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RESUMEN 

 

Pretendemos desarrollar un modelo de negocio para el crecimiento formal de los 

emprendedores actuales y también de emprendedores potenciales que esperan ver la 

luz de sus nuevos negocios, para ello implementaremos estrategias para mejorar sus 

procesos. Nuestro negocio de consultoría y asesoría tiene como segmento los 

sectores comerciales, industrial y de servicios ubicados en Lima y en Callao.  

 

En el capítulo I se define nuestro análisis del mercado, sector, tanto geográfico como 

demográfico. En el capítulo II se explica el análisis estratégico, permitiendo dar una 

idea general del plan. En capítulo III se trata el plan de mercadotecnia. 

 

En el capítulo IV se estructura la organización, macro procesos, roles y funciones, se 

definen los aspectos legales de constitución. En el capítulo V se desarrollan las 

operaciones donde se definen los servicios y los factores claves. En el capítulo VI 

analizamos el presupuesto, inversión, financiamiento, la estructura de la inversión y el 

capital 
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INTRODUCCIÓN 

 

La cuarentena que estamos pasando en la actualidad, ha generado cambios y sobre 

todo en la situación laboral de muchas personas en el país. Se ha puesto en notable 

evidencia de peruanos, quienes se encuentran afortunadamente trabajando, en 

algunos casos laborando virtual desde el inicio de la cuarentena o han continuado 

asistiendo al trabajo presencial al cual estábamos acostumbrados; otro grupo de 

peruanos están retomando sus actividades laborales y también está el grupo de 

personas que continúan sin conseguir un empleo estable. En este entorno de 

incertidumbre, muchas personas están emprendiendo en diversos sectores, como el 

comercio, industria y servicio, motivados de emprender para obtener un ingreso 

adicional económico, que les permitirá mantener a sus familias. 

 

R&L Consultores y asesores S.A, surge desde nuestra iniciativa en ser una empresa 

que brinda el asesoramiento especializado y la consultoría empresarial específica, 

para que nuevas y más personas emprendan y logren sus objetivos de crecimiento. 

  

El objetivo de nuestro plan de negocio es crear una empresa rentable, que añade valor 

a la actividad de nuestros clientes, para establecer una relación de largo plazo con 

nuestros clientes.    
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El alcance que se desea lograr, es el crecimiento de nuestra marca y el incremento de 

nuevos emprendedores.  

 

 

 

CAPÍTULO 1 - EL MERCADO 

 

1.1. Análisis del servicio 

 

La consultoría y asesoría empresarial se definen como el servicio profesional de 

acompañamiento a los emprendedores de manera puntual o perenne, hecho por 

profesionales expertos, para enfrentar las adversidades de los negocios actuales. 

 

Estamos viviendo una competencia y formas de trabajar diferentes, a causa de la 

pandemia las empresas se replantean constantemente sus acciones para permanecer 

en el mercado. 

 

El servicio de consultoría y asesoría empresarial, es un servicio que busca ayudar a 

los emprendedores a conseguir resultados esperados. El ejecutivo consultor o asesor 

tiene un rol importante, porque es quien consigue los resultados para la empresa, así 

como promover el desarrollo de las habilidades del personal con el propósito de 

incrementar la productividad. 

 

1.1.1. Descripción del servicio. 

Para comprender las diferencias entre las definiciones de asesoría y el de consultoría, 

es necesario conocer el aporte de estas dos formas de servicio que ofreceremos: 

 

a) Asesorías: 
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Profesionales con extensos conocimientos administrativos, en donde su principal 

función es acompañar al emprendedor, a realizar un análisis y evaluación del 

funcionamiento del negocio. 

 

A través de la asesoría, el profesional prepara una serie de documentos, que 

pueden ser contables o tributarios del negocio, para presentárselos al dueño del 

emprendimiento, haga las veces necesarias, también pueden analizar las cuentas 

financieras del negocio y con ello puede hacer predicciones a futuro con el objetivo 

de mejorar el crecimiento del negocio. 

 

b) Consultoría: 

 

Es un servicio concreto y puntual, que cuando existe un problema que aqueja al 

emprendedor, es ahí donde aparece el servicio del consultor, es el ejecutivo que 

acude al negocio y se encarga de hacer la revisión del problema y brinda la guía 

de solución para el problema. 

 

Por lo tanto, el consultor no mantiene una visión histórica del negocio, no realiza 

un trabajo de seguimiento al desempeño del negocio. Se trata más bien de un 

servicio concreto, en el que se evaluará un área o dependencia de la empresa con 

el fin de desarrollar pautas que solucionen la problemática del emprendedor. 

 

1.1.1.1 ¿En qué momento elegir el servicio de consultoría y asesoría? 

Elegir entre un asesor o un consultor, para que analice la situación histórica o 

actual del negocio. Una vez que se llega a comprender la diferencia entre 

ambos servicios, la elección del emprendedor radica en los objetivos que desee 
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alcanzar para apostar en el crecimiento de su negocio o conseguir una solución 

al problema existente. 

 

En ambos casos, el emprendedor puede estar seguro que su información está 

siempre supervisada por un profesional en la materia, asimismo puede confiar 

que se cumplirán los aspectos legales y la normativa vigente. Conforme el 

profesional revisa los datos e información del emprendedor, irá ofreciendo 

información al emprendedor para que pueda tomar decisiones para optar por el 

camino más adecuado de su emprendimiento. 

 

1.1.1.2 El servicio específico que brindará R & L Consultores y Asesores S.A. 

Consiste en ofrecer lo siguiente: 

❖ De manera puntual, específica y programada a los clientes: 

⮚ Consultoría en constitución de negocios. 

⮚ Consultoría en logísticas. 

⮚ Consultoría en recursos humanos. 

❖ De manera constante, acompañando en las actividades del cliente: 

⮚ Asesorías.  

 

Con el objetivo de crear valor al emprendimiento de nuestros clientes, nos 

comprometemos a proporcionar información confiable a nuestros clientes, de 

forma oportuna para una eficiente decisión del cliente.  

1.2. Análisis del sector  

 

Según el Ministerio de Economía y Finanzas. (30 de abril de 2021). Informe de 

actualización de proyección macroeconómica 2021-2024, señala: 



14 
 

 El rubro de Servicios tendrá un fuerte crecimiento en el año 2021 y luego se 

mantendrá en un promedio de 4.5 durante los años 2022, 2023 y 2024. 

● Es importante precisar que el rubro de servicios tendrá uno del promedio más 

alto de crecimiento de los sectores económicos. 

● Las perspectivas son buenas para lo que resta del 2021, sin embargo, el 

escenario político podría cambiar estas cifras de fortalecimiento económico, 

teniendo en cuenta la agenda y desarrollo del nuevo gobierno peruano. 

 

1.2.1. Situación actual de la oferta: 

 Compradores y Consumidores: 

Se ha construido el siguiente Arquetipo de Cliente para nuestra marca:  

Tabla 1: Compradores y consumidores 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 Ofertas de empresas de Consultorías en Lima Metropolitana y en el 

Callao: 

 Zúñiga Outsourcing E.I.R.L. 
Asesorías contable, tributaria, laboral. 

 

 Aliaga & Maza Consultores y Servicios Generales S.A.C 
Asesor en administración de empresas. 
 

 Apoyo Consultoría S.A.C. 
Servicios de asesoría empresarial. 
 

 BDO Perú Consultores tributarios y legales S.A.C 
Consultores de negocios, estrategia y operaciones. 

 

 Ideando Perú S.A.C. 
Soluciones integrales que transforman todas las áreas de su empresa: 

 

 Aurum S.A.C 
Consultoría y mercado. 

 Proveedores que necesitamos para brindar el servicio de Consultoría:  

- Proveedor de imprenta para diseño y producción de material visual 

- Proveedor de internet  

- Proveedor de energía eléctrica  

- Proveedor del dominio web (Go Daddy) 

- Proveedor de redes sociales, Facebook, Instagram, Tik Tok 

- Proveedor de publicidad en medios escritos: diario y revista 

 

1.2.2. Situación actual de la demanda: 

Existe un gran porcentaje de emprendedores en el mercado y estos están ubicados en 

todos los sectores de la economía, como en servicios, en comercio y en industria, por 

lo que sus necesidades varían entre ellas, muchas de estas dependen principalmente 

del sector y del tamaño del emprendimiento.  
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Figura 2: Porcentaje de emprendedores en el mercado actual  

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Datum Internacional 

 

 

Figura 3: Situación Laboral actual  

 

Fuente: Datum internacional 
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 Tipo de demanda: 

Tabla 2: Situación Laboral actual  

Fuente: Elaboración propia 

 

La segmentación del mercado está determinada por las dificultades que tienen 

muchos emprendedores que cuentan con un negocio o que están pensando 

emprender uno nuevo, por no poder encontrar soluciones eficientes o conocer el 

camino hacia la formalización de un negocio, por estas razones que se mantienen en 

la informalidad y no pueden crecer tan rápido como lo desean.  

Dicho lo anterior, nuestra empresa de consultoría y asesoría ofrece soluciones 

acordes a cada empresa, de la manera más clara, transparente, eficiente y eficaz. 
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1.3. Análisis de mercado:  

 

 MODELO CANVAS: 

Tabla 3: Situación Laboral actual 

  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

1.3.1. Investigación de mercado  

De forma descriptiva orientada a recopilar y analizar la información, la muestra es 

representativa de los emprendedores, con el propósito de identificar las necesidades 

reales del público objetivo.  

 

 Población y Muestra:  

Al último semestre del 2020, la población económicamente activa en Lima  y el 

Callao, llegó a 4.36 millones de personas. La cantidad de trabajadores que 

pertenecen al sector de emprendedores son 2, 746,800 
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El emprendimiento llega al 63% de dicha población, ya sea de manera 

exclusiva y de forma compartida con otra actividad, y solo el 55% se dedica a 

esta actividad de manera exclusiva. 

 

 Dónde:   

Z: nivel de confianza del 95%, el Z es 1.96  

p: 0.5 

q: 0.5  

E: 5%  

N: 2, 746,800  

 

                           nn =           1.962 * 0.5 * 0.5 * 2,746,800______    

                                      0.052 * (2,746,800 – 1) + 1.962 * 0.5 * 0.5 

 

 

      

La muestra es de 384 emprendedores. 

 

 Preguntas y representación de los resultados: 
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1) ¿A qué actividad se dedica su emprendimiento? 
 

Figura 4: Resultados de qué actividad se dedica su emprendimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Del total de encuestados, tienen negocio en el sector Comercio (76%) y de 

servicios en el (19%). En Industrial está apenas el (5%).  

 

2) ¿En qué rango se encuentra los años de antigüedad de su 

emprendimiento? 

 
Figura 5: Resultados de los rangos de años que se encuentran tu emprendimiento. 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

Del total de encuestados, la mayoría de los emprendedores, el 44%, cuenta 

con una antigüedad de su negocio entre 1 a 3 años, otro porcentaje 
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significativo es el 24%, quienes tienen entre 4 a 9 años de antigüedad de su 

emprendimiento, 18% son los que tienen menos de 6 meses de antigüedad, 

mientras que un 13% de emprendedores tiene su emprendimiento con más 

de 10 años de antigüedad. 

 

3) ¿Cuántos trabajadores participan en su emprendimiento? 

 
Figura 6: Resultados de la cantidad de trabajadores que participan en su 

emprendimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

                    

Por su condición de emprendedores, la mayoría de los negocios generarán 

1 puesto de trabajo (56%), los que generan entre 2 puestos serán el (30%), 

los que generen de 3 son el (10%) y los de 4 a más son el (4%). 

 
4) ¿Su emprendimiento cuenta con alguna marca? 
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Figura 7: Resultados si es que su emprendimiento cuenta con alguna marca 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Por su condición de emprendedores, la mayoría de los emprendimientos 

(99%) no cuenta con una marca patentada y son el (1%) que cuenta con un 

producto o marca patentada.  

 

5) ¿Qué medio utiliza para publicar el requerimiento de búsqueda 

de personal nuevo? 

 

Figura 8: Resultados de los medios que utilizan para publicar el 

requerimiento de búsqueda de personal nuevo. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

De los emprendedores encuestados, (66%) pública de manera manual 

como medio de búsqueda para la contratación de un nuevo personal, 
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mientras que el (21%) lo realiza por medio de las recomendaciones, un 

(3%) lo realiza a través de las páginas webs y un (10%) lo realiza por 

otros medios. 

 

6) ¿Cuáles son los problemas más frecuentes en su 

emprendimiento? Marque uno o más de las siguientes 

opciones: 

Figura 9: Resultados de los problemas más frecuentes en su emprendimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Es la presencia de inspectores de las entidades fiscalizadoras (30%), 

seguido el incremento de la competencia (30%), Falta de control de la 

mercadería (28%), No contar con personal adecuado para la atención al 

cliente (7%)y un (6%) de la muestra tiene problemas con la calidad de su 

producto o servicio ofertado. 
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7) ¿Conoce los beneficios de constituir o formalizar su 

emprendimiento? 

 

Figura 10: Resultados si es que conocen los beneficios de constituir o 

formalizar su emprendimiento 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Hay un (91%) de la muestra en estudio que conocen acerca de los 

beneficios de constituir su emprendimiento, mientras que el (9%) desconoce 

de ello. 

 

8) ¿Actualmente recibe el servicio de asesoría o consultoría? 

 
Figura 11: reciben el servicio de asesoría o consultoría  

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

El (5%) recibe el servicio de consultoría en la actualidad por parte de una 

empresa tercera, mientras que el (95%) no recibe ese servicio. 
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9) De la presente lista, ¿Cuál de los servicios de la consultoría 

empresarial contrataría? Marque uno o más de las siguientes 

opciones: 

 
 

Figura 12: Resultados de los servicios de la consultoría empresarial que contrataría. 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El 28% de los emprendedores, desean constituir su negocio, otros (28%) 

solicitaría el servicio de asesoría, 19% contratan el servicio de gestión de 

consultoría en las operaciones logísticas, 19% contratan el servicio de 

gestión de consultoría en recursos humanos y un 6% contratan todos los 

servicios mencionados. 

10) En el supuesto, que decidiera contratar el servicio de gestión de 

asesoría, ¿cuál sería el precio que estaría dispuesto a pagar? 
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Figura 13: precios dispuestos a pagar  

 

 

  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

De los emprendedores encuestados, indican que, en caso de contratar el 

servicio de gestión de asesoría, el 82% estarían dispuestos a pagar 30 soles 

por hora, mientras que el 18%estaría dispuesto a pagar 40 soles por hora. 

11) ¿Cuántas horas por mes, solicitaría recibir el servicio de gestión de 

asesoría? 

Figura 14: Resultados de las horas por mes que solicitarías recibir el servicio de 

gestión de asesoría 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia 
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12) ¿Cuánto pagaría por el servicio de constitución de negocio? 

 
Figura 15: precios dispuestos a pagar  

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El 82%estarían dispuestos a pagar 200 soles por la gestión, mientras que el 

(18%) estaría dispuesto a pagar 250 soles por la gestión. 

 

13) ¿Cuánto pagaría por el servicio de logísticas? 

 

 

Figura 16: precios dispuestos a pagar  

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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De los emprendedores encuestados, indican que, en caso de contratar el 

servicio de consultoría en gestión de operaciones logísticas, el 82%estarían 

dispuestos a pagar 1000 soles por la gestión, mientras que el (18%) estaría 

dispuesto a pagar 1200 soles por la gestión. 

14)  ¿Cuánto pagaría por el servicio de recursos humanos? 

Figura 17: precios dispuestos a pagar  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

De los emprendedores encuestados, indican que, en caso de contratar el 

servicio de consultoría en gestión de recursos humanos, el 82%estarían 

dispuestos a pagar 1000 soles por la gestión, mientras que el (18%) estaría 

dispuesto a pagar 1200 soles por la gestión. 

1.3.2. Planificación del mercado: 

 Pronóstico de ventas: 

Al considerar el mercado potencial, estamos listos para plantear la 

proyección en Lima y Callao. 
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Tabla 4: Datos Históricos de la evolución de los clientes de empresas de servicios 

similares 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Tabla 5: Evolución en empresas similares  

 

Fuente: Elaboración propia 
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 Perfil del cliente: 

 

Tabla 6: Perfil del cliente: 

 

Fuente: Elaboración propia
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CAPÍTULO 2: ANÁLISIS ESTRATÉGICO 

 

2.1 Visión, misión y valores 

 

 Visión: 

Posicionarnos en el mercado como la mejor empresa en Lima y Callao, con la prestación 

de servicios de asesoría, constitución de negocio, en logísticas y en recursos humanos, 

siempre brindando un servicio de calidad a nuestros clientes. 

 

 Misión: 

“R & L Consultores y Asesores S.A”, tiene como misión brindar el mejor servicio en: 

asesoría, constitución de negocio, en logísticas y en recursos humanos a los 

emprendedores, con el objetivo de que sus procesos y procedimientos sean más 

eficientes y eficaces que satisfagan sus necesidades y expectativas. 

 

 Valores: 

▪ Responsabilidad: Tenemos un alto nivel de responsabilidad en todo el 

trabajo que asumimos como compromiso con nuestros clientes. 

▪ Calidad en el servicio: Identificamos las oportunidades de mejora y 

ponemos a disposición del cliente toda nuestra cadena de gestión a cargo 

de profesionales expertos. 

▪ Compromiso: Nos comprometemos a manejar cuidadosamente los datos 

sensibles que pudiéramos obtener del cliente, siempre cuidando la 

confidencialidad de nuestros clientes.  

▪ Trabajo colaborativo: Contamos con un staff de profesionales de 

experiencia comprobada en cada uno de los campos que ofrecemos, es un 

equipo confiable y que brindará la asesoría que el cliente necesita.  
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2.2 Análisis Interno  

 

Tabla 7: matriz de factores interno 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Como podemos apreciar, se consideraron seis factores internos los cuales están 

compuestos de tres fortalezas y tres debilidades, obteniendo como resultado 2.91, lo 

cual determina que nuestra posición interna es fuerte. 

 

 

 

 

 



34 
 

2.3 Análisis externo  

 

 

 Análisis de factores micro del entorno: 

Tabla 8: 5 fuerzas de Porter 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

1. Entrada de nuevos participantes (Baja): 

El ingreso de empresas de asesoramiento y consultoría que compitan, se 

considera una posibilidad baja, debido a que, en su mayoría, están enfocados en 

brindar asesoramiento y sobre todo consultoría a pequeñas empresas y no a los 

nuevos emprendedores. 

 

2. Amenaza de productos sustitutos (MEDIA - BAJA):  

Por iniciativa propia es complicado que formalicen su negocio y planteen 

gestiones en su dinámica de emprendimiento.  

 

3. Amenaza de rivalidad intensa en el mercado o segmento (Baja):   
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Es aún escasa la oferta para los actuales y potenciales emprendedores, las 

empresas enfocadas a los nuevos y potenciales emprendedores son sin duda 

pequeños consultores independientes.  

 

 

4. Poder de negociación de los proveedores (Baja - media):  

No existe una empresa que controle todo el negocio, existen varias alternativas 

en diversos servicios, como contables o de abogados . 

 

5. Poder de negociación de clientes (Alta):  

La desconfianza de los emprendedores sobre la información de sus negocios, al 

considerarla reservada. 

 

 

 

 

  Análisis de factores macro del entorno (PEST): 
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Tabla 9: Matriz PEST 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 Matriz de evaluación del factor externos: 

Tabla 10: Matriz EFE 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Se consideraron ocho factores externos, compuesto por cuatro oportunidades y cuatro 

amenazas, logrando como resultado 3.00, lo cual determina que el ambiente externo es 

favorable para nosotros. 

 

2.4 Estrategias Genéricas de Porter 

 

Nuestra estrategia genérica competitiva es ENFOQUE EN DIFERENCIACIÓN, teniendo 

en cuenta que nos dirigimos a un determinado segmento de emprendedores de Lima y el 

Callao. En donde sus razones son las siguientes: 

❖ Flexibilidad de los precios 

❖ Atención personalizada en ir a las propias instalaciones del cliente. 

❖ Personal experto en gestión empresarial, logística y recursos humanos 

❖ Calidad del servicio 

❖ Alto sentido de la ética. 
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2.5 Matriz FODA       

 

Tabla 11: Matriz FODA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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CAPÍTULO 3 - PLAN DE MERCADOTECNIA 

 

3.1. Objetivos SMART mercadotecnia 

 

Hemos definido los objetivos SMART de mercadotecnia a partir de datos concretos. Son 

metas puntuales que nos ayudarán a entender el desempeño de todas las acciones que 

realizaremos, el modelo SMART lo aplicamos en marketing, pero también lo podemos 

aplicar en cualquier dependencia de la empresa que sea necesario. 

 

A continuación, enumeramos los objetivos que consideramos fundamentales para nuestro 

negocio: Utilización de las redes sociales, Atraer más clientes, Fidelizar a los clientes e 

Incrementar las ventas del servicio. 

 

a) Utilización de redes sociales: 

Con redes sociales podemos conocer el número de personas que interactúan con 

nuestras cuentas sociales. Es importante porque podemos determinar el potencial 

cliente que ve los contenidos. 

 

Objetivo Smart: Incrementar las visitas al sitio web, en unas 5,000 visitas al 31 de 

diciembre 2021 (120 días), creando gran expectativa, para lograr tener más clientes 

a nuestro negocio. 

 

S: incrementar las visitas al sitio web 

M: 5,000 visitas al 31 de diciembre 2021 

A: creando gran expectativa 

R: para generar más clientes potenciales. 

T: en 120 días 
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b) Atraer más clientes: 

Podemos lograr hacer crecer la empresa con el ingreso de nuevos clientes, para ello 

tenemos que vender la idea a nuestros clientes que nuestro servicio es el adecuado, 

con calidad, buen precio y valor a su gestión. Para ello tenemos que entender las 

necesidades de cada sector económico y de cada tipo de emprendedor. 

 

Objetivo Smart: Identificar la audiencia real, en el periodo de mayo a agosto 2021, 

mediante reuniones con dirigentes de centros comerciales. 

 

S: identificar la audiencia real 

M: desde el periodo de mayo a agosto 2021 (4 meses) 

A: reuniones con dirigentes de centros comerciales en el Callao 

R: comprender mejor sus necesidades y poder satisfacerlas 

T: 120 días 

 

c) Fidelizar a los clientes: 

Fidelizar a los clientes será la misión más importante porque de ello dependerá la 

permanencia en el mercado, la forma más adecuada es consiguiendo que nuestros 

clientes nos busquen y que recomienden a otros emprendedores de nuestro servicio. 

Objetivo Smart: Mantener la satisfacción de los clientes en un 100% (de manera 

mensual). 

 

S: satisfacción del cliente 

M: mensualmente al 100% 

A: a través de encuestas de satisfacción del servicio 

R: asegurar la calidad de la asesoría empresarial 

T: cada 30 días 



41 
 

 

d) Incrementar las ventas del servicio: 

Potenciar que los clientes prefieran nuestros servicios y cada vez su experiencia con 

nosotros sea mejor, con mayores beneficios y por ende el crecimiento económico 

también será importante. 

 

 Objetivo Smart: Aumentar las ventas en un 50% (de s/. 6,000 a s/. 9,000) en el 

segundo semestre en relación al primero, a través de campañas donde mostremos 

los beneficios de nuestro servicio. 

 

S: aumentar las ventas 

M: de s/. 6,000 a s/. 9,000 (50%) 

A: mostrar los beneficios del servicio con nuestros clientes 

R: cubrir los gastos de asesoría 

T: en los primeros 6 meses 

3.2. Mezcla de mercadotecnia: 

 

La meta es brindar asesoría y consultoría en gestión empresarial a los 

emprendedores que necesitan profesionalizarse y formalizarse. 

 

3.2.1 Estrategia de producto / servicio: 

 

Se brindará asesoría en los principales temas a los empresarios y la 

diferencia será los servicios diseñados específicamente para cada tipo de 

empresa. 
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 Nombre de la marca 

Hemos elegido R & L Consultores y Asesores S.A. porque hace referencia a los 

apellidos paternos de los dos socios, en este caso de Cindy Rodríguez y Elmer 

López. 

Figura 18: Logotipo de nuestro emprendimiento 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

                             

3.2.2. Estrategia de precio:  

Las cotizaciones de servicios a clientes se realizarán precio por hora de entre S/. 30 

y S/. 40  

La hora +S/.30 incluye IGV (por concepto de asesoría o consultoría). 

Estimamos vender 10 horas de servicio por cliente al mes 

Facturación al cliente S/.300 

Y para ello necesitaríamos 19 clientes para lograr S/. 5,700 y con ello estaríamos por 

encima del importe de nuestros gastos mensuales (S/5,530.99). 

 

 

3.2.3. Estrategia de plaza:  

Ubicarnos directamente en los puntos de centros comerciales o galerías, llegar la 

cliente a través de Internet, web site, correos electrónicos, visitas a locales 

comerciales. 
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3.2.4. Estrategia de promoción 

Colocar anuncios en diarios, revistas, y poner anuncios en nuestros sitios de internet, 

crear boletines tradicionales para las visitas presenciales a locales y boletines 

electrónicos para la página web, crear volantes publicitarios, enviar correo electrónico 

directamente al público objetivo o volantes por zonas específicas. 

3.3. Presupuesto de mercadotecnia 

 

3.3.1. Gastos por ventas, publicidad, promoción, distribución: 

 

Tabla 12: Gastos 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO 4 - PLAN ORGANIZACIONAL 

 

4.1. Descripción del negocio: 

 
El servicio de consultoría y asesoría empresarial, es un servicio que busca ayudar a los 

emprendedores a conseguir resultados esperados. El ejecutivo consultor o asesor tiene 

un rol importante, porque es quien consigue los resultados para la empresa, así como 

promover el desarrollo de las habilidades del personal con el propósito de incrementar la 

productividad. 

 Razón Social:  

R&L Consultores y Asesores S.A. 

 Localización: 

Nuestra empresa de consultoría y asesoría comenzará sus operaciones de manera 

mixta, es decir de forma virtual y de forma presencial, las entrevistas y primeros 

contactos con los clientes se realizarán en la zona de la Provincia Constitucional del 

Callao y luego complementaremos el acompañamiento o asesoría de manera virtual, y 

de la misma forma se contactará con el público de Lima Metropolitana. 

Los socios contaron con 2 opciones para instalar sus oficinas, considerando 

básicamente los domicilios de los socios, posterior a ello se empezó a analizar los 

distritos de residencia.    

Jr. Necochea 328 callao Casa de Cindy Rodríguez. 
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4.2 Estructura del negocio:  

 

● Organigrama: 

 
La empresa empezara con cuatro colaboradores en el primer año de 

funcionamiento, cabe destacar que los socios serán poli funcional. 

 

Tabla 13: Organigrama 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

● Descripción de funciones: 



46 
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● Macro proceso de R&L Consultores y Asesores S.A: 

Se definen dentro de la organización un proceso estratégico, cuatro procesos 

operativos y un proceso de apoyo o soporte. A continuación, el mapa de procesos 

para el plan del negocio:   

Tabla 14: Macro proceso de R&L Consultores y Asesores S.A 

 

Fuente: Elaboración propia 
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 PROCESO ESTRATÉGICO 

1. Proceso Gestión del negocio:  R & L CONSULTORES Y ASESORES S.A: 

 

1.1 Fortalecer las finanzas: Crecimiento en nuestros ingresos, generando rentabilidad 

con la optimización de los costos operacionales. 

1.2 El foco de atención es el cliente: Generar un portafolio de servicios, cumpliendo los 

plazos de entrega a precios competitivos. 

1.3 Mejorar los procesos: Generar servicios de calidad según la normativa legal 

vigente, optimizando los procedimientos de producción de los clientes. 

1.4 Aprendizaje continuo del equipo de consultores: Personal altamente productivo, 

motivados a desarrollar habilidades y técnicas, de la mano con capacitaciones 

orientadas al cliente. 

 

Tabla 15: Proceso estratégico 

 

Fuente: Elaboración propia 
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● Asignación de funciones: 

 

Tabla 16: personal 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.3 Aspectos legales: 

 

 Elección de sociedad: 

Ley General de Sociedades Ley 26887:  

⮚ R&L Consultores y Asesores S.A, prestará servicio de asesoría y consultoría 

a todo emprendedor. 

⮚ Emitir boletas y/o facturas como comprobantes de pago 

⮚ El número de socios son dos. 

⮚ La participación en las decisiones y rentabilidad de la empresa dependerá del 

importe aportado por cada integrante.  

⮚ de R & L Consultores y Asesores S.A es la crear una sociedad anónima. 

 

 Autorizaciones y permisos: 

⮚ Búsqueda de reserva de nombre en la SUNARP  
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⮚ Minuta de constitución. 

⮚ Firmas de los socios de la escritura pública. 

⮚ Inscripción en SUNARP.  

⮚ Obtener el RUC.  

⮚ Solicitud de impresión de comprobantes de pago.  

⮚ Obtención de licencia de funcionamiento.      

 

 Medidas de prevención y riesgos laborales  

⮚ Reglamento de salud y seguridad en el trabajo. 

⮚ Ley 29783 de seguridad y salud en el trabajo. 

⮚ Exámenes médicos ocupacionales. 

⮚ Lista de agentes que generan riesgos para la salud de las mujeres gestantes.  

⮚ Reglamento Nacional de Edificación, Requisitos de Seguridad. 
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CAPÍTULO 5 - PLAN DE OPERACIONES 

 

5.1 Servicio: 

 

La ficha técnica del servicio de R&L Consultores y Asesores S.A, es diligenciada por los 

miembros del directorio del negocio, esto con el fin de proceder a hacer el contrato con el 

cliente tal como se establecerá en el flujo grama de procesos. 

Tabla 17: Ficha técnica de R&L Consultores y asesores S.A 

 

Fuente: Elaboración propia 
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❖ Proceso del servicio (Procesos Operativos) 

 

 

1. Proceso de las asesorías 

 

a) Aprobación de la propuesta del cliente: El cliente ha aceptado el proyecto de 

negocio de la asesoría, con los plazos en tiempos establecidos, los requisitos mínimos 

y las necesidades del asesor para el cumplimiento de sus funciones. 

b) Despliegue de coordinación con el cliente: Se establece la metodología de 

asesoría, de manera presencial y/o virtual, el medio de comunicación y los niveles de 

escalamiento ante las posibles urgencias que se puedan presentar. 

c) Revisión de información histórica del cliente: El asesor deberá tener acceso a la 

información histórica del cliente para un mayor conocimiento y así poder brindar una 

mejor asesoría. 

d) Análisis de la asesoría: Es la etapa de análisis de información por parte del 

asesor. Se presenta al cliente las alternativas de solución y de existir observaciones se 

regresa a la etapa de revisión de información histórica del cliente. 

e) Entrega de informe final: El asesor entregará al cliente el informe final para el 

cumplimiento del negocio del cliente. 

f) Seguimiento al informe final y los resultados: El asesor mantendrá una 

comunicación constante con el cliente como parte del servicio del cliente, este alcance 

se establecerá desde la propuesta al cliente. 
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Tabla 18: Procesos Operativos - Proceso de la asesoría 

 

Fuente: Elaboración propia  
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2. Proceso de la gestión de consultorías 

 

a) Aprobación de la propuesta del cliente: El cliente ha aceptado el proyecto de 

negocio de la consultoría, con los plazos en tiempos establecidos, los requisitos 

mínimos y las necesidades del consultor para el cumplimiento de sus funciones. 

b) Despliegue de coordinación con el cliente: Se establece la metodología de 

consultoría, de manera presencial y/o virtual, el medio de comunicación y los niveles 

de escalamiento ante las posibles urgencias que se puedan presentar. 

c) Revisión del caso en concreto del cliente: El consultor revisará el caso 

específico que motivó su contratación, para brindar el servicio al cliente.  

d) Análisis de la consultoría: Es la etapa de análisis de parte del consultor. Se 

presenta al cliente las alternativas de solución y de existir observaciones se regresa 

a la etapa de revisión del caso en concreto con el cliente.  

e) Entrega de informe final: El consultor entregará al cliente el informe final con las 

recomendaciones para el cumplimiento del cliente. 
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Tabla 19: Procesos Operativos -  Proceso de la Gestión de Consultoría 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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3. Proceso de implementación del servicio: 

 

a) Coordinar reunión con el cliente: La reunión permitirá establecer el cronograma 

de fechas para los entregables del servicio y los requerimientos que el consultor 

pudiera necesitar de parte del cliente (sobre los temas de: constitución de la 

empresa, recursos Humanos, logística y/o asesorías). 

b) Elaborar el plan de trabajo con el cliente: Se elabora el plan de trabajo, 

considerando las fechas y horas para todo el proceso de desarrollo del servicio, en 

acuerdo con el cliente. 

c) Presentar el plan de trabajo al cliente: Se revisa conjuntamente con el cliente 

los ítems del plan de trabajo, se realizan observaciones o correcciones en el plan, de 

ser necesario se presenta una nueva versión del documento al cliente. 

d) Ejecución del servicio: Es la etapa donde los acuerdos del plan de trabajo del 

servicio se ponen en marcha, se debe tener mucha precaución de respetar los 

acuerdos del plan de trabajo para evitar incumplir el servicio. 

e) Entrega del informe final del servicio: El consultor finalizará el servicio brindado 

al cliente con la entrega del informe final de la consultoría o la asesoría, en ambos 

casos se emitirá un acta de entrega, en la cual deberán firmar en señal de 

conformidad, el cliente y el consultor de R&L CONSULTORES Y ASESORES S.A. 
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Tabla 20: Procesos Operativos -  Proceso de implementación del servicio 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

4. Proceso de evaluación del servicio 

 

a) Realizar el análisis cualitativo: El consultor analizará cualitativamente el proceso 

para determinar si se cumplió con todas las exigencias del cliente. 

b) Evaluar el servicio: Se deberá evaluar las etapas con el cliente, de detectarse 

oportunidades de mejora, estas oportunidades se analizarán nuevamente por el 

consultor de manera cualitativa.  

c) Revisar el diseño y la propuesta al cliente: El consultor realizará la revisión de 

esta etapa, en base al cumplimiento de los costos, ingresos y egresos del proyecto 

de servicio. 

d) Realizar el análisis cualitativo: El consultor analizará cuantitativamente el 

proceso para determinar si se cumplió, de detectarse oportunidades de mejora, estas 

oportunidades se analizarán nuevamente por el consultor de manera cuantitativa. 

e) Presentar el informe final de evaluación del servicio: El consultor deberá 

presentar el informe para establecer el grado de satisfacción del cliente. 
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Tabla 21: evaluación del servicio 
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5. Procesos de apoyo del servicio 

 

5.1 Proceso de captación de clientes 

 

a) Contactar al potencial cliente: es el contacto a través de una visita comercial o 

telefónica o mediante invitaciones desde nuestra página web. 

b) Coordinar reunión con el cliente: con dicha información se realizará el análisis 

del perfil del cliente o se deberá concretar una segunda reunión con el cliente para 

poder completar el análisis. 

c) Elaborar el perfil del cliente: El consultor elabora el perfil del cliente y establece 

los posibles negocios que pueden concretarse con el cliente, establece también los 

beneficios que puede lograr el cliente con nuestro servicio. 

d) Diseñar el proyecto del servicio: Se realizará el diseño del proyecto de servicio 

enfocado a cada cliente, según la particularidad de la necesidad y estableciendo los 

plazos en tiempo, con los entregables definidos al cliente, la propuesta de diseño del 

proyecto se evalúa conjuntamente entre los accionistas de R&L CONSULTORES Y 

ASESORES S.A. para presentar al cliente, de existir alguna corrección se volverá a 

revisar el diseño del proyecto. 

e) Realizar el seguimiento al cliente: En esta etapa se realizará un seguimiento 

constante al cliente, con el fin de poder concretar el negocio en corto plazo. 
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Tabla 22: Procesos de apoyo -  Proceso de captación del cliente 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.1 Proceso de cotización del servicio 

 

a) Coordinar reunión con el cliente: La reunión permitirá al consultor actualizar la 

información de la necesidad y expectativas del cliente. 

b) Análisis de información obtenida: El consultor analizará y actualizará el perfil 

del cliente para realizar el proyecto del servicio a medida del cliente. 

c) Presentar el plan de acción al cliente: Se presenta al cliente el plan de acción o 

acciones para poder llevar a cabo las etapas del proyecto del servicio. 

d) Elaborar la cotización y plan de trabajo: Una vez aprobado se elabora la parte 

económica y plan de trabajo, de tener observaciones se realizará otra reunión con el 

cliente para subsanar y corregir las observaciones. De aprobarse la propuesta 

económica y plan de trabajo se da por finalizado el proceso. 
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Tabla 23: Procesos de apoyo -  Proceso de cotización del servicio 

 

Fuente: Elaboración propia  
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● Dimensión del servicio (Capacidad instalada y utilizada): 

Considerando las 384 encuestas que se realizó en Lima Metropolitana y en el Callao, 

se tiene lo siguiente: 

- Población: 2, 746,800 (año 2020)  

- 250 respuestas afirmativas al servicio, es decir 65% de 384.  

- El 65% de la muestra nos da 1, 785,420 posibles clientes. 

 
 

Tabla 24: Capacidad instalada 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

Tabla 25: Capacidad utilizada 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 
● Horario de funcionamiento: 

 

Nuestro horario de funcionamiento que ofreceremos a nuestro público en general 

será desde las 09:00 hasta 18:00. De lunes a viernes. 
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5.2 Requerimientos: 

 

● Personal: 

 

Tabla 26: Cuadro de asignación de personal 

 

Fuente: Elaboración propia  
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● Requerimiento de personal y equipo: 

 

Tabla 27: Requerimiento de equipos 

 

Fuente: Elaboración propia  
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- Referencias en el mercado: 

 

 
Figura 19: Precios referenciales de las máquinas impresoras 

 
 
Fuente: Google-imágenes  

                     

 

 
Figura 20: Precios referenciales de laptops 

 

Fuente: Google-imágenes 
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Figura 21: Precios referenciales del olo portátil 

 

 
 
Fuente: olo 

                       

 
● Requerimiento de mobiliario: 

 

Tabla 28: Requerimiento de mobiliario 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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- Referencias en el mercado: 

 

 
Figura 22: Precios referenciales de mueble de escritorio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Fuente: Sodimac  

 

 
Figura 23: Precios referenciales de sillas de escritorio 

 
Fuente: Sodimac  
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● Requerimiento de materiales directos: 

 

Tabla 29: Requerimiento de materiales directo. 

 
Fuente: Elaboración propia  

 
- Referencias en el mercado: 

 

 
Figura 24: Precios referenciales de útiles de escritorio 

 
Fuente: Tai Loy  
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● Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.) 

 
 

● Servicio de internet 

● Go daddy (Web site) 

● Servicio de agua 

● Servicio de electricidad 

● Servicio de infraestructura 

● Servicio bancario (Cuentas corrientes y cuentas de ahorro) 

● Servicio tributario (Plataforma SUNAT) 

● Movilidad
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5.3 Diseño de instalaciones: 

 

● Cálculo de área de instalaciones: 

 
Los procesos de nuestros servicios, dan inicio en una etapa de contacto con los 

clientes y luego siguen su curso de la mano con el asesor o consultor, se van a 

presentar dos fases, la primera fase que será realizada en nuestras instalaciones, 

pero que sin embargo, el mayor proceso será realizado en el lugar donde se 

encuentre el cliente, en ese sentido, no es necesario contar con un local comercial 

que se encuentre ubicado en una avenida importante. 

 

El tamaño mínimo a considerar para nuestra oficina será de unos 20m2 

aproximadamente, con capacidad para cuatro escritorios con sus respectivas sillas 

ergonómicas, un espacio para una mesa para impresora, así como cuatro gabinetes 

para los archivos de documentos. 

 

El espacio donde se ubicará nuestra oficina será en el domicilio de la Srta. Cindy 

Rodríguez, localizado en el Callao, el alquiler será de S/. 500.00 mensuales. 
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❖ Planos:  

 

Figura 25: Diseño 2D – Vista inicial del ambiente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia  
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Plano donde se señala la zona del proyecto de remodelación: 

 

Figura 26: Diseño 2D – Vista del espacio a remodelar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Remodelación terminada para la oficina: 

 

 

Figura 27: Diseño 2D – Vista del ambiente ya remodelado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Vistas externas de la oficina luego de concluir la remodelación: 

 

Figura 28: Diseño 3D – Vista desde la entrada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Vistas internas de la oficina: 

 

Figura 29: Diseño 3D – Vista interna de la oficina 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Figura 30: Diseño 3D – Vista de la oficina 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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❖ Cronograma de actividades (Diagrama de Gantt): 

 

La propiedad de vivienda de uno de los socios de la empresa R&L Consultores y 

asesores S.A, remodelará un espacio de su domicilio, el cual será equipado para 

uso exclusivo de oficina y se espera que el proyecto produzca espacio para 2 

escritorios. 

 

Tabla 30: Cronograma de actividades de la implementación. 

 

Fuente: Elaboración propia  
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● Red del proyecto 

 

Figura 31: Red  

 

Fuente: Elaboración propia  
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● Cálculo de la red:  

   

Figura 32: red 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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●  Tiempo finalización del proyecto para la renovación de un espacio del 

domicilio es de 47 días. 

● La ruta crítica del proyecto es: 

 

 

 

                  

 

● Programa de actividades del proyecto de remodelación de un espacio de un 

domicilio en oficina:  

 

Tabla 31: Programa de actividades. 

 

Fuente: Elaboración propia  
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● Diagrama de Gantt: 

 

Tabla 32: Gantt. 

 



85 
 

5.4 Procesos Administrativos 

 

a) Necesidad de compra: es aprobado por el gerente general. 

b) Selección de proveedores: tener una lista de proveedores seleccionados, de no cumplir 

el proveedor con el tiempo de entrega se volverá a la etapa de selección de proveedor. 

c) Solicitud de pedido: la orden de compra, detallando fecha de entrega, precio unitario, 

precios totales, tipo de moneda, lugar de entrega del pedido, lugar y fecha de entrega de 

factura del proveedor. De presentarse alguna observación en la entrega del pedido se 

volverá a la etapa de emisión de solicitud de pedido de compra, para revisar los requisitos al 

proveedor. 

d) Evaluación de proveedores: la política es evaluar cada año.  
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Tabla 33: Procesos administrativo -  Proceso de aprovisionamiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Fuente: Elaboración propia



87 
 

CAPÍTULO 6 - PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 

6.1 Presupuesto de inversión 

6.1.1 Activos tangibles 

Tabla 34: activos tangibles 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 35: depreciación del activo 

 

 

Tabla 36: Depreciación del activo fijo en semestres 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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6.1.2. Activos intangibles: 

En nuestro proyecto no se aplica el uso de activos intangibles. 

 

6.1.3. Capital de trabajo: 

Tabla 37: Capital de trabajo 

 

 

 
 
 

 
Fuente: Elaboración propia  

 

6.2. Estructura de inversión y financiamiento:  

 

6.2.1. Estructura de inversión y su proyección:  

 

Tabla 38: Estructura de inversión y su proyección 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia  
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6.2.2. Financiamiento Bancario: 

 

Tabla 39: Financiamiento Bancario 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 40: Estructura de capital de la empresa 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 41: Préstamo a entidad financiera 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 42: Proyección de interés  

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 43: Tabla de amortización del préstamo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.2.3. Presupuesto de ventas, costos y gastos operativos: 

Tabla 44: Presupuesto de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 45: Presupuesto de producción 

 

  Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 46: Lista de materiales de oficina 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 47: Lista de materiales personales 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 48: Mano de obra 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

Tabla 49: Sesiones de trabajo 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

Tabla 50: Servicios 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 51: Presupuesto de gastos administrativos 

Fuente: Elaboración propia  

Tabla 52: Proyección de gastos administrativos 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 53: Servicios 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

Tabla 54: Presupuesto de gastos de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia  

 



98 
 

 
 

Tabla 55: Proyecciones de gastos de ventas 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia  

 

 

Tabla 56: Publicidad y promoción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 57: Presupuesto de gastos operativos 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

6.2.4. Punto de equilibrio: 

 

Tabla 58: Punto de equilibrio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 59: Costos fijos y variables 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2.5. Fuentes de financiamiento: 

 
Se calcula un financiamiento de S/. 14,000.00 para cubrir los gastos iniciales, el 

capital de trabajo para los primeros meses, se proyecta pagar en 3 años. La 

financiación se realizará con la Caja Arequipa. 
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6.3. Estados financieros: 

  

6.3.1. Estado de resultados general  

 

Tabla 60: Estado de resultados general 

 

Fuente: Elaboración propia  
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6.3.2. Estado de situación financiera: 

 

Tabla 61: Estado de situación financiera 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.3.3. Estado de flujo de efectivo: 

Tabla 62: Estado de flujo de efectivo mensual 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 63: flujo de efectivo 

 

Fuente: Elaboración propia   
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6.3.4. Ratios financieros  

Tabla 64: Índices de evaluación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 65: Ratios de liquidez 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 66: Liquidez general 

Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 67: Ratios de solvencia 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 68: Grado de propiedad 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

● El grado de propiedad es 84%, 157%, 184%, 178%, 170% respectivamente durante 

los 5 años  

 

Tabla 69: Solvencia a corto plazo 

 

Fuente: Elaboración propia  

 
● La solvencia a corto plazo es de 32%, 15%, 9%, 4%, 4%. 

 

 

Tabla 70: Multiplicador de la propiedad 

 

Fuente: Elaboración propia  
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● La rentabilidad de los fondos propios permite que la propiedad crece a cada año  

 

 

 

Tabla 71: Cobertura de intereses 

 
Fuente: Elaboración propia  

 

 

● Los intereses son cubiertos por la utilidad operativa a razón de 10.1, 22.4, 78.3 los 

últimos 2 años no se tiene gastos financieros para realizar la comparación  

 

Tabla 72: Concentración de deuda a corto plazo 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 
● En el año 1 se concentra la deuda en un 66%, en el año 2 un 54%, en el año 3 se 

cubre el 44% de la deuda los 2 últimos años ya no existe la deuda 

 

Tabla 73: Margen de utilidad Bruta 

 
Fuente: Elaboración propia  

 
● El margen de utilidad bruta es 46%, 52%, 57%, 62%, 66% desde el 1 al 5 año. 

Siendo positiva e incrementando cada año. 
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Tabla 74: utilidad operacional 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

● La utilidad operativa es 24%, 32%, 39%, 46%, 52% desde el 1 al 5 año. Siendo 

positiva e incrementando cada año. 

 

Tabla 75: Margen de utilidad Neta 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

● Es 19%, 28%, 35%, 41%, 47% desde el 1 al 5 años. Siendo positiva e incrementa 

cada año. Permitiendo obtener ganancias cada año. 

Tabla 76: Rendimiento del patrimonio  

Fuente: Elaboración propia  

 
● El rendimiento del patrimonio es 100%, 62%, 48%, 39%, 34% respectivamente, nos 

permite que los socios tengan ingresos cada año. 

 

Tabla 77: Rendimientos activos (ROA) 

Fuente: Elaboración propia  
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● El rendimiento de los activos es 84%, 98%, 88%, 70%, 58% respectivamente, nos 

permite ver que es positivo en los próximos 5 años. 

 

6.4. Evaluación de la inversión (indicadores financieros)  

 

6.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad y estructura de WACC 

 

 

Figura 33: Fórmula del WACC 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 34: WACC 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.5. Evaluación económica: 

 

6.5.1. Estructura de flujo de caja económico: 

Tabla 78: Flujo de caja económico financiero 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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6.5.2. VAN económico, TIR económico, PRI económico: 

Tabla 79: Van económico 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia  

 

Tabla 80: Cálculo del PRI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia  
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6.6. Evaluación financiera 

  

6.6.1. Estructura de flujo de caja financiero 

Tabla 81: Flujo de caja económico financiero 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia 
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6.6.2. VAN financiero, TIR financiero, PRI financiero: 

Tabla 82: Van financiero 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia  

 

6.7. Análisis de sensibilidad: 

 

Tabla 83: sensibilidad por costos 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 84: Análisis de sensibilidad por ventas 

 
Fuente: Elaboración propia  

6.8. Análisis de escenarios: 

 

 

Tabla 85: Análisis de escenarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

  

 

 



116 
 

Tabla 86: Estado de resultados (Ganancias y pérdidas) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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CONCLUSIONES  

 

 

El presente plan de negocio sin duda es viable, por lo cual resaltamos la estrategia 

de diferenciación, basada en el precio de la tarifa y atención personalizada, en donde 

el cliente recibirá el servicio desde las ubicaciones de su emprendimiento. 

 

“R & L Consultoría y asesoría S.A” se enfocará en brindar un excelente servicio para 

nuestro público objetivo correspondiente a los emprendedores del sector C. 

 

La inversión total es de S/ 24,857.72 y se optó por financiar S/. 14,000.00 a través de 

un préstamo bancario. 

 

Se concluye que el plan de negocios presenta oportunidades de rentabilidad. 
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