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Introducción

Este documento es producto de una alianza es-
tratégica entre la Cámara de Comercio de Pasto, 
a través del Departamento de Comercio y Rela-
ciones Internacionales, y la Facultad de Ciencias 
Administrativas y Contables de la Universidad 
CESMAG. Su objetivo es orientar a los emprende-
dores y empresarios en el proceso de ideación y 
consolidación del plan de negocios, de tal manera 
que su idea se convierta en una oportunidad plas-
mada en un modelo diferenciado, que genere valor 
agregado para ser competitivo en el mercado.

La guía se diseñó para todos aquellos que deciden 
emprender y para facilitar el recorrido para conso-
lidar el éxito en su negocio, desde la generación de 
la idea, la conceptualización e importancia de un 
plan de negocios, la determinación del mercado 
como foco central de las necesidades y expec-
tativas del cliente, el diseño del plan operativo 
de la empresa, la estructura organizacional que 
dé respuesta al mercado y, finalmente, el modelo 
financiero que permite evaluar la conveniencia de 
invertir en su proyecto.
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1. DE LA IDEA A LA EMPRE-
SA



11

CA
PÍ

TU
LO

 1
D

e 
la

 Id
ea

 d
e 

la
 E

m
pr

es
a       

Espíritu Emprendedor

Perfil Emprendedor

Identificación del Problema, Necesidad u Oportunidad

Técnicas Creativas para la Generación de Ideas

Matriz de la Evaluación de Ideas de Negocio

Definición de la Idea del Negocio

Diseño del Modelo del Negocio

Validación y Prototipaje

Autoevaluación

12

14

17

18

19

22

23

31

34



12

CA
PÍ

TU
LO

 1
D

e 
la

 Id
ea

 d
e 

la
 E

m
pr

es
a       

1.1 Espíritu Emprendedor Emprendedor proviene de las locuciones latinas in, 
en, y prendere, coger, cuyo significado es acometer 
o llevar a cabo. También va ligado con el término 
francés entrepreneur: pionero.
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Las culturas y personas, que han liderado el desarrollo, que han creado grandes y exitosas organizaciones, 
tienen las siguientes características principales:

Figura 1. Características del Espíritu Empresarial
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1.2 Perfil Emprendedor

Figura 2. El perfil Emprendedor
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Figura 3. Tipos de Emprendedor
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Desde la perspectiva de los factores desencadenantes que indujeron a los emprendedores empresarios, 
se distinguen dos tipos:

Tabla 1. Tipos de Empresarios
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1.3 Identificación del Problema,
Necesidad u Oportunidad

Algunas recomendaciones para detectar oportunidades de negocio en el mercado son las siguientes:

Figura 4. Fuentes de ideas de negocio
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1.4 Técnicas Creativas para la 
Generación de Ideas

Encontrar soluciones creativas para los problemas u oportunidades que se presenten es fundamental, 
razón por la cual se debe estudiar los métodos más creativos que le permitirán a usted generar una 
verdadera solución. A continuación, se presentan los principales métodos para generar ideas.

Figura 5. Técnicas creativas más usuales para la generación de ideas

Fuente: (Noack, 2012)
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1.5 Matriz de la Evaluación de 
Ideas de Negocio

Cuando ya tiene varias ideas, analice la viabilidad 
de que sean convertidas en empresa, a la luz de: 
gusto personal, clientes, proveedores, financiación, 
innovación, diferenciación y otros factores que 
pueden ser cuantificados en una escala de 1 a 10, 
dependiendo de su fortaleza o debilidad para el 
emprendedor. Calificando con 10 donde se es más 
fuerte y con 1 más débil.

Aunque sigue siendo subjetivo (personal), esto 
puede darle mayor objetividad, y aún más, si es 
realizada en grupo. La viabilidad está dada por el 
puntaje total obtenido en cada columna, entonces, 
la idea más viable, es la que obtiene mayor puntaje.
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Tabla 2. Matriz de la evaluación de ideas de negocio.
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Es importante tener en cuenta las siguientes observaciones:

La idea que obtiene el mayor puntaje será la que se seleccione, sin embargo, es importante anotar que el 
resultado no implica una garantía de éxito en el emprendimiento, pero es útil para realizar un primer filtro 

a las ideas y seleccionar la que se va a utilizar en la elaboración del proyecto de la empresa.
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1.6 Definición de la 
Idea del Negocio

Se hace una descripción detallada de la idea de 
negocio seleccionada, para que se estructure en 
un proyecto de empresa. Para esto se requiere 
seguir los siguientes pasos:
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1.7 Diseño del Modelo 
del Negocio

1.7.1 Lienzo del 
Modelo de Negocio

Un modelo de negocio describe las bases sobre 
las que una empresa crea, proporciona y capta 
valor. La mejor manera de describir un modelo 
de negocio es dividirlo en nueve módulos básicos 
que reflejen la lógica que sigue una empresa para 
conseguir ingresos. Estos nueve módulos cubren 
las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, 
oferta, infraestructura y viabilidad económica. 
(Osterwalder & Pigneur, 2011).

A continuación, se detallan los diferentes módulos 
del Modelo de Negocio:
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Tabla 3. Módulos Modelo de Negocio
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Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011)
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1.8 Validación y Prototipaje

1.8.1 Prototipos

Los prototipos son una potente herramienta para el 
desarrollo de modelos de negocios nuevos e inno-
vadores. La creación de prototipos procede de los 
ámbitos del diseño y la ingeniería, donde se utiliza 
profusamente en el diseño de productos, la arqui-
tectura y el diseño de interacción. Los prototipos de 

modelos de negocio potenciales son herramientas 
que tienen como objetivo el debate, el análisis y 
la corrección de un concepto. Puede experimentar 
con prototipos de diferentes niveles:

Figura 6. Tipos de prototipo.
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1.8.2 El Mapa de Empatía

Sirve para ampliar la información demográfica con un conocimiento profundo del entorno, el compor-
tamiento, las inquietudes y las aspiraciones de los clientes. En última instancia, permite entender mejor 
por qué está dispuesto a pagar un cliente.

Tabla 4. Estructura del mapa de empatía.

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011).
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1.8.3 El Lienzo de la 
Propuesta de Valor

El encaje del modelo se consigue cuando los elementos de cada una de las partes anteriores coinciden y 
generan en nuestro cliente el resultado que se esperaba.
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1.9 Autoevaluación

1.9.1 Problema:

Construir una mesa para computador de torre, 
destinada a ser vendida al público en general.

Con su grupo de trabajo realice la presentación 
del problema.

Utilicen una de las técnicas de asociación, gráficas 
o de procedimientos sistemáticos o la más conve-
niente para generar ideas con relación al tamaño, 
altura, material de elaboración, color, accesorios 
que se le puede colocar y forma de transportarla.

Es importante revisar y consultar información con 
relación a los tamaños que tienen las torres de un 
ordenador, las pantallas y teclados, características y 
precios de distintos materiales que se pueden usar 
para construir la mesa: tipos de ruedas, dispositivos 
para los cajones, etc. y productos similares de la 
competencia que puedan servir para generar ideas 
de mesas que cumplan las expectativas del mercado.



35

CA
PÍ

TU
LO

 1
D

e 
la

 Id
ea

 d
e 

la
 E

m
pr

es
a       



36

CA
PÍ

TU
LO

 1
D

e 
la

 Id
ea

 d
e 

la
 E

m
pr

es
a       

1.9.2 Lienzo del modelo de 
negocio Canvas

Dibuja el modelo de negocio para la idea seleccionada en el siguiente orden.
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1.9.3 Construye tu Mapa de 
Empatía de tu Cliente Potencial



38

CA
PÍ

TU
LO

 1
D

e 
la

 Id
ea

 d
e 

la
 E

m
pr

es
a       

1.9.4 Construye tu 
Prototipo y Pruébalo:
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1.9.5 Desarrolla tu 
Lienzo de Valor
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2.1 Importancia de 
la Planificación

Idear, formular, evaluar y crear nuestra empresa es un sueño que para muchos se convierte en realidad, 
pero, para otros, infortunadamente, no se cumple. ¿Qué hace que unos lo logren y otros no? La diferen-
cia está en planificar el negocio, en evaluar todos sus pros y sus contras.
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2.2 ¿Qué es el Plan 
de Negocios?
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El Plan de Negocios es un documento formal que le brinda al emprendedor o empresarios una identi-
dad propia al responder interrogantes como:
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2.3 Ventajas del Plan 
de Negocios

Lo importante antes estructurar el Plan de Nego-
cios, es haber reflexionado sobre la Viabilidad del 
Proyecto de Inversión.

La diferencia entre elaborar un proyecto de inver-
sión y elaborar el plan de negocios es básicamente 

el contenido de la información. Un proyecto se limita 
a describir técnica y analíticamente un conjunto de 
actividades que se tienen que realizar.

Un plan de negocios es un documento de análisis 
para la toma de decisiones estratégicas.
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2.4 El Ciclo de un 
Plan de Negocios

Hace referencia a las diferentes etapas que recorre 
el Plan de Negocios desde que se concibe la idea 
hasta que se materializa en una acción concreta.

Cuando el Plan de Negocios se realiza para deter-
minar y cuantificar la posibilidad de crear una nueva 
empresa las etapas son: la “preinversión”, la “inver-
sión o instalación” y la etapa de “funcionamiento” u 
operación”.
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2.5 Estructura del 
Plan de Negocios
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Mas adelante se encontrará detalladamente el contenido de cada uno de los estudios que conforman un 
Plan de Negocios, sin embargo, a continuación, explicamos brevemente en que consiste cada uno de ellos.
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2.5.1 Estudio de 
Mercado
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2.5.3 Plan Organizacional 
y Legal

2.5.2 Plan Técnico 
Operacional
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2.5.4 Plan Financiero
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3.1 Análisis del Sector
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3.2 Caracterización de 
Producto, Bien o Servicio

Se debe especificar y describir teniendo en cuenta las siguientes características del producto:
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3.3 Investigación 
de Mercado

Consiste en la recopilación y análisis de la información de la empresa y del 
mercado para la toma de decisiones o aprovechamiento de oportunidades.

Para esto se requiere identificar:

Con base en la información recopilada en la encuesta o entrevista se debe 
presentar los resultados de las mismas mediante tablas, cuadros o gráficos.
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3.4 Análisis y Caracterización 
de la Demanda
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Entre las preguntas más frecuentes que se utilizan para la determinación de la demanda, por ejemplo, si 
se quiere realizar un estudio de la demanda de una nueva línea de productos lácteos, se puede observar 
en el siguiente cuadro:
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3.5 Análisis y Caracterización 
de la Oferta
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3.6 Estrategias de 
Mercadeo

Hace referencia a acciones comerciales que se 
llevan a cabo para alcanzar los objetivos de la em-
presa, que permitan impulsar las ventas, alcanzar 
recordación en la mente de los consumidores y 
lograr el posicionamiento, teniendo en cuenta 

las variables del mercadeo: Producto, Precio, 
Promoción, Publicidad, Plaza y el Servicio 
al Cliente, que son determinantes en la decisión 
de compra.
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Actividades de 
Autoevaluación
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4.1 Ficha Técnica de
Productos y/o Servicios

Si la idea de negocio está relacionada con la fa-
bricación de un bien, se describen de manera 
detallada las características técnicas del mismo: 
descripción del producto, tamaño, características 
físico químicas, composición, presentación, con-

servación, caducidad, características de empaque 
y embalaje, consideraciones para el almacena-
miento, condiciones de uso, etc.

Ejemplo:
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Cuando la idea de negocio se centre en la pres-
tación de un servicio, los elementos que se de-
ben presentar en la ficha técnica del servicio son, 
entre otros: nombre del servicio, clientes, descrip-

ción del servicio, requisitos técnicos, requisitos 
legales, requisitos de oportunidad (de tiempo y 
de sitio de entrega), puntos de control, unidad de 
medida.
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4.2 Capacidad de Producción 
o Prestación del Servicio
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4.3 Procesos de Producción

Consiste en las transformaciones realizadas por el 
sistema productivo, para convertir los insumos en 
productos, ya sean estos bienes o servicios. Cuan-
do se trata de la prestación de un servicio, este 
es conocido también como proceso de servicios 

y/o Servucción, y está constituido por la secuen-
cia de actividades o pasos para la prestación del 
servicio, como servicios de comercio, bancarios, 
de educación, de reparación de vehículos, etc.

Para describir el proceso de producción:

1. Describa en forma secuencial y detallada 
cada una de las actividades que forman par-
te del flujo del proceso de producción del 
bien o servicio.

2. Elabore el diagrama de flujo o flujograma 
del proceso.

El diagrama de flujo, representa gráficamente 
la secuencia o los pasos lógicos (ordenados), para 
realizar una tarea mediante el uso de símbolos. 
Debe proporcionar una información clara, orde-
nada y concisa de todos los pasos a seguir, que 
permita la correcta identificación y comprensión 
de actividades.
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4.3.1 Simbología para la Elaboración 
de Diagramas de Flujo

1. Simbología Procesos de Transformación
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Ejemplo:
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2. Simbología Procesos Administrativos
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3. Diagrama de Flujo por Bloques

Se usa para mostrar las operaciones en bloques o cajas. Se emplean flechas para indicar los materiales 
que entran y que salen de las operaciones. En cada uno de los bloques se registran las actividades, 
pasos o secuencia.

Ejemplo:
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4.4 Localización de 
la Empresa

Toda organización está influenciada por factores 
relacionados con la localización. Esto implica la 
disposición final del mismo, los costos de ope-
ración y de inversión. La localización conlleva a 
conocer los aspectos económicos de la región y 
la demanda efectiva.

Para evaluar la localización de la empresa, se 
deben tener en cuenta factores cualitativos y 
cuantitativos.

Es necesario resaltar, que las opciones o posibi-
lidades potenciales para ubicar o localizar la em-
presa, deben estar alineadas o en concordancia 

con lo establecido en el plan de ordenamiento 
territorial del lugar de localización.
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4.5 Distribución de Planta

Es el ordenamiento físico de los factores de un sistema productivo, incluyendo tanto los espacios ne-
cesarios para el movimiento del material, almacenamiento, trabajadores, servicios, maquinaria y equipo 
de trabajo.

4.5.1 Tipos de Diseño de 
Planta Según el Método

1. Orientadas al producto y asociadas a configuraciones continuas o repetitivas

Fuente. Wikifab. (2019)
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2. Orientadas al proceso y asociadas a configuraciones por lotes

Fuente. Wikifab. (2019)

3. Distribuciones por posición fija, el producto, por cuestiones de tamaño o peso, permanece en un 
lugar, mientras que se mueve el equipo de manufactura a donde está el producto.
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4.6 Necesidades y 
Requerimientos

Determine las necesidades y requerimientos para 
la ejecución de su idea de negocio, para ello, es 
clave tener en cuenta las características técnicas. 
Estas necesidades se deben enfocar en:

- Necesidades de maquinaria y equipo

- Necesidad de muebles y enseres

- Necesidades de equipos de oficina y cómputo

- Necesidades de materia prima

- Necesidades de insumos

- Necesidades de adecuación de instalaciones

- Necesidades de personal
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Esta información debe ser presentada mediante la elaboración de un formato como el siguiente:

Al finalizar, presente el total de necesidades y requerimientos en términos monetarios:



79

CA
PÍ

TU
LO

 4
Pl

an
 O

pe
ra

tiv
o

4.7 Plan de Producción 
u Operación

Teniendo en cuenta las cantidades de bienes o 
servicios a ofrecer, establecidos en el numeral 
4.2. Capacidad de Producción o Presta-
ción del Servicio, y acorde con los resultados 
obtenidos en el estudio de mercado, determine 

las cantidades a producir durante cada periodo 
determinado, puede ser diario, semanal, mensual, 
bimensual, semestral o anual y con proyección a 
cinco años, determinando el incremento anual.
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Actividades de 
Autoevaluación
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El Direccionamiento Estratégico

Organigrama
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El Direccionamiento 
Estratégico
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Organigrama

Este representa la estructura gráfica de la empresa. Primero, se debe tener en cuenta la definición de 
los cargos con que va a funcionar la empresa, generalmente se utiliza el tipo de organigrama verti-
cal-funcional, el cual debe contener como mínimo:
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1. Nombre de la empresa, actividad económica, y su clasificación desde el punto de vista jurídico. 
Ejemplo: Empresa de Lácteos La Pastusita S.A.S.

2. Inicia en cabeza de la Junta directiva, de socios o propietarios de la misma.

3. La junta directiva es la encargada de nombrar el representante legal, este puede ser: Adminis-
trador, Gerente o Director.

4. El organigrama debe tener las funciones básicas de la empresa: Financiera, Administrativa, 
Comercial, Producción.

5. Estas diferentes funciones pueden asignarse a: Departamentos, Áreas, Jefaturas, Direcciones.

6. De las áreas de la empresa se desprenden los órganos de supervisión y los de auxiliares, dependiendo 
del número de niveles que la organización vaya a tener.

7. Una vez finalizada la figura del organigrama debe tener información con respecto a: Fecha de 
Elaboración, el Responsable y Quien Aprueba.

En la estructura funcional se debe tener en cuenta las siguientes áreas:

- Administrativa -

- Comercial -

- Técnica o Producción -

- Financiera -
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Manuales
Organizacionales

Existen diferentes manuales organizacionales que se deben tener en cuenta 
en el proceso de creación de una empresa, estos se pueden representar en un 

Flujograma de Procesos.

Entre los manuales organizacionales más representativos se tienen: 

Manual de Funciones

Manual de Procesos

Manual de Procedimientos

Generalmente la forma de presentar los manuales de procesos y procedimientos, 
es por medio de un flujograma el cual incluye:

Actividad a realizar

Tipo de actividad

(Con una simbología universal que representa básicamente, operación, inspec-
ción, toma de decisiones, transporte demora y archivo entre otras)

Responsable

Tiempo
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Reglamentos

Estos sirven de guía para orientar el comporta-
miento de los miembros de la organización y es 
necesario que estos se rijan por la Legislación 
Laboral Colombiana, la cual es una norma 
reguladora de las relaciones internas de la empresa 
con el trabajador.

Las empresas están obligadas a tener Re-
glamento Interno de Trabajo cuando se 
contraten más de 5 trabajadores de carácter 
permanente para empresas comerciales, más 
de 10 en empresas industriales, o más de 20 
en empresas agropecuarias.
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Cargo

Es un conjunto de funciones con una posición definida en la estructura organizacional. Cada cargo debe 
responder a unas condiciones entre las cuales se tienen:
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Competencias 
Laborales

Las competencias laborales están relacionadas 
con el conocimiento, habilidades, destrezas, 
aptitudes que una persona puede demostrar al 
desempeñarse exitosamente en una actividad 

Gestión de Talento 
Humano

Se debe tener en cuenta lo relacionado a una serie de pasos que son fundamentales en el manejo del 
talento humano que se tiene en la organización:

Proceso de Selección y Contratación.

Proceso de Inducción y capacitación.

Proceso de Mantenimiento.

Proceso de Crecimiento y Desarrollo.

Procesos de Monitoreo y Evaluación.

laboral. Las competencias laborales están rela-
cionadas directamente con el cargo a desempeñar 
y deben incluirse en el diseño del cargo.
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Contrato Laboral
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Compensación 
Económica

La compensación económica está relacionada directamente con la Legislación Laboral Colombiana 
que establece, primeramente, un salario mínimo mensual legal vigente, acompañado de unas presta-
ciones sociales y seguridad social que se describen en el siguiente cuadro:

*Se excluye para sociedades y personas jurídicas y asimilados contribuyentes declarantes sobre el impuesto a la renta y com-
plementarios, correspondientes a los trabajadores que devenguen individualmente considerados menos de 10 SMMLV. Persona 
natural que contrate más de 2 trabajadores. No aplica para contribuyentes que optan por el régimen simple de tributación.
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Clases de Contrato de 
Trabajo Según su Forma
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Marco Legal de 
la Empresa

Definición del negocio en lo relacionado con la 
parte legal de la misma; para esto se deben te-
ner en cuenta criterios como: la constitución de la 
empresa, la cual se lleva a cabo tanto en Cámara 
de Comercio, como también en la Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales, en la Alcaldía 
Municipal y Gobernación Departamental, esto  
dependiendo de la actividad económica a reali-
zar. También se debe tener en cuenta el número 
de accionistas, como va a estar conformado el 

capital y cuál es la responsabilidad de los socios 
de la empresa.

Para iniciar un negocio es necesario elegir ade-
cuadamente la razón social y el tipo de sociedad 
que se va a establecer, a continuación, se presenta 
una relación del tipo de sociedad y las caracte-
rísticas de la misma para que se pueda realizar la 
elección adecuada.
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6.1 Consideraciones 
Generales

El presente capítulo tiene por objeto hacer una 
presentación amplia de cada uno de los elementos 
que participan en la estructuración financiera del 
Plan de Negocios a saber: Las inversiones 
necesarias para ponerlo en funcionamiento, los 
costos y gastos en que se incurre y los ingresos 
proyectados a cada uno de los períodos que 
conforman el horizonte del plan.

Como se mencionó anteriormente, se propone un 
modelo financiero sencillo que permita Evaluar 
Financieramente el Plan de Negocios y analizar 
la conveniencia o no de la propuesta.

Figura. Diagrama Estructura Financiera del Plan de Negocio.

En el último capítulo de este documento se realiza un ejemplo 
práctico que muestra clara y sencillamente la estructura y 
evaluación financiera del Plan de Negocios.
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6.2 Determinación de 
Inversiones
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6.3 Determinación 
y Cuantificación de 

Costos y Gastos
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6.3.1 Costos de Producción
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6.3.2 Gastos Operacionales 
de Administración
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6.3.3 Gastos Operacionales 
de Ventas

Entre los gastos de ventas podemos distinguir 
gastos de comercialización, publicidad en diarios, 
radio y otros medios que permitan promocionar 
la empresa y sus productos, esto incluye acarreos 
y fletes del transporte de la mercancía.

6.4 Cálculo y Proyección 
de Ingresos

En el plan de negocio los ingresos están repre-
sentados por el dinero recibido por concepto de 
la venta del producto o prestación del servicio. La 
estimación de los ingresos depende de los cálculos 
realizados en el estudio de mercado en cuanto se 
refiere a la demanda del producto o servicio y a la 
fijación de precios.
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6.5 Punto de Equilibrio

Una vez obtenido el comportamiento de los costos 
fijos y costos variables para cada uno de los años de 
vida útil, y haber determinado los ingresos, se puede 
calcular el punto de equilibrio del plan de negocio.

Su correspondiente análisis es un indicador fun-
damental en la estructura financiera del plan de 
negocio, ya que muestra cuanto hay que vender 
para que no haya ni pérdidas ni ganancias, es decir 

6.6 Estados Financieros 

La preparación y presentación de los estados 
financieros se realiza con base en la NIIF para 
las PYMES expedida por el (Consejo de Normas 
Internacionales de Contabilidad - IASB, 2009).

Objetivo de los Estados Financieros:

Suministrar información sobre la situación fi-
nanciera y el resultado de las operaciones 

es un parámetro que muestra la cantidad mínima 
de ventas que iguala ingresos con costos y gastos

La dirección de la empresa una vez constituida 
deberá propender por elevar el ingreso por ventas 
y mantener una adecuada estructura de costos y 
gastos, para generar margen de seguridad y bene-
ficios en el plan de negocio.

de la microempresa, que sea útil para la toma de 
decisiones económicas por parte de los usuarios.

Los principales usuarios de los estados financieros 
de las microempresas generalmente son: Pro-
pietarios, administrativos, entidades financieras, 
acreedores, gobierno, entre otros.
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6.6.1 Flujo Neto de 
Caja Proyectado
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6.7 Evaluación Financiera

La tarea fundamental de los analistas de Plan de 
Negocios, es contribuir directa o indirectamente 
a que los recursos disponibles en la economía, 
sean asignados en la forma más racional entre 
los distintos usos posibles.

Quienes deben decidir entre las diversas opciones 
de inversión, o quienes deban sugerir la moviliza-
ción de recursos hacia un determinado Plan de 
Negocios, asumen una gran responsabilidad, pues 

sus recomendaciones pueden afectar en forma 
significativa los intereses de los inversionistas (pú-
blicos o privados), al estimular la asignación de 
recursos.

En efecto, la tarea de evaluar consiste en medir 
objetivamente ciertas magnitudes resultantes de 
la formulación del PLAN DE NEGOCIOS y conver-
tirlas en cifras financieras, con el fin de obtener 
indicadores útiles para medir su viabilidad.

Dado que la inversión supone un sacrificio, es 
importante determinar con la mayor claridad po-
sible si la inversión generará o no los recursos su-
ficientes que permitan justificar dicha privación. 
De ahí la importancia de la etapa de «formulación» 
en donde a través del estudio de los diferentes 
aspectos económicos, técnicos, administrativos, 

institucionales, políticos y ambientales, se deter-
mina el monto de las inversiones, los costos de 
operación y, obviamente, los ingresos esperados, 
permitiendo así aplicar criterios conducentes a 
establecer la calidad, conveniencia y oportunidad 
del Plan de Negocios y así mismo, a determinar la 
rentabilidad de la inversión.
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6.7.1 Indicadores de 
Rentabilidad Financiera
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6.8 Consideraciones 
Generales

En cualquier plan de empresa que se precie, es 
necesario incluir un Plan Financiero que evidencie 
la viabilidad del Plan de Negocio a emprender, 
así como su futura y esperada rentabilidad.

Con este ejercicio a manera de ejemplo, se ex-
ponen de manera secuencial y metodológica las 

pautas y recomendaciones a seguir en cuanto a 
los contenidos y aspectos que deben figurar en la 
parte relativa al Plan Financiero, aplicable al Plan 
de Negocio de creación de una empresa o uni-
dad de negocio.

6.9 Ejercicio de Aplicación

Plan de Negocios
para la Creación de una 

Empresa Productora 
y Comercializadora de 
Sombreros a Base de 

Palma de Iraca
(Paja Toquilla)

en el Municipio de
Sandoná Departamento 

de Nariño.
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6.9.1 Presupuesto 
de Inversión Inicial

Las inversiones del Plan De Negocio se clasifican 
en inversiones fijas, diferidas y en capital de trabajo.

A continuación se presentan los presupuestos y 
bases para la estimación de cada una de ellas.

Cuadro. Inversión Activos fijos



117

Ej
er

ci
ci

o 
Pl

an
 F

in
an

ci
er

o 
y 

Ev
al

ua
ci

ón
 F

in
an

ci
er

a

6.9.2 Costos y Gastos 
de Operación

6.9.2.1 Costos de Producción

Son los costos que se generan en el proceso de 
transformar las materias primas en productos 
terminados.

Materia Prima. Son los materiales que serán 
sometidos a operaciones de transformación para 

su cambio físico, antes de que puedan venderse 
como productos terminados. 

Para el caso del Plan de Negocio se requiere so-
meter a las fibras de Iraca natural y tinturada, a un 
completo proceso de diseño, tejido, corte y aca-
bados de acuerdo a las especificaciones técnicas 
del producto.

Para fabricar 10 unidades del producto ya sea sombrero de dama o caballero se requiere un mazo 
de Iraca cuyo costo es de $15.000.
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Se pretende producir en el primer año 3763 uni-
dades entre sombreros para hombre como para 
mujer, para esto se requiere 376 mazos de paja 
toquilla que es la materia prima, el costo de cada 
mazo de paja toquilla es de $ 15.000, lo cual da 
como resultado el costo de la materia prima para 
el primer año de $ 5.644.800.

Así mismo para cada uno de los años subsiguien-
tes teniendo en cuenta que se incrementa el 
costo del mazo de paja toquilla de acuerdo a la 
inflación del 3.68%

Materiales Directos. Los materiales directos 
son aquellos que pueden identificarse con la pro-
ducción de un artículo terminado, que pueden 
asociarse fácilmente al producto y que represen-
tan un costo importante del producto terminado.

El material directo es la tintura industrial para 
teñir el fique. Para teñir un mazo de fique el 
costo de tintura química industrial es de $ 6.000.

Se pretende producir en el primer año 3763 uni-
dades entre sombreros para hombre como para 
mujer, para esto se requiere 376 mazos de paja 
toquilla, el costo de los materiales o sea de la tin-
tura industrial para teñir los mazos es de $ 6.000, 

lo cual da como resultado el costo de los mate-
riales directos para el primer año de $ 2.257.920.

Para los siguientes años se incrementa el costo 
en el 3.68%.
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Materiales Indirectos. Los materiales indirectos 
son aquellos necesarios y que son utilizados en la 
elaboración de un producto, pero no son fácilmen-
te identificables o que no amerita llevar un control 
sobre ellos y son incluidos como parte de los costos 
indirectos de fabricación como materiales indirectos. 

Para el caso del producto el encintado, la etiqueta 
o marquilla y el hilo, son los materiales indirec-
tos identificados en la fabricación de sombreros.

Los materiales indirectos necesarios para fabricar 
10 unidades tiene un costo de $ 5.500.

Según lo anterior de manera prorrateada se pue-
de establecer que el costo de materiales indirec-
tos para producir una unidad es de $ 550.

Al igual que en los materiales directos, el costo de los materiales indirectos se incrementan en el 3.68%
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Mano de Obra Directa. El contrato de 
trabajo a destajo, es aquel contrato en el que la 
remuneración se pacta con base a la cantidad 
de unidades, obras o labores que el trabajador 
realice en una jornada determinada.

El contrato de trabajo a destajo, se conoce tam-
bién como contrato de trabajo de obra o por labor.

En el contrato de trabajo por destajo, se pacta 
pagar un determinado valor por cada unidad pro-
ducida, lo que se supone, mejora la productividad 
del trabajador, y a la vez, la empresa racionaliza 

los gastos laborales, por cuanto sólo paga por lo 
que el trabajador haga efectivamente. Gerencie.
com. (2019).

El salario pagado a los empleados que trabajan 
en la producción o que transforman la materia 
prima en productos terminados constituye la 
mano de obra directa.

Según el desarrollo de la investigación realizada se 
cancela a un operario la suma de $8.000 por 
unidad producida y completamente terminada.

Tabla. Costo Mano de Obra Directa.
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6.9.2.2 Gastos Operacionales 
de Administración

Los gastos operacionales de administración son 
los ocasionados en el desarrollo del objeto social 
principal del ente económico y registra, sobre la 
base de causación, las sumas o valores en que se 
incurre durante el ejercicio, directamente relacio-
nados con la gestión administrativa encaminada 

a la dirección, planeación, organización de las 
políticas establecidas para el desarrollo de la ac-
tividad operativa del ente económico incluyendo 
básicamente las incurridas en las áreas ejecutiva, 
financiera, comercial, legal y administrativa. 
actualicese.com. (2019).

Arrendamiento: Se registra el valor de los gastos 
originados por el servicio de arrendamientos de 
bienes, para el desarrollo del objeto social.

Servicios Públicos: Se registra el valor de los 
gastos por concepto de servicios tales como aseo 
y vigilancia y servicios públicos.

Impuestos: Se registra el valor de los gastos ori-
ginados en impuestos o tasas de carácter obliga-
torio a favor del Estado diferentes a los de renta y 
complementarios, de conformidad con las normas 
legales vigentes.

Seguros: Se registra el valor de los gastos por 
concepto de seguros en sus diversas modalidades, 
tal es el caso del seguro integral para la industria.

Depreciaciones: Se trata de la depreciación de 
activos fijos que tienen su origen en el área admi-
nistrativa. Se utiliza el método de depreciación por 
línea recta.

Amortización de Diferidos: Corresponde a la 
amortización de diferidos que tienen origen en el 
área administrativa. Se amortizan los diferidos a 
cinco años vida útil del Plan de Negocio.
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6.9.2.3 Gastos Operacionales 
de Ventas

Gastos de Comercialización: Entre los cos-
tos de comercialización podemos distinguir los 
siguientes: Publicidad en diarios, radio y otros 
medios que permitan promocionar la empresa y 
sus productos, esto incluye acarreos y fletes del 
transporte de la mercancía

Se estiman a precios de mercado $500.000 
pesos mensuales un equivalente a 
$6.000.000 anuales.

6.9.3 Ingresos

En el Plan de Negocio los ingresos están repre-
sentados por el dinero recibido por concepto de la 
venta del producto. La estimación de los ingresos 

depende de los cálculos realizados en el estudio 
de mercado en cuanto se refiere a la demanda del 
producto y a la fijación de precios.
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6.9.4 Punto de Equilibrio

A continuación se determina el punto de equilibrio 
para el año 1, anotando que su correspondiente 
análisis es un indicador fundamental en la estruc-
tura financiera del Plan de Negocio, ya que muestra 
cuanto hay que vender para que no haya ni pérdidas 
ni ganancias, es decir es un parámetro que muestra 
la cantidad mínima de ventas que iguala ingresos 
con costos y gastos.

La dirección de la empresa deberá propender por 
elevar el ingreso por ventas y mantener una ade-
cuada estructura de costos y gastos para generar 
margen de seguridad y beneficios en el Plan de 
Negocio.

Cuadro. Estimación Punto de Equilibrio.
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Gráfica. Punto de Equilibrio.
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6.9.5 Estados Financieros

Flujo de Caja o Flujo de Fondos:

El primer paso es identificar plenamente los in-
gresos y egresos en el momento en que ocurren. 
El «flujo neto de caja» es un esquema que presenta 
en forma orgánica y sistemática cada una de las 
erogaciones e ingresos (MOKATE, 2000) líqui-
dos registrados período por período.

El principio básico de la evaluación es que el Plan 
de Negocio resulta recomendable en la medida 
que los beneficios superen a los costos. Tanto be-
neficios como costos para los diferentes años de 
vida útil del Plan de Negocio se han identificado y 
cuantificado adecuadamente teniendo como so-
porte los estudios de mercado y técnico del plan 
de negocio.

Es bien importante resaltar los elementos involu-
crados en el flujo de caja:

Las erogaciones correspondientes a las inversiones 
que se realizan principalmente en el período de 
instalación del Plan de Negocio.

El flujo de caja es el documento que muestra los 
componentes financieros del plan de negocio, a lo 
largo de la vida útil y arroja resultados que motivan 
la evaluación.

Para la estructura del flujo neto de caja previa-
mente se conforman los flujos de inversión y de 
producción.

Cuadro. Flujo de Inversión.
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6.10 Evaluación Financiera

La tarea fundamental de los analistas de planes 
de negocios es contribuir directa o indirectamente 
a que los recursos disponibles sean asignados 
eficientemente.

Quienes deben decidir entre las diversas opciones 
de inversión o quienes deban sugerir la movili-
zación de recursos hacia un determinado PLAN 
DE NEGOCIO, asumen una gran responsabilidad, 
pues sus recomendaciones pueden afectar en 
forma significativa los intereses de los inversio-
nistas, al estimular la asignación de recursos hacia 

unos planes de negocios en detrimento de otros.

La evaluación de plan de negocios es precisa-
mente la metodología escogida para determinar 
las ventajas y desventajas que se pueden esperar 
de asignar o no recursos hacia objetivos determina-
dos; y toma como punto de partida la organización, 
estudio y análisis de los diferentes factores de orden 
económico, técnico, financiero, administrativo e 
institucional considerados en la formulación del 
plan de negocio.

6.10.1 Indicadores de 
Rentabilidad Financiera

Valor Presente Neto (VPN): Se define como 
la diferencia del valor presente de los ingresos 
menos el valor presente de los egresos y utiliza 
los siguientes criterios de decisión:

Criterios:

Si VPN > 0: Viable financieramente, por cuanto 
a pesos de hoy los ingresos superan a los egresos, 
esa diferencia a favor del plan de negocio conocida 
como excedentes monetarios favorables ratifican 
la viabilidad financiera del plan de negocio.

Si VPN < 0: El Plan de Negocio no es viable 
financieramente, por cuanto a pesos de hoy, los 
egresos superan a los ingresos.

Si VPN = 0: La decisión es de indiferencia.

Tasa Interna de Retorno. Es una tasa de inte-
rés que hace que el VPN sea igual a cero, por lo 
tanto surte un efecto neutro, igualando el valor 
presente de los ingresos con el de los egresos, 
por lo tanto se dice que la TIR es la verdadera 
tasa de rendimiento del plan de negocio.

Este método utiliza los siguientes criterios de 
decisión:

Si la TIR > TIO: El Plan de Negocio es viable 
financieramente, pues a esta tasa de interés se 
compensa el costo de oportunidad del dinero del 
inversionista dado por la TIO.
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Si la TIR < TIO: El Plan de Negocio debe ser 
rechazado, por cuanto no compensa el costo de 
oportunidad.

Si la TIR = TIO: La decisión es de indiferencia 
pues solo alcanza a igualar el costo de oportunidad.

Relación beneficio costo. Se define como el 
cociente de dividir el valor presente de los ingresos 
sobre el valor presente de los egresos.

Si la relación Beneficio Costo es > 1: El plan 
de negocio es viable financieramente por cuanto a 

pesos de hoy, un peso invertido genera una suma 
mayor es decir excedentes monetarios a favor de 
los inversionistas.

Si la RBC es < 1: El Plan de Negocio debe ser 
rechazado porque un peso invertido en el Plan de 
Negocio, este está generando sumas menores a 
pesos de hoy.

Si la RBC = 1: El criterio es de indiferencia, por 
cuanto el VPI es igual al VPE.
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Dado que el VPN es mayor a cero $ 5.930.302: 
El PLAN DE NEGOCIO es viable financieramente, 
por cuanto a pesos de hoy los ingresos superan 
a los egresos, esa diferencia a favor del plan de 
negocio conocida como excedentes monetarios 
favorables ratifican la viabilidad financiera del 
plan de negocio.

Dado que la TIR del 17.71% supera a la TIO del 
12%: el plan de negocio es viable financieramente, 
pues a esta tasa de interés se compensa el costo 
de oportunidad del dinero del inversionista dado 
por la TIO%.

Dado que la relación Beneficio Costo es mayor a 
$1 el PLAN DE NEGOCIO es viable financieramen-
te por cuanto a pesos de hoy, un peso invertido 

genera una suma mayor es decir excedentes mo-
netarios a favor de los inversionistas de $ 1.17 por 
cada peso invertido.

El TRI (Tiempo de Recuperación de la Inversión) 
tiene como objetivo determinar el número de 
años en que se recupera la inversión, mediante la 
resta sucesiva de los flujos netos anuales descon-
tados del monto de la inversión, hasta el punto en 
que se iguala o sobrepasa dicha inversión. 

Tomando las cantidades que arroja la aplicación 
del método de VPN, es decir los flujos desconta-
dos, se determina el TRI mediante una mecánica 
simple de resta sucesiva hasta que tengamos una 
cifra positiva, la que se aprecia hasta el cuarto año.
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