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Temario del Desarrollo de Plan 
de Negocios

• Investigación internacional y desarrollo

• Proyección financiera



Investigación y Desarrollo

• La investigación y desarrollo delinean la
estrategia que debe tener la empresa y
para ello se debe tener un presupuesto
definido. Cabe mencionar que la
investigación de un proyecto es un activo
y va en el ítem de cargas diferidas, así
como útiles y papelerías.



Investigación y Desarrollo

“Teniendo información, puedes
tomas mejores decisiones”



Investigación y Desarrollo

• Algunos puntos a tomar en cuanto al momento de realizar una investigación:

• El tamaño de tu empresa (¿Eres líder en costos o te diferencias?)

• El sector de la actividad en la que te desenvuelves

• Timing

• El potencial comercial de tu proyecto (Tamaño del mercado, Barreras del mercado, 
cultura, características del consumidor, etc.)

• La duración esperada del proyecto (Tiempo de madurez)

• Lo que hace la competencia (benchmarking)

• Validar el MVP (Envío de muestras de tu producto)

• Impacto social y ambiental



Investigación y Desarrollo

• El tamaño de tu empresa ¿Eres líder en 
costos o te diferencias?

Estrategias genéricas 

de Michael Porter

Todo el 
sector

Un 
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Liderazgo en 
costos

Diferenciación

Liderazgo en 
costos
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Segmentación
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Investigación y Desarrollo

• Estrategia en liderazgo en costos:

• La estrategia de liderazgo en coste implica ser el líder en coste dentro de 
tu sector. No estamos hablando obligatoriamente de ser el más barato, 
sino de ser capaz de producir o prestar el servicio con un coste menor. 
Este diferencial de coste te aporta una ventaja competitiva, porque 
puedes utilizarlo para bajar los precios y ganar cuota de mercado o para 
invertir más en marketing (lo que también te ayudará a crecer).



Investigación y Desarrollo

Estrategia de diferenciación:

• La estrategia de diferenciación implica ofrecer una propuesta más 
atractiva para los clientes que la de tus competidores. Se trata de 
compañías que se dirigen a todo el mercado.

Factores de diferenciación:

• Los factores de diferenciación son muy diversos y dependen del 
sector. Los más habituales son: un producto de calidad o con ciertas 
particularidades muy valoradas por los clientes, la marca, experiencia 
del cliente, seguridad, servicio post-venta, etc.



Investigación y Desarrollo

Ventajas de una estrategia de diferenciación:

• En general, cuando los clientes te eligen porque te consideran mejor (en 
algo), la sensibilidad al precio es menor que cuando te eligen por ser 
barato. Esto permite mayores márgenes. Además, la lucha competitiva 
es menor, debido a que hay “espacio” para diferentes propuestas. En 
cambio, en una estrategia de liderazgo en coste, en el que todos 
compiten en precio, la lucha es más encarnizada.



Investigación y Desarrollo

Estrategia de segmentación/foco/nicho:

• Implica enfocarte en un segmento de clientes o nicho de clientes
concreto. Esta especialización se puede dar en tres dimensiones:

• Que te centres en un segmento de clientes concreto desde el punto de
vista demográfico (por ejemplo, Ferrari, hombres de clase alta)

• Geográfico: Es decir, que decidas centrarte en una localización
concreta

• Producto: Que decidas fabricar o prestar servicios muy concretos, a
diferencia de tus competidores que ofrecen una gama muy amplia. La
verdadera clave de esta estrategia es que enfocarte en un nicho te
tiene que permitir ser capaz de satisfacer mejor las necesidades de ese
nicho que los competidores que se dirigen a todo el mercado.



Investigación y Desarrollo

Océano azul:

• Un océano azul es un nuevo espacio de mercado, en el que
no tienes competencia directa, lo que te permite crecer
rápidamente y obtener unas rentabilidades muy superiores
a las habituales en un océano rojo.

• Océano rojo: Decimos que los sectores / industrias se han
teñido de rojo debido a que la competencia (especialmente
en la fase de Madurez) genera guerras de precios,
necesidad sistemática de micro segmentar y diferenciarte…
Todo ello repercute de forma negativa en las rentabilidades
y limita la capacidad de crecimiento.



Investigación y Desarrollo

• Océano azul:

• La estrategia competitiva tradicional propone
que para competir hay que elegir entre dos
fuentes de ventaja competitiva, buscar la
diferenciación (mayor valor) o el menor coste.
Sin embargo, la estrategia del océano azul
propone un enfoque distinto. Es decir, que para
crear un océano azul debemos buscar
simultáneamente ofrecer un mayor valor a un
menor coste



Investigación y Desarrollo



Investigación y Desarrollo



Investigación y Desarrollo



Investigación y Desarrollo

https://www.youtube.com/watch?v=3iIkOi3srLo


Investigación y Desarrollo



Investigación y Desarrollo

El sector de la actividad en la que te 
desenvuelves

• Conocer el sector te ayudará a entender 
mejor el desenvolvimiento del mercado, así 
como el riesgo que existe.



Investigación y Desarrollo

• El sector de la actividad en la que te desenvuelves

Procesados y conservados (inc. 
Congelados)

Congelado: Espárrago , palta, mango                  
Conservas: Alcachofa, aceituna, capsicum

Jugos: Mango, maracuyá
Bebidas alcohólicas: Pisco

Funcionales y 
Superalimentos

Quinua, kiwicha, cañihua
Maíz morado, maíz gigante del Cusco, maíz 

chulpi
Maca, yacón, camote

Chirimoya, Lúcuma, aguaymanto, camu-camu,
Uña de  gato, Sacha inchi

Frutas y Hortalizas 
frescas

Uva, Mango, Palta, banano orgánico, cítricos, 
espárragos, cebollas,  granada, arándanos, 
jengibre, pimientos

Café, Cacao y 
Derivados

Cafés especiales
. Cacao fino de aroma (grano) y derivados 

(polvo, manteca, pasta, polvo y 
chocolates)



Investigación y Desarrollo

• El sector de la actividad en la que te 
desenvuelves



Investigación y Desarrollo

• El sector de la actividad en la que te 
desenvuelves



Investigación y Desarrollo

Timing

• El tiempo correcto para realizar un 
proyecto.



Investigación y Desarrollo



Investigación y Desarrollo



Investigación y Desarrollo

https://bit.ly/Dashboard_del_Desarroll
o_de_las_Exportaciones_Peruanas



Investigación y Desarrollo

El potencial comercial de tu proyecto (puntos para seleccionar el mercado 
objetivo)

La selección del mercado es una de las decisiones estratégicas más
importantes para una empresa, particularmente porque afecta directamente
la logística, la producción y las finanzas internas, e incide sobre las
posibilidades de crecimiento y posicionamiento distintivo en el mercado.

• Compradores, capacidad de compra e importadores

• Barreras arancelarias bajas

• Canales de distribución y logística exportadora

• Intensidad de la competencia

• Riesgos

• Distancia sociocultural



Investigación y Desarrollo

• El potencial comercial de tu proyecto 

https://www.cia.gov/library/publ
ications/resources/the-world-
factbook/

https://www.cia.gov/library/publications/resources/the-world-factbook/


Investigación y Desarrollo

• El potencial comercial de tu proyecto 

https://www.trademap.org/I
ndex.aspx?lang=es&AspxAut
oDetectCookieSupport=1

https://www.trademap.org/Index.aspx?lang=es&AspxAutoDetectCookieSupport=1


Investigación y Desarrollo

• El potencial comercial de tu proyecto 

http://www.acuerdoscomerc
iales.gob.pe/

http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/


Investigación y Desarrollo

• El potencial comercial de tu proyecto 

http://www.siicex.gob.pe/si
icex/portal5ES.asp?_page_=
160.00000

http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=160.00000


Investigación y Desarrollo

• El potencial comercial de tu proyecto 

• En este punto se tiene que ver el tamaño de 
tu mercado y si es escalable

Utilizando la razón de la cadena  Q = n*p*q

Q: Venta anual al mercado potencial
n: Número de veces que compra al año
P: Precio de venta
q: cantidad de clientes potenciales



Investigación y Desarrollo

• El potencial comercial de tu proyecto 

• Buscar compradores en plataformas de 
paga o eventos virtuales



Investigación y Desarrollo

• La duración esperada del proyecto



Investigación y Desarrollo

• Lo que hace la competencia (benchmarking)

https://bit.ly/DASHBOARD_E
XPORTACIONES_2020_PERU



Investigación y Desarrollo

• Validar MVP



Investigación y Desarrollo

• Validar MVP



Investigación y Desarrollo

• Impacto social y ambiental

COMERCIO JUSTO

Consumidor responsable, se preocupa por su 
entorno:

a. Medio ambiente: calentamiento global

b. Aspectos sociales: no a la discriminación o 
abuso

c. Alimentación saludable e inocuo: 
ingredientes que aporten a su salud



Proyección financiera y requerimiento de financiamiento

identificar este impuesto para considerarlo en las actividades futuras es

importante ya que se detalla el impuesto a pagar en función a las utilidades

que se espera generar.

si existieron algunos ingresos durante los años por decisiones por parte de

la empresa en la realización de actividades en el entorno financiero que le

generen utilidades.

otros ingresos de actividades de la empresa que realice que permite

generar mayor rentabilidad”.

Tasa Impositiva de Imp. a la Renta 

(%),

Ingresos Financieros: 

Otros Ingresos:

“Premisas…”



Proyección financiera

• Balance general

Activo = Pasivo + Patrimonio



Proyección financiera

• Balance general (Modelo de financiamiento)



Proyección financiera

• Balance general (Escudo fiscal)



Proyección financiera

• Balance general

BALANCE GENERAL

ACTIVO 2018 % 2019 %

Caja y Bancos 150,600 10.06% 299,200 10.88%

Clientes 250,000 16.69% 800,800 29.11%

Existencias 499,100 33.32% 1,100,000 39.99%

Cargas Diferidas 98,002 6.54% 150,800 5.48%

Total Activo Corriente 997,702 66.62% 2,350,800 85.46%

Inmuebles, Maquinaria y Equipo Neto 550,000 36.72% 500,000 18.18%

Depreciación Acumulada -50,000 3.34% -100,000 3.64%

Total Activo No Corriente 500,000 33.38% 400,000 14.54%

Total Activo 1,497,702 100.00% 2,750,800 100.00%

PASIVO 2018 % 2019 %

Bancos a CP 250,000 16.69% 545,777 19.84%

Proveedores 350,000 23.37% 360,500 13.11%

Tributos 12,000 0.80% 46,000 1.67%

Total Pasivo Corriente 612,000 40.86% 952,277 34.62%

Bancos a LP 180,000 12.02% 700,200 25.45%

Total Pasivo No Corriente 180,000 12.02% 700,200 25.45%

Total Pasivo 792,000 52.88% 1,652,477 60.07%

PATRIMONIO 2018 % 2019 %

Capital Social 500,000 33.38% 600,000 21.81%

Capital Adicional 20,000 1.34% 50,000 1.82%

Utilidades Acumuladas 40,000 2.67% 185,702 6.75%

Utilidades del Ejercicio 145,702 9.73% 262,621 9.55%

Total Patrimonio 705,702 47.12% 1,098,323 39.93%

Total Pasivo y Patrimonio 1,497,702 100.00% 2,750,800 100.00%

balance de situación o estado 

de situación patrimonial es un 

informe financiero contable que 

refleja la situación económica y 

financiera de una empresa en 

un momento determinado



Proyección financiera

• Estados de ganancias y pérdidas

ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS

2018 % 2019 %

Ventas 9,658,574 100.00% 10,504,855 100.00%

- Costo de Ventas 6,490,700 67.20% 6,457,281 61.47%

Utilida Bruta 3,167,874 32.80% 4,047,573 38.53%

- Gastos Administrativos 1,350,250 13.98% 2,000,250 19.04%

- Gastos de Ventas 1,550,600 16.05% 1,572,100 14.97%

Utilida Operativa 267,024 2.76% 475,223 4.52%

- Gastos Financieros 58,879 0.61% 100,050 0.95%

Utilidad antes de Impuestos 208,145 2.16% 375,173 3.57%

- Impuesto a la Renta 62,444 0.65% 112,552 1.07%

Utilidad Neta 145,702 1.51% 262,621 2.50%

Reporte financiero de tus 

ingresos y gastos en un 

periodo



Proyección financiera: precio según 
Incoterms

Concepto Costo o gasto PEN Costo o gasto USD 

Fabricación   

Utilidad   

Empaque especial para exportación   

Etiquetas especiales para exportación   

Embalaje   

Gastos de Promoción Internacional   

Certificado de Origen   

Otros Documentos según producto   

EXW   

Transporte Interno   

Seguro Interno   

Comisión de Agente de Aduana   

Almacenaje   

Manejo de Carga   

Uso de Puerto   

FAS   

Estiba   

FOB   

Transporte Marítimo Internacional   

CFR   

Seguro Internacional   

CIF   

 



Proyección financiera: precio según 
Incoterms

http://directoriologistico.promperu.gob.pe/



Proyección financiera: precio según 
Incoterms

https://herramientaslogisticas.siicex.gob.pe/



Proyección financiera

• Para elaborar una proyección es necesario considerar:

• La inflación

• Proyección de cantidad vendida. Puede ser una tasa de 
crecimiento promedio de demanda en años anteriores, 
Tasa promedio del PBI por persona, tasa de crecimiento 
según edad, tasa de crecimiento del sector, entre otras.

• Impuestos 

• Tasa de descuento o costo de oportunidad 



Proyección financiera



Proyección financiera

Valor Actual Neto - VAN

“Consiste en actualizar a valor presente los flujos de caja futuros que va a generar el 

proyecto, descontados a un cierto tipo de interés (la tasa de descuento), y compararlos con 

el importe inicial de la inversión.  Para la tasa de descuento se utiliza normalmente el costo 

promedios ponderado del capital (cppc) de la empresa que hace la inversión.
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VAN > 0 el proyecto es rentable

VAN < 0 el proyecto no es rentable



Proyección financiera

CPPC: Costo promedio ponderado del capital



Proyección financiera

“Se define como la tasa de descuento o tipo de interés que iguala el VAN  a cero.  Esto permite obtener la 

rentabilidad en términos porcentuales del plan de negocio es decir comparar con otras alternativas de negocio 

que generen rentabilidades con el plan de negocio para establecer si nuestro plan es la mejor opción.
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TIR > i => realizar el proyecto

TIR < i => no realizar el proyecto

TIR = i => el inversionista es indiferente

entre realizar el proyecto o no

Tasa Interna de Retorno - TIR



Proyección financiera

• Proyección financiera (Análisis de la 
rentabilidad con un COK de 12%)

Flujo de Caja (VAN) -124 350 15 290 13 612 15 154 13 530  516 13 119 11 713 7 227 9 338 53 129

VAN 28 278

VAN EXCEL S/ 28,278

Flujo de Caja (TIR) -124 350 14 795 12 744 13 728 11 860  438 10 766 9 301 5 553 6 942 38 221

VAN  0

TIR EXCEL 15.75%

Flujo de Caja (VAN) -44 350 3 718 3 208 5 795 5 107 -7 069 6 284 5 551 1 667 9 338 53 129

VAN 42 376

VAN EXCEL S/ 42,376

Flujo de Caja (TIR) -44 350 3 415 2 706 4 490 3 635 -4 621 3 773 3 061  844 4 344 22 703

VAN  0

TIR EXCEL 21.94%



Proyección financiera

• Proyección financiera (Análisis de sensibilidad)

• Permite establecer el nivel de supuestos importantes que tienen 
incidencia directa en el proyecto.  Esta técnica puede probar lo 
sensible que es el resultado del plan de negocios frente a dichos 
supuestos

• Pesimista: Es el peor panorama de la inversión, es decir, es el 
resultado en caso del fracaso total del proyecto. 

• Probable: Éste sería el resultado más probable que supondríamos en 
el análisis de la inversión, debe ser objetivo y basado en la mayor 
información posible. 

• Optimista: Siempre existe la posibilidad de lograr más de lo que 
proyectamos, el escenario optimista normalmente es el que se 
presenta para motivar a los inversionistas a correr el riesgo.



Proyección financiera

• Requerimientos de financiamiento

• Lo primero que debemos hacer, es definir:

• En qué lo vas a invertir. Puede ser para capital de 
trabajo, activo, crédito hipotecario, etc.

• Qué tipo de institución financiera y el tipo de 
financiamiento: Factoring, leasing financiero u otro.

• Cómo vas a pagar la deuda (valor de la cuota, periodo, 
amortización y la tasa de Costo Efectiva Anual)



Proyección financiera

• Requerimientos de financiamiento (Banco)

• Solicitud de Préstamo Comercial debidamente llenada y firmada (formato del 
banco).

• Documento de identidad del/los apoderado/s y avalistas (copia).

• Certificado de vigencia de poderes (no mayor a 3 meses).

• Balance de situación y estado de ganancias y pérdidas (no mayor a 3 meses).

• Balance general y estado de ganancias y pérdidas (últimos 2 años).

• Declaración Jurada de Impuesto a la Renta - 3.a Categoría (últimos 2 años).

• 6 últimos pagos de IGV a Sunat (Régimen General).

• Flujo de caja proyectado (por el periodo del préstamo).

• Declaración confidencial de patrimonio.

• Balance de apertura (para empresas con menos de 2 años).
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