
 

 

 

 
Ilave, 03 de octubre de 2024. 

 

 

OFICIO MÚLTIPLE N°      0159         -2024-ME/GRP/GRDS/DREP/DUGEL.EC/JAGP 

SEÑORES : Directores de los Centros de Educación Técnico Productiva Públicos del 
ámbito de la UGEL El Collao. 

     
  

ASUNTO : Comunica Bases del “I Concurso de Expo Feria de experiencias 
exitosas y de emprendimiento 2024” 

 
REFERENCIA   : POI del Área de Gestión Pedagógica 2024- UGEL El Collao. 

Tengo a bien dirigirme a su autoridad con la finalidad de 

saludarlos y manifestarle que en cumplimiento al plan de actividades 2024, la UGEL El 

Collao a través del especialista en CETPRO, tiene programado la actividad educativa a 

nivel de Centros de Educación Técnico Productiva el “I Concurso de Expo Feria de 

experiencias exitosas y de emprendimiento 2024” el mismo que se llevará a cabo el día 

miércoles 23 de octubre del presente año, motivo por el cual se les invita a participar 

con todo el personal docente de su institución en esta importante actividad de la 

Educación Técnico Productiva. 

Es propicia la ocasión para reiterarle los sentimientos de mi 

especial consideración y estima personal. 
Descarga Ficha de Inscripción (Anexo 1): https://goo.su/a82AWz 

Formulario de Inscripción: https://forms.gle/ovWYL9RjvrvR1sPX9 

Anexo 7 Idea de negocio: https://goo.su/BzmCqc 
Anexo 8 Plan de negocio: https://goo.su/YG2oybz 

Atentamente; 
 
 
 

 

 
 

 

 
 

 

c.c. Arch.24 
lbbp/jagp 
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ANEXO 7 
 

 

 

I. INFORMACIÓN GENERAL 
 

1.1. DATOS DEL CETPRO 
 

DRE: ........................................................................................................…………… 

UGEL:    ..................................................................................................….............. 

CETPRO: ................................................................................................................. 

LUGAR DE UBICACIÓN DEL CETPRO:   ............................................................... 

DIRECCIÓN DEL CETPRO:   ................................................................................. 

TELÉFONO/CEL: .................................................................................................... 

CORREO ELECTRÓNICO DEL CETPRO:   ........................................................... 

TIPO DE GESTIÓN DEL CETPRO: ......................................................................... 

 
1.2. DATOS DEL PROYECTO 

 
 NOMBRE DE LA IDEA DE NEGOCIO: ............................................................................ 

 NOMBRE PROPUESTO PARA LA EMPRESA.................................................................. 

 TIPO DE EMPRENDIMIENTO:   Producción  Servicio. 

1.3. DATOS DE LOS ESTUDIANTES 

 

Nº APELLIDOS Y NOMBRES Opción Ocupacional / 
Programa de estudio 

E-MAIL 

01    

02    

03    

 
1.4. DATOS DEL PROFESOR@, ASESOR@ 

APELLIDOS Y NOMBRES: ................................................................................... 

FAMILIA PROFESIONAL: ........................................................................................ 

OPCIÓN OCUPACIONAL………………………………………………………………. 

 E-MAIL: ........................................................................................................................................... 

TELÉFONO/CEL: ...................................................................................................................... 

II. EXPERIENCIA DE LOS PARTICIPANTES Y MOTIVACIÓN DE 
LA CREACIÓN DEL PROYECTO O IDEA DE NEGOCIO. 

 
Señalar brevemente: 

 

2.1. ¿Consideras importante tener una pequeña empresa? ¿Por qué? 

IDEA DE NEGOCIO 



 
 

II. EXPERIENCIA DE LOS PARTICIPANTES Y MOTIVACIÓN DE LA CREACIÓN 

DEL PROYECTO O IDEA DE NEGOCIO. 

 
Señalar brevemente: 

2.1. ¿Consideras importante tener una pequeña empresa? ¿Por qué? 
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2.2 ¿Quiénes del equipo tienen experiencia de haber participado en algún negocio? ¿En 

cuál? 

Describir. 
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2.3 Continúan participando de dicho negocio ¿Les gusta hacerlo? 
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III. IDENTIFICACIÓN DE IDEAS DE NEGOCIO 
 

 

3.1 IDENTIFICACIÓN DE LAS NECESIDADES EN SU LOCALIDAD Y ENTORNO 

Nombrar cuáles son los principales problemas o necesidades en su zona (barrio, distrito, provincia, 

región) 
 

Necesidades o Problemas 

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  

 

 
3.2 IDENTIFICACIÓN DE IDEAS DE NEGOCIOS 

Elaborar una lista de ideas de negocios que ayuden a solucionar los problemas o satisfacer las necesidades 

de la zona (barrio, distrito, provincia, región) 

 

IDEA DE NEGOCIO ¿QUE NECESIDAD SATISFACE? 

1.   

2.   

3.   

4.   

5.   

6.   

 

 
IV. ANÁLISIS DE LAS IDEAS DE NEGOCIO 

 
4.1 ANÁLISIS MACRO DE LAS IDEAS DE NEGOCIO. 

 
El ejercicio consiste en trabajar en el cuadro siguiente, respondiendo las preguntas que se indican.   

Las respuestas te darán luces sobre si tu idea de negocios puede ser exitosa. Coloque uno (1) en cada 

casillero según corresponda y al final sume cada columna. 

 
Analice una a una las ideas que tiene, para cada una a la suma de la columna “Si” réstele la de “No”, y 

luego elija las tres posibles ideas de negocios que sacaron mayor puntaje, está permitido incorporar otras 

ideas en esta etapa. 



 

 

MACRO FILTRO 
 

 
Preguntas orientadoras 

IDEA 1 IDEA 2 IDEA 3 IDEA 4 IDEA 5 IDEA 6 

Si No Si No Si No Si No Si No Si No 

¿Tu idea de negocio 
responde a alguna 
necesidad? 

            

¿Existe un mercado para 
este producto o servicio? 

            

¿Ustedes quieren realizar 
este proyecto? 

            

¿Es posible producir el 
producto en su distrito / 
región? 

            

¿Este proyecto permite 
tener ganancias? 

            

Total 
            

 

 
4.2 ANÁLISIS MICRO DE LAS IDEAS DE NEGOCIO 

 

En esta etapa se analiza una por una cada idea de negocios que obtuvo mayor puntaje y que 

a la vez se pueden hacer en tu distrito de acuerdo a la disponibilidad de tecnología, materia 

prima y mano de obra. 

 
El ejercicio consiste en darle una calificación a las ideas preseleccionadas, según se indica en la 

tabla de calificación, siendo seleccionada la idea que tiene mayor puntaje. 

 

 
MICRO FILTRO 

 

IDEAS Idea 1 Idea 2 Idea 3 

Disponibilidad local de materias primas 
   

Existencia de demanda insatisfecha 
   

Disponibilidad de mano de obra calificada 
   

Disponibilidad de mano de obra a costo 
aceptable 

   

Tecnología localmente disponible 
   

¿El emprendedor tiene las habilidades para 
gestionar el proyecto? 

   

TOTAL PUNTAJE 
   

 

 



 

 

 
V. DETERMINACION DE LA IDEA DE NEGOCIO 

 

 
 

IDEA DE NEGOCIO  

¡POR QUE SERIA UN 

 BUEN NEGOCIO? 
¿QUÉ NECESIDAD SATISFACE? 

 

 
  

 

VI. FACTIBILIDAD DE NEGOCIO 
 

6.1 ANALISIS DE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, 

DEBILIDADES Y AMENAZAS (ANALISIS FODA) 

 

Señalar: ¿cuáles son las oportunidades que se presentan en su zona que 

pueda ayudar a iniciar su actividad empresarial? 
 

 

Aspectos  Descripción ¿como se aprovecha? 

 

 

Recursos naturales 

  

 
 

Empresas o 

instituciones privadas 

  

 
Instituciones que 

brindan capacitacion y 

asesoria tecnica 

  

 
Instituciones con 

quienes pueden hacer 

alianzas y convenios. 

  



 

 

 

¿Que FORTALEZAS tienen en tu equipo para favorecer el inicio de tu proyecto? 

 

 
 

 

Aspectos  
 

Descripción  
¿Recibes algún apoyo? 

¿De quién? 
 
 

Disponibilidad de 

infraestructura (local) 

  

 
Contar con maquinaria y 

equipo 

  

 

Conocimientos y habilidades 

(de tu equipo) 

  

 
 

Fuentes de consulta: 

Manuales, libros u otros 

  

 

 

Recursos monetarios 

  

 

 

Acceso a internet 

  

 

 

¿Qué AMENAZAS tienen que superar para tu proyecto?  

 
 

Aspectos 
 

Descripción ¿Cómo se supera? 

 

Factores ambientales  

  

 
Presencia de otras 

empresas, que compitan 

con tu proyecto. 
 

 

  

 

Recursos naturales. 

 

 

 
 

 



6.2 De la necesidad o problema de tu zona (barrio, distrito, provincia, región) que 

puedes atender de acuerdo a tus fortalezas y oportunidades principalmente, 

tomando en cuenta también las debilidades y amenazas. 
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6.3 El producto o servicio que satisface la necesidad o resuelve el problema 

identificado es: 
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ANEXO 8 

PLAN DE NEGOCIO 

 

 

I. INFORMACIÓN GENERAL 
 

1.1. DATOS DEL CETPRO 
 

DRE: ........................................................................................................…………… 

UGEL:    ..................................................................................................….............. 

CETPRO: .................................................................................................................  

LUGAR DE UBICACIÓN DEL CETPRO:   ............................................................... 

DIRECCIÓN DEL CETPRO:   ................................................................................. 

TELÉFONO/CEL: .................................................................................................... 

CORREO ELECTRÓNICO DEL CETPRO:   ........................................................... 

TIPO DE GESTIÓN DEL CETPRO: ......................................................................... 

 
1.2. DATOS DEL PROYECTO 

 
 NOMBRE DE LA IDEA DE NEGOCIO: ............................................................... 

 NOMBRE PROPUESTO PARA LA EMPRESA................................................... 

 TIPO DE EMPRENDIMIENTO:   Producción  Servicio. 

1.3. DATOS DE LOS ESTUDIANTES 

 

Nº APELLIDOS Y NOMBRES Opción Ocupacional / 
Programa de estudio 

E-MAIL 

01    

02    

03    

 
1.4. DATOS DEL PROFESOR@, ASESOR@ 

APELLIDOS Y NOMBRES: ................................................................................... 

FAMILIA PROFESIONAL: ........................................................................................ 

OPCIÓN OCUPACIONAL: ........................................................................................ 

E-MAIL: ........................................................................................................................................... 

TELÉFONO/CEL: ...................................................................................................................... 
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PLAN DE NEGOCIO 

1. RESUMEN EJECUTIVO 

Nombre del negocio: 

Forma Legal: 

Tipo de Negocio: 

Descripción del negocio: 
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Capital requerido:   S/.  

Fuentes de financiamiento: 

 Fuente de Capital Monto en soles 

 

 

 

Los propietario (s) serán: 

Nombre y apellido  

Descripción de habilidades 
 

Experiencia relevante  

 

Nombre y apellido  

Descripción de habilidades 
 

Experiencia relevante  

 

2. IDEA DE NEGOCIO 

Nombre del Negocio: 

Tipo de negocio: 

 Producción   Servicio  

Mi idea de negocio es: 
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3. PLAN DE MERCADEO 

3.1 Clientes de la empresa y tamaño del mercado: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Perfil de clientes potenciales 

Características Perfil 
¿Quiénes serán sus clientes? Individuos particulares () Familiar (  ) Empresas  (  ) 

Edad 
Adultos  (   ) Personas mayores  (  ) Adolecentes  (  ) 

 Padres de niños (  )  

Género Femenino  (   ) Masculino  (  ) Ambos  (  ) 

Ubicación (con referencia al negocio) 
 

Niveles de ingresos Alto  (   ) Mediano  (  ) Bajo  (  ) 

Número de clientes (aproximado) 
 

¿Cuándo comprarán este producto o 
servicio? 

Diariamente  (  ) Semanalmente  (  ) Mensualmente (  ) 

Una vez por año  (  )  En época de temporada  (  ) 

¿Cuánto comprarán los clientes? 
Grandes cantidades (   )  Pequeñas cantidades (    ) 

Un artículo regularmente  (   ) 

Dimensión futura del mercado 
Aumentarán los clientes  (   )  Disminuirán  (   ) 

Permanecerán igual en el futuro  (   ) 

¿Por qué los clientes necesitan este 
producto o servicio? 

 

Gustos y preferencias del cliente 
(Anotar detalles como  color, precio, 

tamaño, etc.) 
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3.2 Competidores 

Los principales competidores de mi negocio son: 

Características del 
Competidor 

COMPETIDOR  1 
 

COMPETIDOR  2 COMPETIDOR 3 

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    

 

 

Las fortalezas más importantes de mis competidores son: 

 

 

 

 

Las mayores debilidades de mis competidores son: 

 

 

 

 

Puedo utilizar esta información para mejorar mi idea de negocio de la siguiente manera: 
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3.3 Productos y/o Servicios a Ofertar 

Los productos y/o servicios que ofrecerá mi empresa son: 

 

 

 

 

 

 

 

 Especificaciones Técnicas del producto y/o servicios 

 

 Productos, servicios o serie de productos 
 PRODUCTO 1 PRODUCTO 2 

Descripción 
general 

  

Calidad 

 
 

 
 

 

 
Color 

 

  

Tamaño, talla, peso 

 
 

 
 

 

Empaque y Envase 

 
 
 

 

Distribución   

Otras características   

   

   

Los productos y/o servicios 

Los productos y/o servicios 
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3.4 PRECIO 

A continuación un análisis de los precios de mis productos servicios: 

  PRODUCTOS, SERVICIOS O SERIE DE PRODUCTOS 

DETALLE Producto 1 Producto 2 Producto3 Producto 4 

Costos estimados por 

artículo / servicio 
  

 
 

Precios de 

competidores: Mas Alto 
  

 
 

Promedio     

Mas 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 

    

Ofertas especiales 

(rebajas de fin de mes) 

    

 

La estrategia de los precios que utilizaré en mi negocio será: 
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3.5 PLAZA 

Mi negocio estará ubicado en: 

 

 

 

 

 

 

La razón de ubicación son: 

 

 

 

 

 

 

El método de distribución que utilizaré será 

 

 

 

 

 

Esta forma de distribución  se selecciona por las siguientes razones: 
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3.6 PROMOCION 

La promoción que utilizare para mi negocio será: 

TIPO DE PUBLICIDAD ¿COMO SE UTILIZARA? COSTO (S/.) 

 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 

Describe tu estrategia de promoción 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 10 

4. PLAN DE ORGANIZACIÓN DE NEGOCIO 

4.1 Organización del Personal 

 Empleare a  Trabajadores. 

Mi negocio tendrá              socios 

Nombres y apellidos 

 

 

 

Emplearé a             trabajadores 

Área Puesto Calificación 
Número  de 
trabajadores 

 
 
 

 
  

 
 
 

 
  

 
 
 

 
  

 
Número total de 

trabajadores 
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4.2 Estructura organizativa 
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4.3 ORGANIZACIÓN DEL PROCESO PRODUCTIVO 

Para la producción del bien y/o servicio que ofreceré se desarrollará el siguiente proceso: 

Nº PROCESO DESCRIPCION DEL PROCESO 
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4.4 Equipos y herramientas necesarias 

Tipo de Equipo Especificación Conexión de 
Energía 

Precio Prioridad 

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

 
 

    

Inversión total 
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4.5 Diseño y distribución de las instalaciones 
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4.6 Materias primas e insumos 

Para la producción proyectada durante el primer año de funcionamiento de mi negocio. Se requiere lo siguiente. 

Materias primas  e insumos según las ventanas  o plan de producción 
 

    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 Año 

Producción / ventas                           

Concepto Unid Cantidad de Materias Primas e Insumos 
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5. PLAN FINANCIERO 

5.1 Costos de Inversión 

Inversiones 
 

Descripción Costos 

   

   

   

   

   

   

   

   

Total de inversión   

 

 Capital de trabajo 

Gastos Operativos iniciales Pago estimado mensual Primeros 4 meses 

   

   

   

   

   

   

   

   

Total inversión   
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5.2 Inversiones iniciales 

Inversiones iniciales 
 

Rubro Cantidad Precio 
unitario/ 
estimado 
mensual 

Total 

Maquinaria y/o equipo    

    

    

    

    

Herramientas    

    

    

    

    

Muebles y enseres    

    

    

    

    

Otras inversiones    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    
Total inversiones iniciales (pagos pre operativos)    

Capital de trabajo    

    

    

    

    

    

    

    

Total costo inversiones  
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Costos de producción 

Requerimiento de Personal 
 

Costos de personal 

N° Designación Calificación Salario/ mes Salario / año 

     

     

     

     

     

Total    

 

Descripción de estrategia de incorporación de personal: 
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Costos de Materias Primas e Insumos 

  

Insumos según las ventas o plan de producción 
 

Producción / Ventas 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 Costos de 
Mat. Primas e 
Insumos 

Concepto Precio
/unid 
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5.3 Costos totales de producción del bien o servicio 

Costos (S/.) 
 

Concepto 
 

Ene Feb Mar Abrl May Jun Jul Ago set Oct Nov Dic Costo/año 

Costos de producción 
 

             

 
Materia prima e insumos 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
Mano de obra 
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5.4 Costos de administración y ventas 

Concepto Ene Feb Mar Abrl May Jun Jul Ago set Oct Nov Dic Costo/año 

Costos de administración y venta              

 
Costos de administración 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
 

             

 
Costos de Venta 
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5.5 Costo de Depreciación e inversiones 

  Depreciación  
Inversiones Valor Años de uso Depreciación anual 

Maquinaria Equipos 
 

   

 
 

   

 
 

   

 
 

   

 
 

   

Herramientas 
 

   

 
 

   

 
 

   

 
 

   

Muebles de oficina 
 

   

 
 

   

 
 

   

 
 

   

 
 

   

Total S/. 
 

   

Depreciación mensual 
 

   

 

5.6 Fuentes de financiamiento y servicio de la deuda 

 Flujo de Caja  

Monto requerido de inversión Origen del financiamiento Monto S/. 

   

   

   

   

   

Total inversión  Total financiamiento 
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Compromiso de Pago

CUADRO DE COMPROMISO DE PAGO 

Concepto MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 Mes 12 

Préstamo 
familiar             

Pago             

interés             

Préstamo de institución financiera 

Pago             

Interés             

Servicio de 
deuda             

Pago             

Interese             

Total             



 24 

5.7 Flujo de caja económico y financiero

PLAN DE VENTAS Y COSTOS POR MES 

Ventas MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 12 Por Año 

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             
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5.8 Flujo de caja económico financiera 

FLUJO DE CAJA 

Concepto 

Ingresos MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 12 Por Año 

 
            

Costos de inversión             

 
            

 
            

 
            

 
            

 
            

Costos de producción             

 
            

 
            

Costos de adm. y ventas             

 
            

 
            

Sub total             

Depreciación             

Total bruto             

Impuestos             

Flujo de caja económico             

 
            

 
            

 
            

Flujo de caja financiero             
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5.9 Indicadores del plan de negocio 
 
Cálculo de punto de equilibrio 

 El punto de equilibrio se logra con la venta de _____________ (productos o servicios). 

 El punto de equilibrio en soles se logra cuando se venda S/. ________________ 

 El punto de equilibrio de la empresa se logra al           mes del         año de funcionamiento 
 
El indicador del VAN: 

 El valor Actual Neto VAN para el presente proyecto es __________   por lo que se recomienda 
_____________________________________________________________________________ 
 

La tasa interna de Retorno 
 

 La tasa Interna de Retorno TIR para el presente Plan de Negocio es                                  que es   
                                                   a la tasa anual de descuento                                    % 

 Por lo que el negocio recomienda 
 
            
6. PLAN DE ORGANIZACIÓN DEL NEGOCIO 
 
6.1 La forma de constitución de mi negocio 

 

 

Las razones para seleccionar este tipo de forma legal son: 

1:  

 

 

2: 

 

 

3: 
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6.2 Plan de Implementación a corto plazo de mi negocio. 

 

Plan de acción del negocio 

Concepto Acciones Recursos 
Cronograma de ejecución 

Mes 1  Mes 2 Mes 3 
Mercado 

Organización del 
negocio 

     

     

     
 

Organización del 
negocio 

     

     

     

Costeo de 
productos o 

servicios 

     

     

     

     

 
Capital Inicial 

     

     

     

     

 
Constitución del 

negocio 

     

     

     

Otras acciones 
necesarias 

     

     

     

     


