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Ventas en Unidades AÑO 1

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

Ropero  madera laqueado 1 1 1 3 3 3 4 1 1 1 1 3 23

Ropero  madera pintado 1 1 1 2 2 2 4 1 1 1 1 2 19

Cama madera tallada 1 1 1 4 4 4 6 1 1 1 1 3 28

Tocador madera metal 1 1 1 2 2 2 4 1 1 1 1 1 18

4 4 4 11 11 11 18 4 4 4 4 9 88

La variación o incremento de ventas por unidades entre los meses de abril a julio  y diciembre se explica por demanda por las fechas festivas

Ventas en monedas - soles AÑO 1

PRODUCTO / SERVICIO

Precio MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL

Ropero  madera laqueado 400 400 400 400 1200 1200 1200 1600 400 400 400 400 1200 9200

Ropero  madera pintado 450 450 450 450 900 900 900 1800 450 450 450 450 900 8550

Cama madera tallada 300 300 300 300 1200 1200 1200 1800 300 300 300 300 900 8400

Tocador madera metal 180 180 180 180 360 360 360 720 180 180 180 180 180 3240

TOTAL INGRESO POR VENTA 1330 1330 1330 3660 3660 3660 5920 1330 1330 1330 1330 3180 29390

Ventas en Unidades AÑO 2

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

3 5 5 7 7 7 9 3 3 3 3 7 62

2 3 3 5 5 5 7 2 2 2 2 5 43

3 3 3 5 5 5 7 3 3 3 3 5 48

1 2 2 4 4 4 5 1 1 1 1 4 30

9 13 13 21 21 21 28 9 9 9 9 21 183

Ventas en monedas - soles AÑO 2

PRODUCTO / SERVICIO

Precio MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL

Ropero  madera laqueado 400 1200 2000 2000 2800 2800 2800 3600 1200 1200 1200 1200 2800 24800

Ropero  madera pintado 450 900 1350 1350 2250 2250 2250 3150 900 900 900 900 2250 19350

Cama madera tallada 300 900 900 900 1500 1500 1500 2100 900 900 900 900 1500 14400

Tocador madera metal 180 180 360 360 720 720 720 900 180 180 180 180 720 5400

TOTAL INGRESO POR VENTA 3180 4610 4610 7270 7270 7270 9750 3180 3180 3180 3180 7270 63950

PRODUCTO / SERVICIO

Ropero  madera laqueado

Tocador madera metal

TOTAL UNIDADES VENDIDAS

PRODUCTO / SERVICIO

TOTAL UNIDADES VENDIDAS

Ropero  madera pintado

Cama madera tallada


COLECTIVO INTEGRAL DE DESARROLLO

PLAN DE NEGOCIO

1. DATOS GENERALES DEL PARTICIPANTE

	D.N.I.
	NOMBRE
	APELLIDO PATERNO
	APELLIDO MATERNO
	EDAD

	23269323
	HECTOR ALFREDO
	MEZA
	TICLLASUCA
	39

	23265889
	CONSUELO
	VIDAL
	GUTIERREZ
	38


SITUACION ACTUAL DEL NEGOCIO / PROYECTO

Funcionamiento (   )
 Implementación (   ) 

Idea (X )

Número de trabajadores :  ____05 (CINCO)_____ (Incluido los socios que trabajen)

2. DATOS GENERALES DEL PROYECTO

	2.1. Nombre:
	MUEBLERIA “EVA”


	2.2. Localización
	AV. LOS CHANCAS S/N SANTA ANA


	2.3. Breve Descripción
	MUEBLERIA “EVA” se dedica a la construcción metálica y mueblería.
Ofrecemos como novedad la calidad del producto, por que son fabricados exclusivamente por damas, lo que brinda mayores detalles al producto y los diferencia de otros talleres.



3. EL NEGOCIO

3.1. Visión del Proyecto

Definirla para los siguientes 3 años. (Tomar en cuenta el tiempo que se realizará, las metas a lograr de manera cuantificable y las características generales del negocio)
	MUEBLERIA”EVA”, es una empresa rentable, cuenta con los mejores colaboradores que presentan al mercado un producto de alta calidad.



3.2. Misión del Negocio

Determinar cuál es la razón de ser del negocio, puede ser con relación a los clientes, a la comunidad, al país a los colaboradores etc.

	Adecuada organización, capacitación a mis colaboradores para brindar el mejor servicio a mis Clientes.



4. NECESIDADES Y DESEOS DE LOS CONSUMIDORES

Determinar por qué los clientes adquirirán los productos o servicios a ofrecer; que otros no ofrezcan (la competencia).

	La calidad de producto.
La exquisitez en el acabado.

Producto orientados a las necesidades del cliente (por género).

Hemos adaptado la satisfacción de los gustos del cliente como política empresarial.


5. SEGMENTACION DE MERCADOS

	Tipo de Cliente
	Características

	Geográfica
	Geográficamente mis clientes radican en el distrito de Ascensión y el Barrio de San Cristóbal, mis clientes potenciales se ubican en el centro de la ciudad, lugar en el que se incursionará gradualmente.


	Demográfica
	Mis clientes son personas adultas con capacidad para adquirir mis productos.
Respeto al género de mis clientes , estos son de ambos sexos.

Respecto al ingreso económico ellos se sitúan con ingresos medios a altos.



	Psicográfica
	Hemos identificado que ciertos clientes solicitan muebles con formas y colores especiales como divisiones para cosméticos, en caso de las damas y con los colores de su equipo favorito, en el caso de varones.
En forma general mis clientes prefieren los muebles  de madera ppor sus estética y acabado.




6. COMPETENCIA

Determinar quienes ofrecen los mismos productos y/o servicios (o productos sustitutos) ha ofrecer y al mismo público que se atenderá (nombre de los competidores, fortalezas y debilidades, estrategias de comunicación, precios y forma de comunicación).

	Nombres de los Competidores
	Productos o servicios que ofrecen
	Precios de la competencia
	Forma de Comunicación de la competencia

	Mueblería “Rio de Oro”
	Muebles
	Precio cómodos
(Trae maderas)
	Publicidad radial

	Mueblería Italiano
	Muebles
	Del Mercado
	Publicidad Radial

	Mueblería Señor de Oropesa
	Muebles
	Del mercado
	Publicidad radial, volantes.

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


6.1. Fortalezas y Debilidades de los Competidores
	Fortalezas
	¿Cómo enfrentarlas?

	· Cuentas con capital
· Cuenta con transporte

· Cuentan con maquinaria
· Tienen diversidad de clientes.
· Tienen experiencia
	· Tengo posibilidades de acceder a financiamiento  atraves de parientes e instituciones.
· Establecer alianzas con proveedores.

· Estamos en condiciones de implementarnos con maquinarias.

· Contamos con experiencia.

	Debilidades
	¿Cómo aprovecharlas?

	· Incumplidos con los contratos.
· Calidad y acabado.

· Mal trato al cliente

· No cuentan con local propio

· No son innovadores.
	· Honrar los acuerdos y contratos.
· Contamos con la mejor mano de obra.
· Fidelizamos al cliente, atendiendo personalizadamente y poniendo cuidado en sus detalles personales.
· Contamos con local propio, sin embargo para salir a zona céntrica alquilaremos un ambiente.

· Nuestros productos son y seguirán siendo novedosos.


7. ANALISIS FODA DEL NEGOCIO

	MATRIZ FODA


	FORTALEZAS

1. Capacidad de Innovación.

2. Contamos con Experiencia.

3. Contamos con maquinaria.

4. Contamos con colaboradores conocedores
5. Honramos nuestras obligaciones.
6. Disponibilidad de tiempo.
	DEBILIDADES

1. Falta de Capital.
2. Lejanía del taller a la ciudad.
3. Movilidad para el traslado de los productos hacia el mercado.


	OPORTUNIDADES

1. Compras estatales.
2. Organizaciones que colocan los productos al mercado.
3. Impulso a la exportación.

4. Leyes que benefician a las Mypes (organización, baja de impuestos y otras obligaciones)


	(ESTRATEGIAS FO)

F:2,3,4,6 – O:1

Capacitarse o buscar asesoramiento para la participación en las convocatorias del Estado.

F:1-O2
Inscribirse en la Asociación de Carpinteros, a fin de ser parte de los beneficios que ofrece.


	(ESTRATEGIAS DO)

D:1-O3
La ventaja de la exportación podría traer la promoción de créditos orientados al sector madera, en ese sentido, conviene capacitarse en el tema y acceder a préstamos.

D:1-O1

Capacitarse en el uso del factoring o negociación de facturas, con la finalidad de dar mayor rotación al capital invertido.

	AMENAZAS

1. Variación de precios.

2. Competencia

3. Desastres naturales.
4. Escases de Materia Prima.
5. Promoción de materia prima alternativa.

	(ESTRATEGIAS FA)

F:5-A1,3,4
Mi buen historial crediticio me permite obtener créditos con los cuales puedo mantener un stock que enfrente la variación de precios.

F:1-A:2

Mantener la política innovadora para enfrentar la competencia.

F:2,6-A5

Capacitación permanente e investigación de productos alternativos a la madera.
	(ESTRATEGIAS DA)

Contar con líneas de crédito para palear amenazas y evitar las debilidades.
Capacitación permanente.


8. MARKETING MIX

PRODUCTO

8.1. Determinar cuáles son los productos que se ofrecerán, características y atributos de los mismos, describir el diseño del envase (si lo hubiera).

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

	Ropero
	Madera laqueados.
	Personas mayores que gustan de productos originales y duraderos

	Ropero
	Madera pintado
	Dirigido a personas jóvenes mujeres que gustan de productos cómodos.

	Camas
	Madera tallada
	Personas mayores que gustan de productos originales y duraderos

	Tocador
	Madera / metal
	El producto está dirigido a damas que desean detalles y acabados exquisitos.

	Armarios
	Madera
	Mueble familiar, para la oficina y el hogar.


PRECIO
8.2. Determinar cuáles son los precios de venta al público de cada uno de sus productos.

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

	Ropero (Madera laqueados.)
	S/.450.00
	Personas mayores que gustan de productos originales y duraderos

	Ropero (Madera pintado)
	S/.350.00
	Dirigido a personas jóvenes mujeres que gustan de productos cómodos.

	Camas (Madera tallada)
	S/.250.00
	Personas mayores que gustan de productos originales y duraderos

	Tocador (Madera / metal)
	S/.200.00
	El producto está dirigido a damas que desean detalles y acabados exquisitos.

	Armarios (Madera)
	S/.300.00
	Mueble familiar, para la oficina y el hogar.


PLAZA O DISTRIBUCION
8.3. ¿De qué forma se distribuirán los productos o servicios? ¿Se utilizará algún canal de distribución o será en el mismo negocio? Porque.

	- Se distribuyen en ferias
- A pedido del cliente


FORMA DE COMUNICACIÓN (PUBLICIDAD Y PROMOCION)
8.4. ¿Cuál es la estrategia de comunicación a utilizar? Volantes, afiches, letreros, etc.

	Describe el medio de publicidad y/o promoción (volantes, afiches, radio, etc.)
	¿A qué público está dirigido?
	Describe la razón de usar este medio

	Radial
	Personas mayores 
	Llega a más público su mensaje es masivo y puede hacerse en diferentes idiomas.

	Tarjetas de presentación
	Al público en general pero principalmente a funcionarios
	Permite resumir nuestros servicios, nos da mayor presencia e imagen.

	Gigantografía
	A público en general
	Es un mensaje visual y permanente

	Catálogo electrónico e internet
	A todo público
	Por la variedad de imágenes e información, por que no caduca y la presentación puede ser mejorado en cualquier momento.


8.4.1. Proyección de Ventas
[image: image2.emf]RUBRO

VALOR 

UNITARIO

UNIDADES 

REQUERIDAS

UNIDAD DE 

MEDIDA

TOTAL Aporte Propio 

APORTE 

FAMILIARES

PREMIO CID

ACTIVO FIJO

Terrenos e Infraestructura 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00

0.00 0.00 0.00

Maquinaria y Equipo: 5070.00 5070.00 0.00 0.00

Sierra circular 1500.00 1.00 1500.00 1500.00

Amoladora 250.00 2.00 500.00 500.00

Cepillos de Mano 175.00 2.00 350.00 350.00

Garlopa 1800.00 1.00 1800.00 1800.00

Máquina de Soldar 400.00 1.00 400.00 400.00

Comporesora de Aire 250.00 1.00 250.00 250.00

Esmeril 150.00 1.00 150.00 150.00

Taladro 120.00 1.00 120.00 120.00

0.00 0.00

Herramientas: 0.00 0.00 0.00 0.00

Formones

50.00 1.00 50.00 50.00

Martillo (juego)

70.00 1.00 70.00 70.00

Serruchos (juego)

70.00 1.00 70.00 70.00

Desarmadores (juego)

50.00 1.00 50.00 50.00

Broca p/taladro y chapas

100.00 1.00 100.00 100.00

Birbiquí

30.00 1.00 30.00 30.00

Prensa manual (juego)

250.00 1.00 250.00 250.00

Prensa de banco

100.00 1.00 100.00 100.00

0.00 0.00

Muebles y enseres: 1180.00 1180.00 0.00 0.00

Bancos 100.00 2.00 und. 200.00 200.00

Mesa de estudio 150.00 1.00 150.00 150.00

Sillas 25.00 2.00 50.00 50.00

Caballetes de metal 20.00 4.00 80.00 80.00

Stand de herramientas 250.00 1.00 250.00 250.00

Extensiones / cables 200.00 1.00 200.00 200.00

Triciclo 250.00 1.00 250.00 250.00

0.00 0.00

0.00 0.00

GASTOS PRE-OPERATIVOS 100.00 100.00

Impresión de B/V 20.00 1.00 otr 20.00 20.00

Licencia de Funcionamiento 80.00 1.00 otr 80.00 80.00

1.00 otr 0.00 0.00

CAPITAL DE TRABAJO 1269.00 1269.00

Materia Prima/Mercader. 630.00 630.00 0.00 0.00

Ropero  madera laqueado 200.00 1.00 200.00 200.00

Ropero  madera pintado 250.00 1.00 250.00 250.00

Cama madera tallada 120.00 1.00 120.00 120.00

Tocador madera metal 60.00 1.00 60.00 60.00

0.00 0.00

0.00 0.00

0.00 0.00

Mano de Obra 240.00 240.00

Colaboradores 120.00 2.00 240.00 240.00

Costos Indirectos 39.00 39.00

Luz 35.00 1.00 mes 35.00 35.00

Agua 4.00 1.00 mes 4.00 4.00

0.00 0.00

Gastos Administrativos 200.00 200.00

Dirección 200.00 1.00 mes 200.00 200.00

0.00 0.00

0.00 0.00

Gastos de Ventas 160.00 160.00

Flete a ferias 160.00 1.00 mes 160.00 160.00

0.00 0.00

INVERSION TOTAL 7619.00 7619.00 0.00 0.00

% 100.00 100.00 0.00 0.00

PROYECTO: MUEBLERIA

"EVA"

REPRESENTANTE: HECTOR MEZA TICLLASUCA Y CONSUELO VIDAL GUTIERREZ


9. ORGANIZACIÓN DEL PROYECTO

	Cargo / Puesto
	Funciones

	Administrador
	Representante legal, responsable técnico, de gestión, control  y administración.

	Asistente Técnico (02)
	Encargado de Operaciones

	Agente de Ventas (02)
	Encargado de Operaciones y responsable de Ventas y traslado del Producto.


10. INVERSION Y FINANZAS
[image: image3.emf]FLUJO DE EFECTIVO (AÑO 1)

CONCEPTO MES 0

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

Ventas 1330 1330 1330 3660 3660 3660 5920 1330 1330 1330 1330 3180 29390.00

Premio CID

TOTAL INGR (A) 1330 1330 1330 3660 3660 3660 5920 1330 1330 1330 1330 3180 29390.00

Terrenos y/o Inf

Maq y Equipos 5070.00 5070.00

Herramientas

Muebles y Ens 1180.00 1180.00

Gastos Pre-Op 100.00 100.00

Materia Pri/Merc 630.00 630.00 630.00 630.00 1732.50 1732.50 1732.50 2835.00 630.00 630.00 630.00 630.00 1417.50 13860.00

Mano de Obra 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 2880.00

Costos Indirectos 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 468.00

Gastos Administ 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 2400.00

Gastos de Ventas 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 1920.00

Impto RUS/RE/RG 20 20 20 20 20 20 20 50 20 20 20 20 270.00

TOTAL EGRES (B) -7619.00 1289.00 1289.00 1289.00 2391.50 2391.50 2391.50 3494.00 1319.00 1289.00 1289.00 1289.00 2076.50 21798.00

SALDO A - B = C 41.00 41.00 41.00 1268.50 1268.50 1268.50 2426.00 11.00 41.00 41.00 41.00 1103.50 7592.00

SALDO ECONOM. -7619.00 -7578.00 -7537.00 -7496.00 -6227.50 -4959.00 -3690.50 -1264.50 -1253.50 -1212.50 -1171.50 -1130.50 -27.00

FLUJO DE EFECTIVO (AÑO 2)

CONCEPTO MES 0

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

Ventas 3180 4610 4610 7270 7270 7270 9750 3180 3180 3180 3180 7270 63950

Otros

TOTAL INGR (A) 3180 4610 4610 7270 7270 7270 9750 3180 3180 3180 3180 7270 63950

Terrenos y/o Inf

Maq y Equipos

Herramientas

Muebles y Ens

Gastos Pre-Op

Materia Pri/Merc 1417.50 2047.50 2047.50 3307.50 3307.50 3307.50 4410.00 1417.50 1417.50 1417.50 1417.50 3307.50 28822.50

Mano de Obra 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 2880.00

Costos Indirectos 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 468.00

Gastos Administ 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 2400.00

Gastos de Ventas 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 1920.00

Impto RUS/RE/RG 20 20 20 20 50 50 50 50 20 20 20 20 360.00

TOTAL EGRES (B) 2076.50 2706.50 2706.50 3966.50 3996.50 3996.50 5099.00 2106.50 2076.50 2076.50 2076.50 3966.50 36850.50

SALDO A - B = C 1103.50 1903.50 1903.50 3303.50 3273.50 3273.50 4651.00 1073.50 1103.50 1103.50 1103.50 3303.50 27099.50

SALDO ECONOM. -27.00 1076.50 2980.00 4883.50 8187.00 11460.50 14734.00 19385.00 20458.50 21562.00 22665.50 23769.00 27072.50


11. FLUJO DE EFECTIVO

[image: image4.emf]ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

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

Ingreso por Ventas 1,330.00     1,330.00     1,330.00     3,660.00     3,660.00     3,660.00     5,920.00     1,330.00     1,330.00     1,330.00     1,330.00     3,180.00    

(-) Costos de Ventas 630.00         630.00         630.00         1,732.50     1,732.50     1,732.50     2,835.00     630.00         630.00         630.00         630.00         1,417.50    

(-) Gastos Administrativos 200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00         200.00        

(-) Gastos de Ventas 39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00           39.00          

(-) Gastos Pre Operativos -               -               -               -               -               -               -               -               -               -               -               -              

(-) Depreciación

Utilidad/Perdida Antes de Imptos. e Intereses 461.00         461.00         461.00         1,688.50     1,688.50     1,688.50     2,846.00     461.00         461.00         461.00         461.00         1,523.50    

(-)Intereses

Utilidad/Perdida Antes de Impuestos 461.00         461.00         461.00         1,688.50     1,688.50     1,688.50     2,846.00     461.00         461.00         461.00         461.00         1,523.50    

(-) Impuestos

Utilidad/Pérdida Neta 461.00         461.00         461.00         1,688.50     1,688.50     1,688.50     2,846.00     461.00         461.00         461.00         461.00         1,523.50    


[image: image5.jpg]od




12. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

	ACTIVIDADES
	RESPONSABLE
	MESES

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

	Trámites de formalización del negocio
	Administrador
	X
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Implementación y adecuación de la Infraestructura
	Equipo
	X
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Adquisición de materia prima
	Administrador
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	Adquisición de equipos y herramientas
	Administrador
	
	
	
	X
	
	
	
	
	
	
	
	

	Etapa de producción
	Equipo
	X
	
	X
	
	X
	
	X
	
	X
	
	X
	

	Inicio de actividad comercial (ventas en ferias, licitaciones, etc.)
	Asistente de Ventas
	
	
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	Control de calidad
	Administrador
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	Capacitaciones
	Administrador
	
	
	
	
	
	
	X
	
	
	
	
	X



__________________________

______________________________


CONSUELO VIDAL GUTIERREZ


HECTOR ALFREDO MEZA TICLLASUCA

DNI. Nº 23265889



 DNI. Nº 23269323

