de decisiones

Tributación

No tiene que ser registrada
Bajo
Simple
Uno
Propietario responde por 
todas las deudas.

Todas las decisiones son 
tomadas por el propietario.

El propietario es gravado 
por las utilidades del 
negocio.

Debe ser registrada
Bajo
Regular
Al menos dos
Responsabilidad personal limi-
tada de todos los propietarios 
con todas las deudas.
Toma de decisiones de los 
propietarios de forma conjunta.

Los dueños son gravados de 
acuerdo a su participación en 
la empresa.

Debe ser registrada
Alto
Complicada
Uno más propietarios
No existe responsabilidad 
personal de los accionistas 
con las deudas.
Accionistas nombran un directorio 
que puede nombrar gerentes 
para dirigir la empresa.
La empresa paga el 
impuesto por las utilidades 
generadas.

7.2. TIPO DE CONTRIBUYENTE 10

Debes de registrarte en la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (Sunat) y 
ŐĞƐƟŽŶĂƌ�Ğů�ZĞŐŝƐƚƌŽ�jŶŝĐŽ�ĚĞů��ŽŶƚƌŝďƵǇĞŶƚĞ�;Zh�Ϳ͘�

�ů�Zh���ĞƐ�ƵŶ�ŶƷŵĞƌŽ�ĚĞ�ϭϭ�ĚşŐŝƚŽƐ͕�ĞƐ�ĚĞ�ƵƐŽ�ŽďůŝŐĂƚŽƌŝŽ�ƉĂƌĂ�ĐƵĂůƋƵŝĞƌ�ŐĞƐƟſŶ�ƋƵĞ�ƌĞĂůŝĐĞƐ�
por la empresa y se otorga de manera gratuita.

>ŽƐ�ĚŽĐƵŵĞŶƚŽƐ�ƋƵĞ�ĚĞďĞƐ�ĚĞ�ůůĞǀĂƌ�ĐƵĂŶĚŽ�ƚƌĂŵŝƚĂƐ�ƚƵ�Zh��ƐŽŶ͗

Documentos Persona natural con 
negocio

Persona jurídica

Original y copia de DNI titular o representante legal.

Original y copia de alguno de los siguientes documentos: 
UHFLER�GH�OX]��DJXD��WHOHIRQtD�¿MD��GHFODUDFLyQ�MXUDGD�GHO�
impuesto predial (autovalúo) o contrato de alquiler. 

Original y copia de la partida electrónica con la fecha de 
inscripción de la persona jurídica, emitida por la SUNARP.

X

X

X

X

X

�ƵĂŶĚŽ� ƚƌĂŵŝƚĞƐ� ƚƵ�Zh�� ƚĂŵďŝĠŶ�ĚĞďĞƌĄƐ� ŝŶĨŽƌŵĂƌ�ƋƵĠ�ƟƉŽ�ĚĞ� ĐŽŶƚƌŝďƵǇĞŶƚĞ� ƐĞƌĄƐ͘� �ƐƚŽ�
ǀĂƌşĂ�ƐĞŐƷŶ�ůĂ�ŵŽĚĂůŝĚĂĚ�ĚĞ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ�ƋƵĞ�ŚĂǇĂƐ�ĚĞĐŝĚŝĚŽ�ƉĂƌĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�

Decide a qué modalidad tributaria te acogerás tomando 

en cuenta el monto de ingresos, compras y bienes que 

has proyectado para tu empresa.

Caraterísticas

ϭϬ͘�ǁǁǁ͘ƐƵŶĂƚ͘ŐŽď͘ƉĞͬĞĚƵĐĄŶĚŽŶŽƐͬŵĂƚĞƌŝĂůĚĞĐŚĂƌůĂƐ
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7.3. OTROS TRÁMITES
 
Tramita la licencia municipal para contar con la autorización de funcionamiento en el distrito 
donde funcionará tu negocio. 

Legaliza los libros contables ante un notario para que no tengas problemas con la contabilidad, 
ni multas por infracciones.

WĞƌŵŝƐŽƐ�ƐĞĐƚŽƌŝĂůĞƐ͗ Algunos negocios requieren de permisos sectoriales para poder operar.  
�ƐƚŽƐ�ƐŽŶ�ĞŵŝƟĚŽƐ�ƉŽƌ�ůŽƐ�ŵŝŶŝƐƚĞƌŝŽƐ�Ǉ�ŽƌŐĂŶŝƐŵŽƐ�ƉƷďůŝĐŽƐ�ĚĞƐĐĞŶƚƌĂůŝǌĂĚŽƐ͘

WĂƌĂ�ƐƵ�ƚƌĄŵŝƚĞ�ƚĞ�ƉƵĞĚĞƐ�ŐƵŝĂƌ�ƉŽƌ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ͗

^ŝ�ĞƌĞƐ�WĞƌƐŽŶĂ�EĂƚƵƌĂů�ĐŽŶ�EĞŐŽĐŝŽ͕�Ž�WĞƌƐŽŶĂ�:ƵƌşĚŝĐĂ�ƉƵĞĚĞƐ�ŽƉƚĂƌ�ƉŽƌ�ůŽƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƟƉŽƐ�
ĚĞ�ĐŽŶƚƌŝďƵǇĞŶƚĞƐ͗

RUS
Persona natural

RER
Persona natural y jurídica

Régimen General.
Persona natural y jurídica

Si decides iniciar tus actividades económicas como persona natural, para 
realizar las siguientes actividades:
Q Comercio y/o industria (por ejemplo: bodegas, farmacias).
Q Actividades de servicios (por ejemplo, restaurantes, peluquerías) y/o
Q $FWLYLGDGHV� GH� R¿FLRV� �SRU� HMHPSOR�� HOHFWULFLVWDV�� JDV¿WHURV� \� RWUDV�

similares).

Este régimen está dirigido a las personas naturales y personas jurídicas que 
realicen:
Q $FWLYLGDGHV�GH�FRPHUFLR�\�R�LQGXVWULD��(VWDV�DFWLYLGDGHV�VH�UH¿HUHQ�D�OD�YHQWD�

de bienes que procedan de la compra, de la producción o manofactura, o de 
la extracción de recursos naturales, incluidos la cría y el cultivo.

Q Actividades de servicios.

Este régimen está dirigido a las personas naturales y personas jurídicas que 
desarrollen actividades de producción, comercio y servicios. Este régimen 
involucra dos impuestos
Q Impuesto a la Renta.
Q Impuesto General a las Ventas (IGV).

Institución
Ministerio de Agricultura
Ministerio de Comercio y Turismo - MINCETUR
Ministerio de Educación
Ministerio de Energía y Minas
Dirección General de Salud Ambiental - DIGESA

Dirección General de Insumos y Drogas - DIGEMID

Tipo de negocio
3URFHVDPLHQWR�GH�ÀRUD�\�IDXQD�VLOYHVWUH��EHQH¿FLRV�GH�JDQDGR�\�DYHV�
Hoteles, casinos, restaurantes.
Academias, centros educativos, CEOS.
Grifos, empresas mineras artesanales.
Registro sanitario de alimentos, juguetes y útiles de escritorio, empresas 
comercializadoras de desperdicios sólidos.
Establecimientos farmacéuticos y químicos farmacéuticos.
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Q sŝƐŝƚĂ�Ă�ƚƵƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�Ǉ�ĂǀĞƌŝŐƵĂ�ƋƵĠ�ĨŽƌŵĂ�ůĞŐĂů�ƟĞŶĞŶ͘
Q Pregunta en la Sunat, en las municipalidades y ministerios sobre las diferentes 

ĂůƚĞƌŶĂƟǀĂƐ�ƉĂƌĂ�ĐŽŶƐƟƚƵŝƌ�ƵŶ�ŶĞŐŽĐŝŽ͕�Ǉ�ĚĞĐŝĚĞ�ĐƵĄů�ĞƐ�ůĂ�ƋƵĞ�ŵĄƐ�ƚĞ�ĐŽŶǀŝĞŶĞ͘

dƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ŽƉĞƌĂƌĄ�ĐŽŵŽ�;ŵĂƌĐĂ�ƐſůŽ�ƵŶĂͿ͗

>ĂƐ�ƌĂǌŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ�ƐĞůĞĐĐŝŽŶĂƌ�ĞƐƚĞ�ƟƉŽ�ĚĞ�ĨŽƌŵĂ�ůĞŐĂů�ƐŽŶ͗

ϭͿ� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ϮͿ� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ϯͿ� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

>ŽƐ�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽƐ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐŽŶ͗

Empresa individual
Sociedad anónima
Sociedad de responsabilidad limitada
2WUR��HVSHFL¿FD�

Nombres y apellidos Descripción de sus habilidades y experiencias relevantes

aplica lo aprendido en tu negocio

Para poder decidir qué forma legal deberás asumir y cuál será la más apropiada 
ƉĂƌĂ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͗
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RESUMEN DEL CAPÍTULO

�Ŷ�ĞƐƚĞ�ĐĂƉşƚƵůŽ�ĂƉƌĞŶĚŝƐƚĞ�ƋƵĞ͗

Q �Ɛ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ĚĞĐŝĚŝƌ�Ğů�ƟƉŽ�ĚĞ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ƋƵĞ�ǀĂƐ�Ă�ĐŽŶƐƟƚƵŝƌ͘

Q �ǆŝƐƚĞ�ƵŶĂ�ǀĂƌŝĞĚĂĚ�ĚĞ�ŵŽĚĂůŝĚĂĚĞƐ�ƉĂƌĂ� ůĂ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ�ĚĞ�ƵŶĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͕�ƚĂůĞƐ�
ĐŽŵŽ͗

 - Propiedad individual
 - Sociedad anónima
 - Sociedades de responsabilidad limitada

Q WĂƌĂ�ĚĞĐŝĚŝƌ�ƋƵĠ�ƟƉŽ�ĚĞ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ƚĞ�ĐŽŶǀŝĞŶĞ�ĐŽƐƟƚƵŝƌ͕ �ĚĞďĞƐ�ĂŶĂůŝǌĂƌ�ůŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�
Ǉ� ďĞŶĞĮĐŝŽƐ� ĚĞ� ĐĂĚĂ� ŵŽĚĂůŝĚĂĚ͕� ĂƐş� ĐŽŵŽ� ůĂƐ� ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ� ůĞŐĂůĞƐ� ĠƐƚĂƐ�
implican (impuestos, reglamentos, etc).

Q WĂƌĂ�ĞǀŝƚĂƌ�ŵƵůƚĂƐ�ǇͬŽ�ƉĠƌĚŝĚĂƐ�ĚĞ�ĐĂƉŝƚĂů�ĞƐ�ŵĞũŽƌ�ĂĚŽƉƚĂƌ�ůĂ�ŵŽĚĂůŝĚĂĚ�ƚƌŝďƵƚĂƌŝĂ�
ŵĄƐ�ĂƉƌŽƉŝĂĚĂ͕�ƐĞŐƷŶ�Ğů�ƚĂŵĂŹŽ�ĚĞ�ŽƉĞƌĂĐŝŽŶĞƐ�ĚĞ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�WƵĞĚĞƐ�ŽƉƚĂƌ�ƉŽƌ͗

� Ͳ�WĞƌƐŽŶĂƐ�ŶĂƚƵƌĂůĞƐ�ĐŽŶ��ŶĞŐŽĐŝŽ͗�EƵĞǀŽ�Zh^͕�Z�Z��Ž�^ŝƐƚĞŵĂ�'ĞŶĞƌĂů͘
� Ͳ�WĞƌƐŽŶĂƐ�ũƵƌşĚŝĐĂƐ͗�Z�Z�Ǉ�^ŝƐƚĞŵĂ�'ĞŶĞƌĂů͘

Q Finalmente, para iniciar tu negocio es necesario contar con un plan de 
implementación, donde se señale de manera precisa cuáles serán las primeras 
ĂĐƟǀŝĚĂĚĞƐ�ƋƵĞ�ůĞ�ĚĂƌĄŶ�ǀŝĚĂ�Ă�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘

mi negocio
ĨŽƌŵĂůŝǌĂŶĚŽ
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8
¿Has decidido qué productos o servicios vender?
¿Sabes quiénes serán tus clientes?
¿Has preguntado a algún cliente potencial qué piensa sobre tus productos o servicios?
¿Sabes quién será tu principal competidor?
¿Sabes cuánto cobran tus competidores?
¿Conoces las debilidades y fortalezas de tus competidores?
¿Has decidido cuánto cobrar?
¿Has encontrado una buena ubicación para tu negocio?
¿Has decidido qué tipo de distribución utilizarás?
¿Has decidido qué tipo de promoción utilizarás?
¿Sabes cuánto cuesta la producción del bien o servicio?
¿Has decidido qué forma legal es la mejor para tu negocio?
¿Has decidido qué personal necesitas?
¿Has preparado la descripción del trabajo de quienes contratarás?
¿Conoces los requerimientos legales para tu negocio?
¿Sabes cuánto costará la licencia para tu negocio?
¿Has calculado el monto de capital inicial que necesitas para iniciar tu negocio?
¿Has realizado tu plan de ventas y costos?
¢+DV�UHDOL]DGR�WX�SODQ�GH�ÀXMR�GH�FDMD"
¿Has completado tu plan de negocio?
¿Has mostrado tu plan a otras personas para que te puedan aconsejar?
¿Confías en iniciar tu negocio?
Total

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

Si No

ĞǀĂůƷĂ�ůĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�Ǉ�
ĞůĂďŽƌĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�

ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ

Ahora que has completado todos los pasos  del manual “Jóvenes Emprendedores Inician 
ƐƵ�EĞŐŽĐŝŽ͕�ƟĞŶĞƐ� ƐƵĮĐŝĞŶƚĞ� ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ� ĐŽŵŽ�ƉĂƌĂ�ĞůĂďŽƌĂƌ� ƚƵ�WůĂŶ�ĚĞ�EĞŐŽĐŝŽ͘�WĂƌĂ�

ǀĞƌŝĮĐĂƌ�ƋƵĞ�ƟĞŶĞƐ�ůĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ŶĞĐĞƐĂƌŝĂ�ƚĞ�ŝŶǀŝƚĂŵŽƐ�Ă�ƌĞĂůŝǌĂƌ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ůŝƐƚĂ�ĚĞ�ĐŚĞƋƵĞŽ͘
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

^ŝ� ƟĞŶĞƐ� ůĂ� ŵĂǇŽƌşĂ� ĚĞ� ƌĞƐƉƵĞƐƚĂƐ� ĂĮƌŵĂƟǀĂƐ� Ǉ� ƚĞ� ƐŝĞŶƚĞƐ� ƐĞŐƵƌŽ� ĚĞ� ŝŶŝĐŝĂƌ� ƚƵ� ŶĞŐŽĐŝŽ�
¡BIENVENIDO AL CAMINO DE HACER DE EMPRESA!.  Debes de concluir el documento del plan 
e iniciar tu negocio.

^ŝ�ƟĞŶĞƐ�ĂůŐƵŶĂƐ� ƌĞƐƉƵĞƐƚĂƐ�ŶĞŐĂƟǀĂƐ͕�ĚĞďĞƌĄƐ� ƚƌĂďĂũĂƌ�ĞŶ�ĞƐƚŽƐ�ƉƵŶƚŽƐ�ƉĂƌĂ�ƋƵĞ�ƉƵĞĚĂƐ�
completar correctamente tu plan y luego dar inicio a tu negocio.

^ŝ�ƟĞŶĞƐ�ŵƵĐŚŽƐ�EK�ĐŽŵŽ�ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ� ;ŵĄƐ�ĚĞ�ϴͿ͕�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂ� ůĂ�ƉŽƐŝďŝůŝĚĂĚ�ĚĞ�ĐŽŵƉůĞƚĂƌ� ůĂ�
información necesaria o vuelve a aplicar todo lo aprendido en una nueva idea de negocio.

8.1. COMPLETA TU PLAN DE ACCIÓN 

Un negocio exitoso no es sólo una buena idea, sino que requiere un plan de negocio que 
contenga una descripción detallada sobre el rubro de la empresa y cómo operará.
 
�ƐƚĂ�ĚĞƐĐƌŝƉĐŝſŶ�ĚĞƚĂůůĂĚĂ�ĞƐ�Ğů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ƉĂƌƟĚĂ͘��Ɛş�ĐŽŵŽ�ƵŶ�ŝŶŐĞŶŝĞƌŽ�ŚĂĐĞ�ƉůĂŶŽƐ�ĂŶƚĞƐ�
de construir un puente, un empresario necesita preparar un plan para construir su empresa.

ZĞĐŽƌĚĞŵŽƐ�ĐƵĄůĞƐ�ƐŽŶ�ůĂƐ�ƉĂƌƚĞƐ�ĚĞů�ƉůĂŶ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ͗

Es el momento de iniciar la redacción del plan. Cuando tengas todo el documento redactado, 
ƌĞĐŝĠŶ�ƉŽĚƌĄƐ�ƌĞĂůŝǌĂƌ�Ğů�ƌĞƐƵŵĞŶ�ĞũĞĐƵƟǀŽ͘��ƐƚĞ�ŶŽ�ĚĞďĞƌĄ�ƐĞƌ�ŵĂǇŽƌ�Ă�ĚŽƐ�ƉĄŐŝŶĂƐ͘

ZĞƐƵŵĞŶ�ĞũĞĐƵƟǀŽ
�ů�ƌĞƐƵŵĞŶ�ĞũĞĐƵƟǀŽ�ĞƐ�ƵŶĂ�ƐşŶƚĞƐŝƐ͘��ƐƚĂ�ĚĞďĞ�ŵŽƐƚƌĂƌ�ĚĞ�ŵĂŶĞƌĂ�ĐůĂƌĂ�ůĂ�ƌĂǌſŶ�ĚĞ�ƐĞƌ�ĚĞ�ůĂ�
ĞŵƉƌĞƐĂ�ǇĂ�ƋƵĞ�ƐĞƌĄ�ůĂ�ĐĂƌƚĂ�ĚĞ�ƉƌĞƐĞŶƚĂĐŝſŶ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͘��ĞďĞ�ƚĞŶĞƌ͗

Q Introducción
Q �ĞƐĐƌŝƉĐŝſŶ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͗�ŵŽĚĞůŽ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ�Ǉ�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ͘
Q Equipo que dirigirá el negocio.
Q DĞƌĐĂĚŽ͗�ƚĂŵĂŹŽ�ĚĞů�ŵĞƌĐĂĚŽ͕�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ�ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ͕�ĞǀŽůƵĐŝſŶ͕�ƚĞŶĚĞŶĐŝĂ͘
Q �ĂŶĂůĞƐ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ͗�ĚĞ�ƋƵĠ�ŵĂŶĞƌĂ�ůŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ůůĞŐĂƌĄŶ�Ăů�ŵĞƌĐĂĚŽ�ŽďũĞƟǀŽ͘
Q �ŽŵƉĞƚĞŶĐŝĂ͗� ĨŽƌƚĂůĞǌĂƐ� Ǉ� ĚĞďŝůŝĚĂĚĞƐ� ĚĞ� ůŽƐ� ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ� ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ͕� ƋƵĠ� ŶŽƐ�

diferencia de ellos.
Q ZĞƐƵŵĞŶ�ĚĞ�ƉƌŽǇĞĐĐŝŽŶĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ͘
Q Algunos indicadores como montos de inversión.

 

8.2. FORMULA TU PLAN DE ACCIÓN PARA INICIAR EL NEGOCIO

Si ya decidiste que deseas comenzar un negocio, te invitamos a realizar un plan de trabajo 
que incorpore las primeras acciones para que funcione tu empresa.

Resumen ejecutivo
Idea de negocio
Plan de mercado

Plan de operación del negocio
3ODQ�¿QDQFLHUR

Plan de organización e implementación
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Acción a realizar Quién la realizará Cuándo se realizará

Desarrollo de tu 
idea de negocio

Evaluación de 
tu mercado y 
desarrollo de un 
plan de mercadeo
Organización de 
tu negocio

Costeo de tus 
productos o 
servicios

Capital inicial

Constitución del 
negocio

Plan de acción del negocio

Para formular este plan de acción necesitas revisar cada uno de los pasos del manual y 
ƉƌŝŽƌŝǌĂ�ĂƋƵĞůůŽ�ĐŽŶ�ůŽ�ƋƵĞ�ĞŵƉĞǌĂƌĄƐ�ƚƵ�ŶĞŐŽĐŝŽ͘�>ĂƐ�ĂĐƟǀŝĚĂĚĞƐ�ŵĄƐ�ĐŽŵƵŶĞƐ�ƋƵĞ�ƌĞĂůŝǌĂŶ�
ůŽƐ�ĞŵƉƌĞŶĚĞĚŽƌĞƐ�ĞŶ�ĞƐƚĂ�ĨĂƐĞ�ƐŽŶ͗

Q Encontrar un local apropiado para el negocio.
Q Reunir fondos para el capital inicial.
Q Registrar el negocio.
Q Instalar servicios de electricidad y teléfono.
Q Comprar o alquilar equipo y maquinaria.
Q Comprar mercadería, materias primas o insumos.
Q Contratar al personal.
Q Hacer promoción y publicidad al negocio.
Q ,ĂĐĞƌ� ůŽƐ� ƚƌĄŵŝƚĞƐ� ƉĂƌĂ� ĐŽŶƐƟƚƵŝƌ� Ğů� ŶĞŐŽĐŝŽ� Ž� ĐŽŶƐĞŐƵŝƌ� ůĂƐ� ůŝĐĞŶĐŝĂƐ� ĚĞ�

funcionamiento.

Como verás, hay muchas cosas que puedes hacer; lo que necesitas es tomar la decisión.
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PLAN DE NEGOCIO

1. RESUMEN EJECUTIVO

EŽŵďƌĞ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͗�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

&ŽƌŵĂ�>ĞŐĂů͗�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

dŝƉŽ�ĚĞů�EĞŐŽĐŝŽ͗�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

�ĞƐĐƌŝƉĐŝſŶ�ĚĞů�ŶĞŐŽĐŝŽ͗
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2. IDEA DE NEGOCIO

EŽŵďƌĞ�ĚĞů�EĞŐŽĐŝŽ͗�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

dŝƉŽ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ͗
 Producción  Servicios  Comercio

Dŝ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞƐ͗

Descripción de habilidades

Nombre y apellidos

Experiencia relevante

Descripción de habilidades

Nombre y apellidos

Experiencia relevante

�ĂƉŝƚĂů�ƌĞƋƵĞƌŝĚŽ͗��^ͬ͘�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

&ƵĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ĮŶĂŶĐŝĂŵŝĞŶƚŽ͗
  Fuente de capital    Monto en soles
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

>ŽƐ�ƉƌŽƉŝĞƚĂƌŝŽ;ƐͿ�ƐĞƌĄŶ͗�
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

3. PLAN DE MERCADEO

ϯ͘ϭ͘��ůŝĞŶƚĞƐ�ĚĞ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�Ǉ�ƚĂŵĂŹŽ�ĚĞů�ŵĞƌĐĂĚŽ͗

WĞƌĮů�ĚĞ�ĐůŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƚĞŶĐŝĂůĞƐ

Características 3HU¿O�

Gustos y preferencias del cliente
(Anota detalles como color, precio, tamaño, etc.)

Individuos pasticulares (   )     familiar (   )   empresas (   )

Adultos (   )    personas mayores (   )  adolescentes (   ) 
Padres de niños (   )

Femenino (   )  masculino (   )  ambos (   )

Edad

Género

Ubicación (con referencia al negocio)

¿Quiénes serán sus clientes?

Niveles de ingresos

Número de clientes (aproximado)

¿Cuándo comprarán este producto o servicio?

¿Cuánto comprarán los clientes?

Dimensión futura del mercado

Alto (   )     mediano (    )     bajo (   )

Diariamente (   )   semanalmente (   ) mensualmente (   )
una vez por año (    )  en época de temporada (   )

Grandes cantidades (   ) pequeñas cantidades (   )        
un artículo regularmente (   )

Aumentarán los clientes (   )     disminuirán (   )
Permanecerán igual en el futuro (   )

¿Por qué los clientes necesitan este producto o servicio?
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ϯ͘Ϯ͘��ŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ

>ŽƐ�ƉƌŝŶĐŝƉĂůĞƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ĚĞ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐŽŶ͗

Competidor 1Característica del competidor

Nombre

Clase de producto o servicio

Precios

Calidad de bienes o servicios

Equipo

Personal / remuneración

Ubicación

Distribución utilizada

Promoción / publicidad empleada

Servicio al cliente (bueno, regular, malo)

Otro 

>ĂƐ�ĨŽƌƚĂůĞǌĂƐ�ŵĄƐ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞƐ�ĚĞ�ŵŝƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ƐŽŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

>ĂƐ�ŵĂǇŽƌĞƐ�ĚĞďŝůŝĚĂĚĞƐ�ĚĞ�ŵŝƐ�ĐŽŵƉĞƟĚŽƌĞƐ�ƐŽŶ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

WƵĞĚŽ�ƵƟůŝǌĂƌ�ĞƐƚĂ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŵĞũŽƌĂƌ�ŵŝ�ŝĚĞĂ�ĚĞ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĚĞ�ůĂ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ŵĂŶĞƌĂ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

Competidor 2 Competidor 3



PAG.
93ĞǀĂůƷĂ�ƚƵ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�Ǉ�ĞůĂďŽƌĂ�ƵŶ�ƉůĂŶ�

ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

ϯ͘ϯ͘�WƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�Ă�ŽĨĞƌƚĂƌ

>ŽƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞĐĞƌĄ�ŵŝ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ƐŽŶ͗

WƌŽĚƵĐƚŽ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽ

WƌŽĚƵĐƚŽ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽ

�ƐƉĞĐŝĮĐĂĐŝŽŶĞƐ�ƚĠĐŶŝĐĂƐ�ĚĞů�ƉƌŽĚƵĐƚŽ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽ͗�

Producto 1 Producto 2

Productos, servicios o serie de productos

Descripción general

Calidad

Color

Talla, tamaño, peso

Empaque y envase

Distribución 

Repuestos 

Reparaciones 

Otras características:
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3.4. Precio

��ĐŽŶƟŶƵĂĐŝſŶ�ƵŶ�ĂŶĄůŝƐŝƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ĚĞ�ŵŝƐ�ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐ͗�

Producto 1

Productos, servicios o serie de productos

Detalle

Costos estimados por artículo / servicio

Precios de competidores:  Más alto

                Promedio

                Más bajo

Precio que vas a cobrar

Razón para el precio establecido

Descuentos que les serán otorgados 
a los siguientes tipos de clientes.

Razón para los descuentos

2IHUWDV�HVSHFLDOHV��UHEDMDV�GH�¿Q�GH�
mes, etc)

Producto 2 Producto 3 Producto 4

>Ă�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂ�ĚĞ�ƉƌĞĐŝŽƐ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĠ�ĞŶ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐĞƌĄ͗
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

ϯ͘ϱ͘�WůĂǌĂ

Dŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ĞƐƚĂƌĄ�ƵďŝĐĂĚŽ�ĞŶ͗

>Ă�ƌĂǌŽŶĞƐ�ĚĞ�ƵďŝĐĂĐŝſŶ�ƐŽŶ͗

�ů�ŵĠƚŽĚŽ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĠ�ƐĞƌĄ͗

�ƐƚĂ�ĨŽƌŵĂ�ĚĞ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ƐĞ�ƐĞůĞĐĐŝŽŶĂ�ƉŽƌ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƌĂǌŽŶĞƐ͗
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3.6. Promoción

>Ă�ƉƌŽŵŽĐŝſŶ�ƋƵĞ�ƵƟůŝǌĂƌĠ�ƉĂƌĂ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐĞƌĄ͗

Tipo de publicidad ¿Cómo se utilizará? Costo (S/.)
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

ϯ͘ϳ͘�WƌŽǇĞĐĐŝſŶ�ĚĞ�ǀĞŶƚĂƐ�ŵĞŶƐƵĂůĞƐ

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

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Producto 

Ventas/und

Precio/unidad

Ingresos (S/.)

Total ventas

Total de 
ventas



PAG.
98 MANUAL JOVENES EMPRENDEDORES INICIAN SU NEGOCIO

4. PLAN DE ORGANIZACIÓN DE NEGOCIO

ϰ͘ϭ�KƌŐĂŶŝǌĂĐŝſŶ�ĚĞů�ƉĞƌƐŽŶĂů

Dŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƚĞŶĚƌĄ�ͺͺͺͺͺͺ�ƐŽĐŝŽƐ͘

EŽŵďƌĞƐ�Ǉ�ĂƉĞůůŝĚŽƐ͗�
�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

�ŵƉůĞĂƌĠ�Ă��ͺͺͺͺͺͺ�ƚƌĂďĂũĂĚŽƌĞƐ͘

Área &DOL¿FDFLyQ Número de 
trabajadoresPuesto

Número total de trabajadores
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ϰ͘Ϯ͘��ƐƚƌƵĐƚƵƌĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƟǀĂ
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ϰ͘ϯ͘�KƌŐĂŶŝǌĂĐŝſŶ�ĚĞů�WƌŽĐĞƐŽ�WƌŽĚƵĐƟǀŽ

WĂƌĂ�ůĂ�ƉƌŽĚƵĐĐŝſŶ�ĚĞů�ďŝĞŶ�ǇͬŽ�ƐĞƌǀŝĐŝŽ�ƋƵĞ�ŽĨƌĞĐĞƌĠ�ƐĞ�ĚĞƐĂƌƌŽůůĂƌĄ�Ğů�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ�ƉƌŽĐĞƐŽ͗

No. Proceso Descripción del proceso
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

ϰ͘ϰ͘��ƋƵŝƉŽƐ�Ǉ�ŚĞƌƌĂŵŝĞŶƚĂƐ�ŶĞĐĞƐĂƌŝĂƐ

Tipo de equipo (VSHFL¿FDFLyQ

Inversión total

Conexión 
de energía Precio S/. Prioridad
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ϰ͘ϱ͘��ŝƐĞŹŽ�Ǉ�ĚŝƐƚƌŝďƵĐŝſŶ�ĚĞ�ůĂƐ�ŝŶƐƚĂůĂĐŝŽŶĞƐ
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ϰ͘ϲ͘�DĂƚĞƌŝĂƐ�ƉƌŝŵĂƐ�Ğ�ŝŶƐƵŵŽƐ

Para la producción proyectada durante el primer año de funcionamiento de mi negocio, se 
ƌĞƋƵŝĞƌĞ�ůŽ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞ͗

Precio/unid.

Mes 1 Total año

Materias primas e insumos según las ventas o plan de producción

Producción/ventas

Cantidad de materias primas e insumosConcepto

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
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5.  PLAN  FINANCIERO

ϱ͘ϭ͘��ƐƚƌƵĐƚƵƌĂ�ĚĞ�ĐŽƐƚŽƐ

Q Costos de personal

Designación

TOTAL

Nº &DOL¿FDFLyQ Salario/mes Salario/año

Costos de personalRequerimientos del personal

Q Costos de materias primas e insumos

Insumos según las ventas o plan de producción

Precio/unid.

Mes 1 Total costos mat. 
prima e insumos

Producción/ventas

Costos de materias primas e insumosConcepto

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
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Q Otros costos

Concepto Monto

- Agua

- Electricidad

- Teléfono

- Alquiler

- 

- 

-

-

Total

Q Compromiso de pago

Q Depreciación

Artículo de Inversión Valor Años de Uso Depreciación anual

Construcciones

Máquinas

Vehículos

Herramientas de mano

Depreciación total

Préstamo familiar
  - Pago
  - Interés
3UpVWDPR�GH�LQVWLWXFLyQ�¿QDQFLHUD  
  - Pago
  - Interés
Servicio de deuda
  - Pago
  - Interés
Total

Concepto Mes 1 Mes 3 Mes 5 Mes 7Mes 2 Mes 4 Mes 6 Mes 8

CUADRO DE COMPROMISO DE PAGO

Mes 9 Mes 11Mes 10 Mes 12
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ϱ͘Ϯ͘��ŽƐƚŽƐ�ƚŽƚĂůĞƐ�ŵĞŶƐƵĂůĞƐ

>ŽƐ�ĐŽƐƚŽƐ�ĐŽŶƐŝĚĞƌĂĚŽƐ�ƉĂƌĂ�ůĂ�ĞũĞĐƵĐŝſŶ�ĚĞ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐĞƌĄŶ͗

Costos (S/.)

Mes 1 Mes 2 Costo / año

Costos de operación

Interés

Depreciación

Costos de capital

Costos totales

Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12Concepto
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

ϱ͘ϯ͘�/ŶǀĞƌƐŝŽŶĞƐ

Q /ŶǀĞƌƐŝſŶ�ƉƌĞͲŽƉĞƌĂƟǀĂ

Inversiones Descripción

Total de inversión

Costos

Q Capital de trabajo

Gastos operativos iniciales Pago estimado mensual

Total de inversión

Primeros  4 meses
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ϱ͘ϰ͘�EĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ�ĮŶĂŶĐŝĞƌĂƐ

Monto S/1HFHVLGDG�ÀQDQFLHUD

Terreno

Construcción

Local comercial

Equipo

INVERSION TOTAL

    - Meses de costos de personal

    - Meses de costos operativos

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL (S/.)

(VTXHPD�ÀQDQFLHUR Monto S/

Capital personal

Préstamo 1

Préstamo 2

FINANCIAMIENTO TOTAL

(VTXHPD�¿QDQFLHUR
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Concepto Por año

Por mes (S/.)

Plan de ventas y costos

ϱ͘ϱ͘�WůĂŶ�ĮŶĂŶĐŝĞƌŽ

INGRESOS

Producto 1

Producto 2

Producto 3

Producto 4

Ventas Totales

COSTOS

Costos de personal

Costos operativos

Depreciación 

Interés 

Costos totales

Ganancia bruta

Impuesto 30%

Ganancia neta

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

Efectivo a inicios del mes
Ingreso por ventas
Otros ingresos
Ingreso total
Egreso por costos de personal
Egreso para costos operativos
Otros egresos
Egreso total
(IHFWLYR�D�¿QHV�GH�PHV

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

3ODQ�GH�ÀXMR�GH�FDMD

Por mes (S/.)

ϱ͘ϲ͘��ĄůĐƵůŽ�ĚĞů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝůŝďƌŝŽ͗

�ů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝůŝďƌŝŽ�ƐĞ�ůŽŐƌĂ�ĐŽŶ�ůĂ�ǀĞŶƚĂ�ĚĞ�ͺͺͺͺͺͺͺͺ��;ƉƌŽĚƵĐƚŽƐ�Ž�ƐĞƌǀŝĐŝŽƐͿ͘

�ů�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ĞƋƵŝůŝďƌŝŽ�ĚĞ�ůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�ƐĞ�ůŽŐƌĂ�Ăů�ͅ ͺͺͺͺͺŵĞƐ�ĚĞůͺͺͺͺͺͺͺͺĂŹŽ�ĚĞ�ĨƵŶĐŝŽŶĂŵŝĞŶƚŽ͘
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6. PLAN DE  ORGANIZACIÓN DEL NEGOCIO

ϲ͘ϭ͘�>Ă�ĨŽƌŵĂ�ĚĞ�ĐŽŶƐƟƚƵĐŝſŶ�ĚĞ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ�ƐĞƌĄ͗

ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

>ĂƐ�ƌĂǌŽŶĞƐ�ƉĂƌĂ�ƐĞůĞĐĐŝŽŶĂƌ�ĞƐƚĞ�ƟƉŽ�ĚĞ�ĨŽƌŵĂ�ůĞŐĂů�ƐŽŶ͗

ϭ͗� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

Ϯ͗
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ

ϯ͗� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ
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ĚĞ�ĂĐĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ŝŶŝĐŝĂƌ�Ğů�ŶĞŐŽĐŝŽ

ϲ͘Ϯ͘�WůĂŶ�ĚĞ�ŝŵƉůĞŵĞŶƚĂĐŝſŶ�Ă�ĐŽƌƚŽ�ƉůĂǌŽ�ĚĞ�ŵŝ�ŶĞŐŽĐŝŽ

Concepto Acción a realizar

Desarrollo de su idea 
de negocio

Organización de su 
negocio

Costeo de sus 
productos o servicios

Capital inicial

Constitución del 
negocio

Evaluación de su 
mercado y desarrollo 
de un plan de 
mercadeo

¿Quién la realizará? ¿Cuándo se realizará?
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