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Introduccion

Este documento es producto de una alianza es-
tratégica entre la Cdmara 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 ideacion y
consolidacion 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 guia se disefio para todos aquellos que deciden
emprender y para facilitar el recorrido para conso-
lidar el éxito en su negocio, desde la generacion de
la idea, la conceptualizacion e importancia de un
plan de negocios, la determinacion del mercado
como foco central de las necesidades y expec-
tativas del cliente, el diseno del plan operativo
de la empresa, la estructura organizacional que
dé respuesta al mercado vy, finalmente, el modelo
financiero que permite evaluar la conveniencia de
invertir en su proyecto.
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CAPITULO 1
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De la Idea de la Empresa

1.1 Espiritu 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.




Las culturas y personas, que han liderado el desarrollo, que han creado grandes y exitosas organizaciones,
tienen las siguientes caracteristicas principales:

Figura 1. Caracteristicas del Espiritu Empresarial
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1.2 Perfil Emprendedor
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Figura 2. El perfil Emprendedor

De la Idea de la Empresa

Principal
agente de
cambio de la
sociedad

Detras de cada
empresa esta la
personalidad
de su gestor
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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

De la Idea de la Empresa

Personas que, ante una contingencia
con su proyecto de vida, o una
transformacion en su medio laboral
como la terminacion del contrato
por despido o por suspension de
actividades de la empresa a la cual
estuvo vinculado, se ve obligado a
elegir el trabajo independiente como
su alternativa para generar ingresos.

Son personas que todo el tiempo
potencian sus aptitudes, capacidades
y competencias empresariales aun
estando vinculados como
trabajadores dependientes.
Tienen pleno conocimiento del
contexto en el cual se van a mover,
claridad de la oportunidad de negocio
y plena conciencia de generar ingresos
como trabajadores independientes.
Tienen un enfoque voluntarista.



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

Figura 4. Fuentes de ideas de negocio
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CAPITULO 1

Encontrar soluciones creativas para los problemas u oportunidades que se presenten es fundamental,
razén por la cual se debe estudiar los métodos mas creativos que le permitiran a usted generar una
verdadera solucién. A continuacion, se presentan los principales métodos para generar ideas.

Figura 5. Técnicas creativas mas usuales para la generacién de ideas

§

De la Idea de la Empresa
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- El Brainstorming - Analogias - - Matriz Morfologica -
0 Lluvia de Ideas - - Visualizacion - - Conexiones
- Agrupacion - - Palabra Conflictiva - Morfolégicas Forzadas -
- El Brainwritting - Método Osborn -
o Fondo de Ideas Escrita - - Matata. [~
- Mapas Mentales - - Los Seis Sombreros -
- SCAMPER -
- Walt Disney -

Fuente: (Noack, 2012)
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1.5 Matriz de la Evaluacion de 19
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, financiacion,
innovacion, diferenciacion y otros factores que
pueden ser cuantificados en una escala de 1a 10,
dependiendo de su fortaleza o debilidad para el
emprendedor. Calificando con 10 donde se es mas
fuerte y con 1 mas débil.

Aunque sigue siendo subjetivo (personal), esto
| | puede darle mayor objetividad, y aln mas, si es
realizada en grupo. La viabilidad esta dada por el
puntaje total obtenido en cada columna, entonces,
laidea mas viable, es la que obtiene mayor puntaje.
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De la Idea de la Empresa

Tabla 2. Matriz de la evaluacién de ideas de negocio.

Afinidad con intereses y capacidades personales
Inversion inicial
Atractivo del mercado
Potencial de crecimiento
Posibilidad de clientes
Tiempo personal requerido
Apoyo familiar
Necesidad de conocimientos y tecnologia
Rentabilidad que puede generar
Numero de competidores actuales y potenciales
Dimension y fuerza de los competidores
Poder de negociacion de los proveedores
Posibilidad de valor agregado
Posibilidad de financiacion
Posibilidad de sustitutos
Dificultad de implementacion

Puntaje total




Es importante tener en cuenta las siguientes observaciones:

Mayor Puntaje

Mayor atractivo del mercado.

Mayor potencial de crecimiento
del negocio.

Apoyo familiar: A mayor apoyo.

Mayor rentabilidad.

Mayor posibilidad de diferenciarse
(valor agregado).

CUCYTTUCY

XXXXX

Menor Puntaje

Mayor dificultad en lograr
el capital inicial.

Mayor fuerza de los competidores.

Mayor poder de negociacion
de los proveedores.

Mayor numero de competidores.

Posibilidad de sustitutos:
Cuanto mas facil de imitar.

La idea que obtiene el mayor puntaje sera la que se seleccione, sin embargo, es importante anotar que el
resultado no implica una garantia de éxito en el emprendimiento, pero es Util para realizar un primer filtro
a las ideas y seleccionar la que se va a utilizar en la elaboracion del proyecto de la empresa.

CAPITULO 1
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De la Idea de la Empresa

1.6 Definicion de la
Idea del Negocio

Se hace una descripcion detallada de la idea de
negocio seleccionada, para que se estructure en
un proyecto de empresa. Para esto se requiere
seguir los siguientes pasos:

@
°
°
@
©
E
@
@
(XXX N XN}
@
[
[ ]
?
]
®
( F XN N NN
°
°
@
°
°
[
°
( I XX N XN}
@
®
°
@
o
@
( XXX NN N}
@
°
@
L)
°
( A XX N XN}
@
2
®
b . .
: de negocio se escogen los de mayor puntaje.
A XX NN

Idea de empresa: (Qué clase de empresa se va a crear?.

4
: Estudio de finanzas: Conside-
e rando todas las necesidades
. anteriormente expuestas pregun-
e tese: iCuanto dinero se necesita
o para crear el negocio?, iCon que
e  presupuesto se cuenta?, éComo
sesees Vvaaconseguirel dinero?.
Descripcion del aspecto administrativo
y de personal: (Cantidad y calidad del
personal que va a necesitar?.

Descripcion del aspecto operativo y de
produccion: ;Cuanto va a producir?.

Mercado: (Qué producto o servicio se ofrecerd?, éA quiénes van
dirigidos los productos o servicios?, éQuiénes van a ser los provee-
dores?, (Qué precios van a tener los productos o servicios?, (Qué
promociones ofrecerd a los clientes?, éCuanto va a producir?.

Magquinaria y materiales: {Qué mobiliarios y/o equipos requiere este
negocio? éQué materiales se necesitan para la elaboracion de los productos?.

Personas que iniciaran el negocio: (Quién o quiénes iniciaran el negocio?, (Cual va
a ser el nombre del negocio?, {Qué personal necesita para que el negocio funcione?.

Factores que llevaron a seleccionar esa idea: De acuerdo a la matriz de evaluacion de ideas
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1.7 Diseno del Modelo 2
del Negocio

w

De la Idea de la Empresa

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 modulos basicos
que reflejen la logica que sigue una empresa para
conseguir ingresos. Estos nueve médulos cubren
las cuatro areas principales de un negocio: clientes,
oferta, infraestructura y viabilidad economica.
(Osterwalder & Pigneur, 201).

A continuacion, se detallan los diferentes modulos
del Modelo de Negocio:
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De la Idea de la Empresa

Tabla 3. Mddulos Modelo de Negocio
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De la Idea de la Empresa

Médulo

Costos

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Descripcion

Costos Fijos:

No varian en funcién del volumen de
bienes o servicios producidos. Es el
caso, por ejemplo, de los sueldos, los
alquileres y las instalaciones de
fabricacion.

Costos Variables:

Varian en proporcion directa al volumen
de bienes o servicios producidos.
Por ejemplo la materia prima, la mano
de obra y los costos indirectos.



Los prototipos son una potente herramienta parael  modelos de negocio potenciales son herramientas
desarrollo de modelos de negocios nuevos e inno-  que tienen como objetivo el debate, el analisis y
vadores. La creacion de prototipos procede de los  la correccion de un concepto. Puede experimentar
ambitos del disefo y la ingenieria, donde se utiliza ~ con prototipos de diferentes niveles:

profusamente en el disefio de productos, la arqui-
tectura y el diseno de interaccion. Los prototipos de

.

Figura 6. Tipos de prototipo.

. CAPITULO 1
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De la Idea de la Empresa

1.8.2 El Mapa de Empatia

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

Tabla 4. Estructura del mapa de empatia.

:Qué ve?
Describe qué ve el
cliente en su entorno

:Qué oye?
Describe cémo afecta
el entorno al cliente

(Qué piensa y
siente en realidad?
Intenta averiguar qué pasa
en la mente del cliente

:Qué dice y hace?
Imagina qué diria o
cémo se comportaria
el cliente en publico

(Qué esfuerzos
hace el cliente?

:Qué resultados
obtiene el cliente?

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

¢Qué aspecto tiene?

éQué lo rodea?

¢Quiénes son sus amigos?

¢A qué tipos de ofertas esta expuesto diariamente (en contraposicion a
todas las ofertas del mercado)?

¢A qué problemas se enfrenta?

¢Qué dicen sus amigos? éSu conyuge?
¢Quién es la persona que mas le influye? éComo le influye?
¢Qué canales multimedia le influyen?

¢Qué es lo mas importante para el cliente (aunque no lo diga explicitamente)?
Imagina sus emociones. éQué lo conmueve?

éQué le quita el suefio?

Intenta describir sus suenos y aspiraciones.

¢éCual es su actitud?

¢Qué podria estar contando a los demas?

Presta especial atencion a las posibles incongruencias entre lo que dice un
cliente y lo que piensa o siente en realidad.

¢éCuales son sus mayores frustraciones?
¢Qué obstaculos se interponen entre el cliente y sus deseos o necesidades?
¢Qué riesgos teme asumir?

¢Qué desea o necesita conseguir en realidad?
éQué utilizara para medir el éxito?
Piensa en algunas estrategias que podria utilizar para alcanzar sus objetivos.



1.8.3 El Lienzo de la
Propuesta de Valor

Por un lado, el Perfil del Cliente

agrupa de una manera estructurada y
detallada las tareas, frustraciones y alegrias

de un segmento de clientes:

Tareas:
Aquello que los clientes intentan
resolver en su vida personal o laboral.

Frustraciones:
Son los riesgos u obstaculos a los que
se enfrentan los clientes cuando
realizan esas tareas.

Alegrias:
Son los resultados que quieren
conseguir los clientes o los beneficios
concretos que buscan.

Por otro lado, el Mapa de Valor

esta compuesto por los siguientes elementos
capaces de dar respuesta a las necesidades

de nuestros clientes:

Productos y Servicios:
Es una lista alrededor de la cual se
construye una propuesta de valor.

Aliviadores de Frustraciones:
Describen como los productos
y servicios aplacan las frustraciones
del cliente.

Creadores de Alegrias:
Describen como los productos y
servicios crean alegrias al cliente.

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.

CAPITULO 1
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1.9 Autoevaluacion
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1.9.1 Problema:

De la Idea de la Empresa

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

Con su grupo de trabajo realice la presentacion
del problema.

Utilicen una de las técnicas de asociacion, graficas
o de procedimientos sistematicos o la mas conve-
niente para generar ideas con relacion al tamano,
altura, material de elaboracion, color, accesorios
que se le puede colocar y forma de transportarla.

Es importante revisar y consultar informacion con
relacion a los tamarios que tienen las torres de un
ordenador, las pantallas y teclados, caracteristicas 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.




Utilice la matriz de evaluacion de ideas
para dar a conocer todas las propuestas.

Se selecciona la idea o ideas mas viables de
acuerdo a los puntajes que se obtuvieron
en cada uno de los criterios de la matriz.

Se evalua y se procede a confeccionar un
boceto que cumpla la mayoria de las
condiciones acordadas.

En el equipo, tras la exposicion de cada
idea, se pasa a elegir la propuesta que
mejor se ajuste al enunciado, teniendo en
cuenta que se pueden tomar ideas de
varios proyectos y redisenarlas para
ajustarlas "sobre la marcha".

Con su grupo de trabajo realice la
descripcion de la idea de negocio
teniendo en cuenta todos los pasos.

CAPITULO 1
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De la Idea de la Empresa

1.9.2 Lienzo del modelo de
negocio Canvas

Dibuja el modelo de negocio para la idea seleccionada en el siguiente orden.

8. Socios 6. Actividades | 1. Propuesta 4. Relacion con
Clave Clave de Valor Clientes
7. Recursos 3. Canales
Clave

9. Estructura de Costos 5. Fuente de Ingresos

2. Segmentos
de Clientes



:Qué Piensa y Siente?

Principales preocupaciones.
Inquietudes y aspiraciones.

¢Qué Oye?

Lo que dicen los amigos.
Lo que dice el jefe.
Lo que dicen las
personas influyentes.

Comportamiento hacia los demas.

® 0 0000000000000 00
Lo que realmente importa.

¢Qué Ve?
Entorno.
Amigos.
La oferta del mercado.

¢Qué Dice y Hace?
Actitud en publico.
Aspecto.

Esfuerzos

® 0 0000000000000 00
Miedos.
Frustraciones.
Obstéculos.

Resultados

Deseos / Necesidades.
Medida del éxito.
Obstaculos.

Herramienta disefiada por XPLANE

. CAPITULO 1
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1.9.4 Construye tu
Prototipo y Pruébalo:

Discurso e Imagen Videoclip

S s

Juego de Rol

it |4 2

Texto e Imagen Tira Céomica
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1.9.5 Desarrolla tu 3
Lienzo de Valor

©

De la Idea de la Empresa

Creadores

de Alegrias Alegrias

o _

Productos [
y Servicios !

A\ 4
A

Trabajo(s)
del Cliente

= = Frustraciones
Aliviadores de

Frustraciones
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CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios

Idear, formular, evaluar y crear nuestra empresa es un sueno que para muchos se convierte en realidad,
pero, para otros, infortunadamente, no se cumple. éQué hace que unos lo logren y otros no? La diferen-
cia esta en planificar el negocio, en evaluar todos sus pros y sus contras.

u C. ‘:mi‘no.
a Seguir

queremas Hacer re-,alidad.,
w

Porqueeste s
é suefo para unos ’
b se cumpleypara ®
otros no

Un emprendedor de éxito requiere
de algo muy importante para que
sus suenos se realicen:

Necesita Planificar...




El plan de negocio es un conjunto de
estudios sistematicos que permiten

definir la idea de negocio y sus objetivos.

Es un documento estratégico, base para
desarrollar las actividades del negocio.

Existen muchas definiciones de un plan
de negocios pero finalmente todos los
autores coinciden en que un plan de
negocios es un documento que permite
conocer la informacion necesaria para
analizar, evaluar un proyecto y ponerlo
en marcha, asi como para buscar
financiamiento de los inversionistas.

CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios



CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios

El Plan de Negocios es un documento formal que le brinda al emprendedor o empresarios una identi-
dad propia al responder interrogantes como:

p—
yr 7

¢Cual
debe ser la

estructura
tecnoldgica y
operativa de la

empresa?

:Como
se debe
planificar
financieramente
el futuro
negocio?




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

La diferencia entre elaborar un proyecto de inver-
sion y elaborar el plan de negocios es basicamente

= Planeary

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

Un plan de negocios es un documento de analisis
para la toma de decisiones estratégicas.

Elaborar el
presupuesto
de Inversidn,

#  ingresos,
P costos y

Presupuestar ) gastos.
la creacidn de Identificar
la empresa. plenamente la |
estructura de .
mercado, el
I segmento o Evaluar
Disminuir nicho. Resultados )
los niveles de ?t‘:s y desqges
incertidumbre P e la inversion.
y riesgo.
Conocer ’
fortalezas y g ;
debilidades Desarrollarse Clarificar y
de la futura

empresa.

_. ' como un excelente Comprometerse
p— administrador. S~ USSR
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CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios

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

Cuando el Plan de Negocios se realiza para deter-
minar y cuantificar la posibilidad de crear una nueva
empresa las etapas son: la “preinversion”, la “inver-
sion o instalacion” y la etapa de “funcionamiento” u
operacion”.




El Plan de Negocios
es un Conjunto de Estudios
Sistematicos que ayudan al emprendedor

o empresario a estructurar su ldea de Negocio.

CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios



CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios

Estructura del
Plan de Negocios

Mas adelante se encontrara detalladamente el contenido de cada uno de los estudios que conforman un
Plan de Negocios, sin embargo, a continuacion, explicamos brevemente en que consiste cada uno de ellos.



En un Plan de Negocios el objeto del estudio del mercado es determinar la cantidad de
bienes y/o servicios provenientes de la nueva unidad productora (EMPRESA), que bajo
determinadas condiciones de precio y cantidad, la Poblacién Objetivo estaria dispuesta
a adquirir para satisfacer sus necesidades.

La segmentacion de los clientes en grupos diferentes puede
ayudar a identificar caracteristicas de cada grupo. También
hay que indicar claramente quienes son los clientes objetivo
y porqué, identificar a los competidores y mostrar cual es su
participacion en el mercado, cuales son las estimaciones y
cuales sus proyecciones tanto de la demanda como de la
oferta, el analisis y fijacion de precios las estrategias de
promocion y los canales de distribucion apropiados.

CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios



CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios

Este estudio contempla: la determinacion del tamano
de negocio mas conveniente, |a localizacion final
apropiada, la seleccion del proceso de produccion, la
distribucion de la planta de produccion de bienes o
servicios, las necesidades y requerimientos para la
puesta en marcha de la empresa.

El diseno organizacional supone la
construccion de la plataforma
administrativa para el manejo de la
futura empresa asi como la defini-
cion de funciones, asignacion de
responsabilidades, delimitacion de
autoridad, identificacion de canales
de comunicacion, etc., todo esto se
debe plasmar en el organigrama.




En la estructuracion financiera del Plan de Negocios en su etapa de
formulacion o disefo se tienen en cuenta las inversiones necesarias
para ponerlo en funcionamiento, los costos y los gastos en que se
incurre para la fabricacion, administracion y venta de los productos o
servicios, el ingreso derivado de las ventas de los mismos; toda esta
informacion proyectada a cada uno de los periodos que comprometen
el horizonte del Plan de Negocios que permita evaluar
financieramente la conveniencia o inconveniencia de
invertir en la futura empresa.

CAPITULO 2

Que es un Plan de Negocios
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ANALISIS
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Andlisis del Sector

Caracterizacién de Producto, Bien o Servicio

Investigacién de Mercado

Andlisis y Caracterizacién de la Demanda

Andlisis y Caracterizacién de la Oferta

Estrategias de Mercadeo

54
55
56
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Andlisis del Mercado

" Se entiende como el sector econémico

en el cual estara inmerso el plan de
naggvﬁ‘n& Se analiza el cmdmfﬁrﬁa del




Se debe especificar y describir teniendo en cuenta las siguientes caracteristicas del producto:

Qr

a) Caracteristicas Fisicas: b) Caracteristicas Técnicas:
Que pueden ser externas como tamano, Se relacionan con la capacidad, calidad,
color, peso, olor, textura, envase, presentacion versatilidad, materiales empleados, vida util.

e internas como sabor, aroma, tiempo de
perecibilidad y propiedades.

c) Caracteristicas Intangibles,
Subjetivas o Simbolicas:

Son aquellas relacionadas con roles, estrato social, creencias,
valores y beneficios que presta el producto.

Si se trata de un servicio, teniendo en cuenta que son productos
intangibles se debe caracterizar de la siguiente forma:

- éEn qué consiste?
- éCuales son sus atributos funcionales?
- Calidad.
- Fines.
- Beneficios directos que recibe el consumidor.

. CAPITULO 3
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' CAPITULO 3

Anédlisis del Mercado

Consiste en la recopilacion y analisis de la informacion de la empresa y del
mercado para la toma de decisiones o aprovechamiento de oportunidades.

Para esto se requiere identificar:

El problema o la oportunidad
a evaluar con la investigacion
de mercados.

Objetivos de la
investigacidn.

Fuentes de informacion
primarias que se obtienen
directamente de los
posibles consumidores a
través de encuestas o
entrevistas.

Fuentes secundarias que se
obtienen a través de consultas
de informes, estadisticas,
tendencias, etc.

Disefio y anexo de encuesta
que se requiere utilizar.

Con base en la informacion recopilada en la encuesta o entrevista se debe
presentar los resultados de las mismas mediante tablas, cuadros o graficos.



En primer lugar, es importante identificar

¢Qué es demanda?
200 AT

AR ANN

Para la DEMANDA se debe tener en cuenta:

® ®© @ 6 ®

Precio Cantidad Frecuencia Bienes Nivel de
(Cantidad de veces Sustitutos Ingreso
que se adquiere el

producto o servicio).

(@ Formular las preguntas claramente, en un lenguaje sencillo.
Para su célculo es

necesario recolectar @ No preguntar dos cosas a la vez.
informacién de .
fuentes primarias [z Hacer preguntas cer’radas, es decir, a Ia§ que se puede
como las encuestas, responder con un Si o un No, con un numero o
en las cuales se escogiendo una de varias opciones.
indaguen los aspectos
antes mencionados @ Usar distintas opciones de respuesta para medir los gustos y
teniendo en cuenta preferencias de los posibles consumidores: comparar un
los siguientes producto con otros, organizar de mayor a menor segun el
lineamientos: gusto, calificar con un puntaje el sabor, el color, el gusto o

alguna caracteristica de un producto o servicio.

. CAPITULO 3
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' CAPITULO 3

Andlisis del Mercado

Entre las preguntas mas frecuentes que se utilizan para la determinacion de la demanda, por ejemplo, si
se quiere realizar un estudio de la demanda de una nueva linea de productos lacteos, se puede observar

en el siguiente cuadro:

a.Si b. No

a. Masculino b. Femenino

a. Menos de 18 anos

b. Entre 19 y 30 afos
c. Entre 31 y 60 anos
d. M3s de 60 anos

a. Cada semana
b. Cada mes
c. Cada 2 meses
d. Cada 2 meses
e. Cada ano
f. Nunca compra

(
N\

S
a.1-10
b. 11 - 20
c.21-30
d. Mds de 31

e. Nunca compra
\ J

a. Para cocinar
b. Para entredia
¢. Para comercializarlo
d. Para recetas medicinales
e. Nunca compra

-
N

Sabor
Precio

Empaque
Cantidad




Es el ofrecimiento de un
producto o servicio para su
comercializacion, asi, se puede
afirmar que es la definicion de
quien vende el producto que se
esta queriendo comercializar,

’
IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIl/é es decir la COMPETENCIA.
é/ ’

NN | NS

) . Fortalezas y
Competidores Competidores Debilidades de la

Directos. Indirectos. :
Competencia.

. CAPITULO 3
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Anédlisis del Mercado

Hace referencia a acciones comerciales que se  |as variables del mercadeo: Producto, Precio,
llevan a cabo para alcanzar los 0b]et|VOS delaem- Promocio'n, Pub"cidad, Plaza y el Servicio

presa, que permitan impulsar las ventas, alcanzar | Cliente, que son determinantes en la decision
recordacion en la mente de los consumidores y  de compra.

lograr el posicionamiento, teniendo en cuenta

A. Estrategia de Producto:
Identificar el producto o servicio a ofrecer que satisfaga una necesidad, problema o deseo de los clientes.
Se deben resaltar los atributos del producto:

Marca: Nombre de facil recordacion y pronunciacion.
Slogan: Frase que identifique la necesidad que va a satisfacer.

Simbolo: Imagen que recuerde el cliente a la hora de tomar la decision de compra.
Calidad: Inherente en el producto o servicio para que cumpla con las expectativas del cliente.
Empaque: Atractivo y amigable con el medio ambiente.

Servicio Postventa: Garantias, instalaciones y entrega.

Lineas de producto: Compuestas por productos que se relacionan entre si
y satisfacen necesidades de los clientes.



B. Estrategia de Precios:

Se debe identificar el precio adecuado acorde con los
costos de produccion u operacion, teniendo en cuenta
los precios de mercado.

Pueden utilizarse las siguientes estrategias:

Penetracion: Precios bajos para dar a
conocer el producto.

Descreme: Precios altos, pero teniendo en
cuenta que esto es para productos muy
innovadores y de baja competencia.

C. Estrategia de Promocion:

Busca estimular la demanda o compra del producto
mediante un incentivo inmediato, de corto plazo
y bajo costo como:

Descuentos por cantidades
Cupones de descuento
Impulsadores en punto de venta
Rifas
Promociones dos por uno
Muestra gratis de productos

D. Estrategia de Publicidad:

Es una herramienta de comunicacion que permite dar
a conocer mediante un mensaje la existencia del
producto o servicio, busca generar habitos de compra
en el largo plazo. Se utilizan diferentes medios como:

Television / Radio
Periédicos / Revistas
Pantallas Led / Vallas

Redes sociales

E. Estrategia de Plaza o
Canales de Distribucion:

Consiste en identificar la forma como el producto o
servicio llegara en las mejores condiciones al consumidor.

Los canales pueden ser:

Canal Directo: Cuando se hace la entrega del
producto directamente sin intermediarios.

Canal Indirecto: Donde existen intermediarios
u otros negocios que llevan el producto hasta
los clientes, llamados distribuidores mayoristas

0 minoristas.

F. Servicio al Cliente:

Se debe tener un protocolo de servicio en el que se
identifiquen las acciones que se presten al cliente
para que esté satisfecho, no solo con el producto, sino
con la atencion recibida. Con las siguientes estrategias
se busca la fidelizacion del cliente:

Acoger al cliente con amabilidad.

Conocimiento del producto o servicio para
responder ante las dudas del cliente,
generando confianza.

Crear una base de datos para ofrecer servicios
adicionales como fechas especiales, servicios
postventa entre otros.

. CAPITULO 3
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Andlisis del Mercado

L S«

Conceptualice el anélisis del Sector.
Identifique el sector econdmico predominante
de su regidn.

(Cudles son los aspectos que se deben
tener en cuenta para realizar el andlisis del
sector de su negocio?.

Identifique su cliente ... ;Quién compra?,
(A quién le gusta?

Identificar la oferta ;Quién es su competencia?
... ;Qué vende?.

De acuerdo a su idea de negocio y al prototipo
seleccionado, realice la caracterizacién del
producto o servicio.

QAL S«

Identifique el problema o la oportunidad a
evaluar con la investigacién de mercados.

Determine los objetivos de la investigacidn.
Identifique las fuentes de informacidn a utilizar.

Disene un formato de encuesta o entrevista
segun su producto o servicio.



V Teniendo en cuenta el ejemplo, aplicar al
producto o servicio seleccionado.

L B B B BN B BN BN B BN BN B BB BN BN B B BB BN B B BN BN BN BN BE BN B BB B B B BB B BE B B BB BN B BN BB BB BB BN B B B BN B BN B AN N )

¢ Identifique los competidores directos.
“ Seleccione los competidores indirectos.

Determine cuéles son las fortalezas y
& debilidades de la competencia.

9 900 000000000000 0000000000000 P00 00000 e OO0 OO0 0OO®SOSOSSEEOSNSONNBSR PSS

De acuerdo a la lectura identificar las estrate-
gias de mercadeo para su producto o servicio
en cada una de las variables descritas.

. CAPITULO 3
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Ficha Técnica de Productos y/o Servicios
Capacidad de Produccidn o Prestacidn del Servicio
Procesos de Produccidn

Localizacién de la Empresa

Distribucion de Planta

Necesidades y Requerimientos

Plan de Produccidn u Operacidn

66
68
69
74
75
77
79



2 CAPITULO 4

Plan Operativo

4.1 Ficha Técnica de
Productos y/o Servicios

Si la idea de negocio esta relacionada con la fa-
bricacion de un bien, se describen de manera
detallada las caracteristicas técnicas del mismo:
descripcion del producto, tamano, caracteristicas
fisico quimicas, composicion, presentacion, con-

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

Ejemplo:

Logo y Nombre de la Empresa:

Nombre del Producto:

Cédigo:

Descripcidn:

Forma de Preparacién:
Ingredientes:

Valores Nutricionales por 100g:
Caracteristicas Microbioldgicas:
Conservacion:

Presentacidn:

‘ Revisidn:



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

cion del servicio, requisitos técnicos, requisitos
legales, requisitos de oportunidad (de tiempo y
de sitio de entrega), puntos de control, unidad de
medida.

Logo y Nombre de la Empresa

Nombre del Servicio:
Clientes:

Descripcién del Servicio:
Requisitos Técnicos:

Requisitos Legales:

De Tiempo

De Sitio de Entrega

Requisitos de Oportunidad:

Puntos de Control:

Unidad de Medida:

CAPITULO 4
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4.2 Capacidad de Produccion
o Prestacion del Servicio

Plan Operativo

La capacidad de produccion hace referencia al nimero
de unidades a producir de un bien o el nimero de
servicios a ofrecer o prestar, por unidad de tiempo.




4.3 Procesos de Produccion

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 prestacion de un servicio, este
es conocido también como proceso de servicios

y/0 Servuccion, y esta constituido por la secuen-
cia de actividades o pasos para la prestacion del
servicio, como servicios de comercio, bancarios,
de educacion, de reparacion de vehiculos, etc.

Para describir el proceso de produccion:

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

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

El diagrama de flujo, representa graficamente
la secuencia o los pasos logicos (ordenados), para
realizar una tarea mediante el uso de simbolos.
Debe proporcionar una informacion clara, orde-
nada y concisa de todos los pasos a seguir, que
permita la correcta identificacion y comprension
de actividades.

CAPITULO 4
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70 4.3.1 Simbologia para la Elaboracion
) de Diagramas de Flujo

>

CC): 1. Simbologia Procesos de Transformacion

D_G—J

Inicio o Término Indica el principio o el fin del flujo.

Indica las principales fases del proceso,
Operacion método o procedimiento. Son las actividades
que modifican el estado actual de la materia.

Indica que se verifica la calidad y/o

InSpecaan cantidad de algo.
Desplazamiento Indica el movimiento de los empleados,
o Transporte material, y equipo de un lugar a otro.
. Indica el depdsito de un documento o
Almacenamiento . A .
informacidon dentro de un archivo, o de un
Permanente

objeto cualquiera en un almacén.

Deposito Provisional
o Espera

S4IHO P

Indica demora en el desarrollo de los hechos.




Ejemplo:

Division de
Procedimientos
Operaciones
Transportes
Inspecciones
Esperas

Almacenajes

favmio

Resumen
Numero T:'e:il'so

Dependencia Fecha

Procedimiento

Pagina: Distancia Recorrida

De:

'® > W B V oitnda Tempo

CAPITULO 4
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2. Simbologia Procesos Administrativos

Inicio o Término

Actividad

Documento

Decision o Alternativa

Archivo

Conector de Pagina

Conector

Indica el principio o el fin del flujo.

Describe las funciones que desempenan las
personas involucradas en el procedimiento.

Representa un documento en general que
ingrese, se utilice, se genere o salga del
procedimiento.

Indica un punto dentro del flujo, en donde se
debe tomar una decisién entre dos o mas
alternativas.

Indica que se guarda un documento en forma
temporal o permanente.

Representa una conexidn o enlace con otra hoja
diferente, en la que continta el diagrama de flujo.

Representa una conexidn o enlace de una
parte del diagrama de flujo con otra parte
lejana del mismo.



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:

— — = —

CAPITULO 4
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. ® »
74 4.4 Localizacion de
la Empresa
E
=
©
(]
o) Toda organizacion esta influenciada por factores ~ Para evaluar la localizacion de la empresa, se
5 relacionados con la localizacion. Esto implica la  deben tener en cuenta factores cualitativos y
a

disposicion final del mismo, los costos de ope-  cuantitativos.
racion y de inversion. La localizacion conlleva a

conocer los aspectos economicos de la region y

la demanda efectiva.

Factores Cualitativos Factores Cuantitativos

Es necesario resaltar, que las opciones o posibi-  con lo establecido en el plan de ordenamiento
lidades potenciales para ubicar o localizar laem- territorial del lugar de localizacion.
presa, deben estar alineadas o en concordancia



4.5 Distribucion de Planta

Es el ordenamiento fisico 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 Diseno de
Planta Segun el Método

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

i i
|
4

A

4

Linca de

Fuente. Wikifab. (2019)
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CAPITULO 4

2. Orientadas al proceso y asociadas a configuraciones por lotes

N
(o))

Plan Operativo

-  Prodecio A
- Producio B
-t  Prodscse C

Fuente. Wikifab. (2019)

3. Distribuciones por posicion fija, el producto, por cuestiones de tamafno o peso, permanece en un
lugar, mientras que se mueve el equipo de manufactura a donde esta el producto.



CAPITULO 4

~N

4.6 Necesidades y 7
Requerimientos

Plan Operativo

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

- Necesidades de maquinaria y equipo

- Necesidad de muebles y enseres

- Necesidades de equipos de oficina y computo
- Necesidades de materia prima

- Necesidades de insumos

- Necesidades de adecuacion de instalaciones

- Necesidades de personal




3 CAPITULO 4

Plan Operativo

Esta informacion debe ser presentada mediante la elaboracién de un formato como el siguiente:

Total (Numero) S

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

Necesidades de maquinaria y equipo (#)
Necesidad de muebles y enseres (#)
Necesidades de equipos de oficina y computo ()
Necesidades de materia prima (#)

Necesidades de insumos (#)

Necesidades de adecuacion de instalaciones (#)

“w” v v v » »u n

Necesidades de personal (#)




4.7 Plan de Produccion
u Operacion

Teniendo en cuenta las cantidades de bienes o
servicios a ofrecer, establecidos en el numeral
4.2. Capacidad de Produccion o Presta-
cion 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 proyeccion a
cinco anos, determinando el incremento anual.

Cantidad

por Unidad Costo

Materia Prima | Unidad

Total

Cantidad
Diaria

Costo
Diario

Costo
Mensual

Costo
Anual

CAPITULO 4
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Plan Operativo

Actividades de
Autoevaluacion

_—

" S

Determine el tamano que debe
tener su proyecto de acuerdo con
las caracteristicas del mismo.

2,

Describa el proceso productivo
para su proyecto y grafiquelo
mediante un diagrama de flujo

3.

Elabore el plan de produccion.

g
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ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL
Y LEGAL




El Direccionamiento Estratégico
Organigrama

Funcién Administrativa
Funcién Comercial

Funcién Financiera

Funcién de Produccidn
Manuales Organizacionales
Reglamentos

Cargo

Competencias Laborales
Gestién de Talento Humano
Contrato Laboral
Compensacion Economica

Marco Legal de la Empresa

84
85
87
87
88
88
89
90
91
92
92
93
94



Estructura Organizacional y Legal ! CAPITULO 5

El Direccionamiento

Estratégico

La Mision:

Es laimagen que proyecta la empresa. A
través de ella da a conocer su proposito, a
quienes va a prestar los servicios y en qué
area del mercado es la que se encuentra.

La Vision:
Presenta lo que la empresa quiere llegar a
ser y, es decir indica el futuro deseado en
un periodo de tiempo determinado.

Valores:
Guian las acciones y el comportamiento de
la empresa, definiendo "como somos” y en
“en qué creemos”.

Objetivos:

Son los resultados que la empresa espera
alcanzar en un tiempo determinado. Los
objetivos pueden ser:

Estrategicos:
Para toda la organizacion
y son a largo plazo.

Tacticos:
Para las areas o departamentos
y son a mediano plazo.

Operacionales:
Son metas a corto plazo.



Organigrama

Este representa la estructura grafica de la empresa. Primero, se debe tener en cuenta la definicion 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 minimo:
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1. Nombre de la empresa, actividad econdmica, y su clasificacion desde el punto de vista juridico.
Ejemplo: Empresa de Lacteos La Pastusita S.A.S.

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

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

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

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

6. De las areas de la empresa se desprenden los 6rganos de supervision y los de auxiliares, dependiendo
del nimero de niveles que la organizacion vaya a tener.

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

@ © 6 0 © 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00 0 00 00 00 0 006 00 0 0 0 00

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

- Administrativa -
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- Comercial -
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Técnica o Produccion

@ © 6 06 06 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o

- Financiera -



Funcion
Administrativa

Encargada de la direccion de la empresa,
cuando se hace la constitucion de la
empresa ante Camara de Comercio, se
nombra el Representante Legal con
sus respectivos derechos y deberes
adquiridos para el manejo de la misma.

La administracion tiene a su cargo
todas las areas de la empresa y esta
relacionada en el cumplimiento de la

razon social de la empresa; se encarga
del manejo adecuado de los recursos
de la organizacion.

Funcion
Comercial

Encargada de la comercializacion de los
productos que tiene la empresa,
dependiendo si esta es industrial, comercial
o de servicios. Al ser industrial esta hace
procesos de transformacion de materia
prima en productos terminados los cuales
por medio de la funcion comercial son
llevados ya sea a los distribuidores o al
consumidor final. Si es comercial se encarga
de la compra venta, esta debe tener en
cuenta lo que el cliente requiere, es asi
como aqui es fundamental la investigacion
de mercados para determinar la verdadera
necesidad del cliente y asi ofrecerle los
productos que el cliente requiera. Al ser de
servicios la funcion comercial se encarga de
realizar la venta y prestacion del servicio el
cual tiene en cuenta otras actividades de la
empresa de acuerdo al servicio a prestar.
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Funcion
Financiera

Funcion de
Produccion




Y ELTUEIES

Organizacionales

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

Entre los manuales organizacionales mas 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 simbologia universal que representa basicamente, operacion, inspec-
cion, toma de decisiones, transporte demora y archivo entre otras)

Responsable

Tiempo
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Reglamentos

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

Las empresas estan obligadas a tener Re-
glamento Interno de Trabajo cuando se
contraten mas de 5 trabajadores de caracter
permanente para empresas comerciales, mas
de 10 en empresas industriales, o mas de 20
en empresas agropecuarias.




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

Las diferentes A quién
tareas u debe supervisar
obligaciones o dirigir el ocupante
que el ocupante del puesto, es
debera La forma decir, relacién
desempediar. como se deben con sus
desempenar subordinados.
ese conjunto
de tareas u

obligaciones.
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Competencias

Laborales

Las competencias laborales estan relacionadas  laboral. Las competencias laborales estan rela-
con el conocimiento, habilidades, destrezas, cionadas directamente con el cargo a desempenar
aptitudes que una persona puede demostrar al  y deben incluirse en el diseno del cargo.
desempenarse exitosamente en una actividad

Estructura Organizacional y Legal ! CAPITULO 5

Gestion 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 organizacion:

Proceso de Seleccion y Contratacion.

Proceso de Induccion y capacitacion.

Proceso de Mantenimiento.

Proceso de Crecimiento y Desarrollo.

Procesos de Monitoreo y Evaluacion.



Contrato Laboral

Es aquel por el cual una persona
natural se obliga a prestar un
servicio personal a otra persona
natural o juridica, bajo la continuada
dependencia o subordinacidn de la
segunda y mediante remuneracién.

Quien presta el servicio se
denomina trabajador, quien
lo recibe y remunera,
patrono, y la remuneracion,
cualquiera que sea su
forma, salario.

La contratacién de un
trabajador esta relacionada
con la Legislacién Laboral
Colombiana y tiene que ver
con el contrato de trabajo
por su forma y duracién.
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Compensacion

Economica

La compensacion econdmica esta relacionada directamente con la Legislacion Laboral Colombiana
que establece, primeramente, un salario minimo mensual legal vigente, acompanado de unas presta-
ciones sociales y seguridad social que se describen en el siguiente cuadro:
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Prestacion Social Porcentaje Empresa Porcentaje Trabajador
Salud *85% 4%
Pension 12% 4%
ARL Depende el nivel de riesgo
Prima 1salario anual o proporcional
Cesantia 1salario anual o proporcional
Interés a la cesantia 12% de la cesantia
Vacaciones 1%, Salario anual o proporcional

Caja compensacion familiar = 4%
Parafiscales *Sena =2%
*ICBF =3%

*Se excluye para sociedades y personas juridicas 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 mas de 2 trabajadores. No aplica para contribuyentes que optan por el régimen simple de tributacién.



Clases de Contrato de

Trabajo Segun su Forma

Verbal Escrito

Los contratos verbales y los escritos tienen el mismo valor legal. El contrato escrito debe
contemplar como minimo la identificacion y domicilio del empleador y el empleado, lugar y
fecha de celebracion del contrato, lugar en donde se va a desarrollar el trabajo, naturaleza del
trabajo, remuneracion, periodos de pago y determinar, si asi lo requiere la parte que es en
dinero y la parte que es en especie, su duracion y finalizacion.

Segun su Duracion Segun su Modalidad
Por el tiempo que dure la realizacion de la obra. Presencial.
A término Fijo. Teletrabajo.

De duracioén indefinida.

Trabajo ocasional, accidental o transitorio.
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Definicion del negocio en lo relacionado con la
parte legal de la misma; para esto se deben te-
ner en cuenta criterios como: la constitucion de la
empresa, la cual se lleva a cabo tanto en Camara
de Comercio, como también en la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales, en la Alcaldia
Municipal y Gobernacién Departamental, esto
dependiendo de la actividad econémica a reali-
zar. También se debe tener en cuenta el nimero
de accionistas, como va a estar conformado el

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

Para iniciar un negocio es necesario elegir ade-
cuadamente la razon social y el tipo de sociedad
que se va a establecer, a continuacion, se presenta
una relacion del tipo de sociedad y las caracte-
risticas de la misma para que se pueda realizar la
eleccion adecuada.

Constituida por escritura

Limitada LTDA.

Andénima Sk

publica. El aporte a capital
se divide en partes iguales,
los socios responden
solidariamente hasta el
monto de sus aportes.

Constituida por escritura
publica. Las acciones
se pueden negociar

libremente en la bolsa
de valores o con
comisionistas de bolsa.

Minimo 2 maximo 25
accionistas.

Minimo 5 socios no existe
tope maximo.



Comandita

Comandita
Simple

Comandita
Acciones

Sociedad
Acciones
Simplificada

Sociedad
Colectiva

Su razon social va el
nombre completo o
apellido de uno o
mas socios con la
expresion “y
compania” o la
abreviacion “& Cia.

S.enC.

5.CA

S S

El nombre de uno
de los socios de la
empresa, seguido
por expresiones
como “y compania”,
“hermanos”
y “e hijos”.

Esta puede ser simple o
por acciones.

Los Gestores se encargan
de la administracion
de laempresay los

comanditarios
aportan capital.

Los gestores son los
encargados de la adminis-
tracion de la empresa,
mientras que los socios
comanditarios son quienes
aportan el capital.

Se constituye por
documento privado que
debe ser registrado en la
Camara de Comercio, su

capital se divide en
acciones de libre
negociacion.

Constituida minimo por
dos socios, conformada
por socios capitalistas y
quienes aportan con
trabajo y capital.

Se constituye mediante
minimo uno y maximo 25
socios comanditarios Y

uno 0 Mas socios gestores.

En este caso, la empresa
es constituida por minimo
5 socios comanditarios sin

limite maximo y minimo

un socio gestor.

Conformada minimo por
una persona, sin limite de
accionistas.
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Manifieste el tipo de sociedad que quiere constituir.

Para su empresa defina la Mision fundamentada en las siguientes preguntas:

{Quiénes seran los clientes de la empresa?

¢éCuales seran los principales productos o servicios de la empresa?

¢En qué mercado compite la empresa?

¢Cudles seran sus objetivos en cuento a la Supervivencia, el Crecimiento y la Rentabilidad?
éCuales seran las creencias, valores, aspiraciones y prioridades filosoficas fundamentales
de la empresa?

¢éCual su ventaja competitiva, que la diferencia de la competencia?

¢éCual es su preocupacion por los asuntos sociales, comunitarios y ambientales?

¢Qué relacion tendra con sus empleados?

Formule la Visiéon de la Empresa de acuerdo a las siguientes preguntas:

¢Como sera tu empresa en unos anos?
éCuales seran las metas que se quieren alcanzar?
¢Qué imagen futura deseas crear para la empresa?

Elabore el organigrama de su empresa donde pueda reflejar claramente las areas,
departamentos claves para su organizacion
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5 CAPITULO 6

Plan Financiero

6.1 Consideraciones
Generales

El presente capitulo tiene por objeto hacer una
presentacion amplia de cada uno de los elementos
que participan en la estructuracion 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 periodos que
conforman el horizonte del plan.

Figura. Diagrama Estructura Financiera del Plan de Negocio.

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

En el dltimo capitulo de este documento se realiza un ejemplo
préctico que muestra clara y sencillamente la estructura y
evaluacién financiera del Plan de Negocios.
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El horizonte del plan de negocio tiene tres etapas perfectamente delineadas: 103
: - ) IS

La Etapa de Operacién o de 9
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En IB cual se generan los co

, ;dél sérvre‘:lo

La duracion de las etapas depende de cada Plan de Negocio en particular; para el caso del
Plan de Negocio se estima con propositos evaluativos, un horizonte de siete afos.

Por otro lado, la construccion del flujo de caja depende de los eventos
financieros previstos para el horizonte del Plan de Negocio.
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de los servicios.

la venta

Como se habia enunciado anteriormente la mayor parte de las inversiones se hacen antes de la puesta
en marcha del Plan de Negocio, sin embargo, algunas inversiones se pueden realizar en el periodo de
funcionamiento, ya sea porque es preciso renovar algun activo desgastado o porque se hace necesario
incrementar la produccion ante expectativas en el crecimiento de la demanda.

Las inversiones que se hacen principalmente en el periodo de instalacion se pueden clasificar en tres
grupos: las inversiones fijas, las inversiones diferidas y el capital de trabajo.
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Las inversiones fijas son aquellas que se realizan
en bienes tangibles, se utilizan para garantizar la
operacion del plan de negocio, no son objeto de
comercializacion y se adquieren para utilizarse
durante su vida util.

Inversiones
Fijas

Las inversiones diferidas son aquellas que se
realizan sobre la compra de servicios o derechos
que son necesarios para la puesta en marcha del
plan de negocio tales como: los estudios técnicos,
econdmicos y legales; los gastos de organizacion
y montaje, ensayos y puesta en marcha, capaci-

tacion y entrenamiento de personal.

‘ La inversion en capital de trabajo corresponde al
Capital de conjunto de recursos necesarios, en forma de
Trabajo activos corrientes, para la operacion normal del
' plan de negocio durante un ciclo productivo.
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6.3.1 Costos de Produccion

Costos de Produccion Materiales Directos

® @

Materia Prima Materiales Indirectos

——e Mano de Obra Directa e Indirecta

@

Lo anterior depende del tipo de contratacion que se maneje dentro de la estructura organizacional del
plan de negocios.

O,




6.3.2 Gastos Operacionales
de Administracion

Sueldos

Prestaciones

Arrendamiento

Servicios Publicos

Impuestos

Depreciaciones

Amortizacion de Diferidos

Mantenimiento y Reparaciones

Gastos Legales

Diversos

CAPITULO 6
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108 6.3.3 Gastos Operacionales 6.4 Calculo y Proyeccion

i de Ventas de Ingresos

Koy

2

= Entre los gastos de ventas podemos distinguir ~ En el plan de negocio los ingresos estan repre-
T gastos de comercializacion, publicidad en diarios,  sentados por el dinero recibido por concepto de

radio y otros medios que permitan promocionar  la venta del producto o prestacion del servicio. La

la empresa y sus productos, esto incluye acarreos  estimacion de los ingresos depende de los calculos

y fletes del transporte de la mercancia. realizados en el estudio de mercado en cuanto se
refiere a la demanda del producto o servicioy a la
fijacion de precios.
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1.1. Materia Prima
1.2. Materiales Directos
1.3. Materiales Indirectos

1.4. Mano de Obra Directa

2.1. Sueldos, prestaciones - apropiac.
2.2. Depreciacién

2.3. Seguros - Activos

2.4. Impuestos

2.5. Arrendamiento

2.6. Mantenimiento y Reparaciones
2.7. Diversos

2.8. Gastos Legales

2.9. Servicios Publicos

2.10. Amortizacidn

3.1. Gastos de Comercializacién y Mercadeo

CAPITULO 6

10

©



CAPITULO 6

=
=

0

Plan Financiero

6.5 Punto de Equilibrio

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

Su correspondiente analisis 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

es un parametro que muestra la cantidad minima
de ventas que iguala ingresos con costos y gastos

La direccion de la empresa una vez constituida
deberd 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.

6.6 Estados Financieros

La preparacion y presentacion 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 informacion sobre la situacion fi-
nanciera y el resultado de las operaciones

de la microempresa, que sea Util para la toma de
decisiones econémicas 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.



6.6.1 Flujo Neto de
Caja Proyectado

El primer paso es identificar plenamente
los ingresos y egresos en el momento
en que ocurren. El "flujo neto de
caja" es un esquema que presenta en
forma organica y sistematica cada una
de las erogaciones e ingresos.
MOKATE. (2004).

El principio basico de la evaluacion es que el
Plan de Negocios resulta recomendable en
la medida que los beneficios superen a los
costos. Tanto beneficios como costos para los
diferentes anos de vida util se han identificado y
cuantificado adecuadamente teniendo como
soporte los estudios de mercado y técnico.

® 0 0000000000000 0000000000000 00o0
Es importante resaltar los elementos involucrados
en el flujo de caja:

® 0 000000000 000000 00000000000 000
Las erogaciones correspondientes a las inver-
siones que se realizan principalmente en el
periodo de instalacion del Plan de Negocios.

® 0 0000000000000 0000000000000 000
El flujo de caja es el documento que muestra los
componentes financieros del Plan de Negocios, a
lo largo de su vida util y arroja resultados que
motivan la evaluacion del mismo.

Para la estructura del flujo neto de caja, previa-
mente se conforman los flujos de inversion y de
produccion.

H
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6.7 Evaluacion Financiera

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

Quienes deben decidir entre las diversas opciones
de inversion, o quienes deban sugerir la moviliza-
cion 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 (pu-
blicos o privados), al estimular la asignacion de
recursos.

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

MOKATE (2004), afirma que: “el proceso de invertir se justifica en la
expectativa de lograr excedentes; esto significa, que estaremos
dispuestos a consumir menos hoy en la medida que los recursos

liberados del consumo se coloquen en una actividad que pueda cubrir
sus erogaciones econdmicas y, ademas, generar valores adicionales
superiores en el futuro™.

Dado que la inversion supone un sacrificio, es
importante determinar con la mayor claridad po-
sible si la inversién generara o no los recursos su-
ficientes que permitan justificar dicha privacion.
De ahi la importancia de la etapa de «formulacion»
en donde a través del estudio de los diferentes
aspectos economicos, técnicos, administrativos,

institucionales, politicos y ambientales, se deter-
mina el monto de las inversiones, los costos de
operacion y, obviamente, los ingresos esperados,
permitiendo asi aplicar criterios conducentes a
establecer la calidad, conveniencia y oportunidad
del Plan de Negocios y asi mismo, a determinar la
rentabilidad de la inversion.



6.7.1 Indicadores de
Rentabilidad Financiera

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

Viable financieramente, por cuanto a pesos de hoy, los ingresos superan a los egresos,
Si VPN > 0 esa diferencia a favor del Plan de Negocios, conocida como excedentes monetarios
favorables, ratifican la viabilidad financiera del Plan de Negocios.
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SiVPN <o El Plande Negocios no es viable financieramente, por cuanto a pesos de hoy, los egresos
superan a los ingresos.

Si VPN =0 Ladecision es de indiferencia.

Tasa Interna Es una tasa de interés 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 Retorno de los egresos, por lo tanto, se dice que la TIR es la verdadera tasa de
rendimiento del Plan de Negocios.

Sila TIR > TIO% El Plan de Negocios es viable financieramente, pues a esta tasa de interés se
L compensa el costo de oportunidad del dinero del inversionista dado por la TIO.

© 0 © 6 ¢ 0 0 0 6 0 0 6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 06 0 060 0 00 00000600 0 0 0 0 0

Si la TIR < TIO El Plan de Negocios debe ser rechazado, por cuanto no compensa el costo de oportunidad.
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Sila TIR = TIO La decision es de indiferencia pues solo alcanza a igualar el costo de oportunidad.

Relacion Se define como el cociente de dividir el valor presente de los ingresos
Beneficio Costo sobre el valor presente de los egresos.

Si la relacion Beneficio Costo es > 1 el Plan de Negocios es viable financieramente
RBC = VPI / VPE por cuanto a pesos de hoy, un peso invertido genera una suma mayor es decir
excedentes monetarios a favor de los inversionistas.

El Plan de Negocios debe ser rechazado porque un peso invertido en el Plan de
Negocios, este esta generando sumas menores a pesos de hoy

e o0 0 00 0 0 0 © © 6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 06 0 060 0000600000000 00 0 00 ® e 0o 000 0 00 0 0

SilaRBC=1 El criterio es de indiferencia, por cuanto el VPI es igual al VPE.

TIO = Tasa de Interés de Oportunidad

CAPITULO 6
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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,
asi como su futura y esperada rentabilidad.

Con este ejercicio a manera de ejemplo, se ex-
ponen de manera secuencial y metodologica 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 creacion de una empresa o uni-
dad de negocio.

6.9 Ejercicio de Aplicacion

Plan de Negocios
para la Creacion de una
Empresa Productora
y Comercializadora de
Sombreros a Base de
Palma de Iraca
(Paja Toquilla)
en el Municipio de
Sandona Departamento
de Narifio.

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

6.9.1 Presupuesto

de Inversion Inicial

A continuacion se presentan los presupuestos y
bases para la estimacion de cada una de ellas.

Cuadro. Inversién Activos fijos

Muebles y Enseres $5.200.000
Equipos de Cémputo $2.500.000
Impresoras $450.000
Horno para Estufado $2.150.000
Equipo de Comunicacidn $350.000
Prensa $7.000.000
Planchas Industriales $2.000.000
Md&quinas de Coser Industriales $2.200.000
Total $21.850.000
o mwessbnDiferisa
Gastos de Organizacién $1.200.000
Adecuaciones y Reparaciones $5.000.000

Total $6.200.000



6.9.2 Costos y Gastos 117
de Operacion

6.9.2.1 Costos de Produccion

Son los costos que se generan en el proceso de  su cambio fisico, antes de que puedan venderse
transformar las materias primas en productos = como productos terminados.

terminados. . .
Para el caso del Plan de Negocio se requiere so-

Materia Prima. Son los materiales que seran  meter a las fibras de Iraca natural y tinturada, a un

sometidos a operaciones de transformacion para  completo proceso de diseno, tejido, corte y aca-
bados de acuerdo a las especificaciones técnicas
del producto.

Ejercicio Plan Financiero y Evaluacidn Financiera

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.

Materia Prima
| VolumendeProduccién 12 3 4 5
Sombrero Hombre 2.688 2.787 2.889 2.996 3.106
Sombrereta Dama 1.075 1.115 1.156 1.198 1.242
Total Unidades 3.763 3.902 4.045 4.194 4.348
Mazos de Paja Toquilla 376 390 405 419 435
Costo de un Mazo $15.000 $15.552 $16.124 $16.718 $17.333

Total Costo Materia Prima $5.644.800 $6.067.902 $6.522.717 $7.011.622 $7.537.173
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Se pretende producir en el primer ano 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 afio de $ 5.644.800.

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

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

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

Sombrero Hombre 2.688 2.787 2.889 2.996 3.106
Sombrereta Dama 1.075 1.115 1.156 1:198 1.242
Total Unidades 3.763 3.902 4.045 4.194 4.348
Mazos de Paja Toquilla 376 390 405 419 435
Costo de un Mazo $6.000 $6.221 $6.450 $6.687 $6.933

Total Costo Materia Prima $2.257.920 $2.427.161 $2.609.087 $2.804.649 $3.014.869

Se pretende producir en el primer ano 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 tefir los mazos es de $ 6.000,

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

Para los siguientes anos se incrementa el costo
en el 3.68%.



Materiales Indirectos. Los materiales indirectos
son aquellos necesarios y que son utilizados en la
elaboracion de un producto, pero no son facilmen-
te identificables o que no amerita llevar un control
sobre ellos y son incluidos como parte de los costos
indirectos de fabricacion 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 fabricacion de sombreros.

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

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

Sombrero Hombre 2.688
Sombrereta Dama 1.075
Total Unidades 3.763
Unidades para 376
Materiales Indirectos
Costos Materiales Indirectos | $5.500

2.787

1.115

3.902
390

$5.702

2.889

1.156

4.045
405

$5.912

2.996

1.198

4.194
419

$6.130

3.106

1.242

4.348
435

$6.355

Total Costo Materia Prima $2.069.760 $2.224.897 $2.391.663 $2.570.928 $2.763.630

Aligual 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
remuneracion 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 solo paga por lo
que el trabajador haga efectivamente. Gerencie.
com. (2019).

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

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

Tabla. Costo Mano de Obra Directa.

Sombrero Hombre 2.688 2.787 2.889 2.996 3.106
Sombrereta Dama 1.075 1.115 1.156 1:198 1.242
Total Unidades 3.763 3.902 4.045 4.194 4.348
Mano de Obra Directa 8.000 8.294 8.600 8.916 9.244

Total Costo Mano de Obra $30.105.600 $32.362.142 $34.787.822 $37.395.317 $40.198.254




6.9.2.2 Gastos Operacionales

de Administracion

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

a la direccion, planeacion, organizacion de las
politicas establecidas para el desarrollo de la ac-
tividad operativa del ente economico incluyendo
basicamente las incurridas en las areas ejecutiva,
financiera, comercial, legal y administrativa.
actualicese.com. (2019).

Gerente
Secretaria Contadora ‘

Total $2.100.000

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

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

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

$1.150.000 | $13.800.000 | $7.155.576 | $20.955.576
$950.000 ‘ $11.400.000 ‘ $5.911.128 ‘ $17.311.128
$25.200.000 $13.066.704 $38.266.704

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 depreciacion de
activos fijos que tienen su origen en el area admi-
nistrativa. Se utiliza el método de depreciacion por
linea recta.

Amortizacion de Diferidos: Corresponde a la
amortizacion de diferidos que tienen origen en el
area administrativa. Se amortizan los diferidos a
cinco anos vida util del Plan de Negocio.
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6.9.2.3 Gastos Operacionales

de Ventas

Gastos de Comercializacion: Entre los cos-  Se estiman a precios de mercado $500.000
tos de comercializacion podemos distinguir los ~pesos mensuales un equivalente a
siguientes: Publicidad en diarios, radio y otros ~ $6.000.000 anuales.

medios que permitan promocionar la empresa y

sus productos, esto incluye acarreos y fletes del

transporte de la mercancia

6.9.3 Ingresos

En el Plan de Negocio los ingresos estan repre-  depende de los calculos realizados en el estudio
sentados por el dinero recibido por conceptodela  de mercado en cuanto se refiere a la demanda del
venta del producto. La estimacion de los ingresos  producto y a la fijacion de precios.

Aprovechamiento 1 2 3 4 5
Sombrero Hombre 2.688 2.787 2.889 2.996 3.106
Sombrereta Dama 1.075 1.115 1.156 1.198 1.242
A;Zﬂiﬁf:gigﬁto 3.763 3.902 4.045 4.194 4.348
Precios 1 2 3 4 5
Sombrero Hombre $28.000 | $29.030 | $30.099 | $31.206 | $32.355
Sombrereta Dama $28.000 | $26.957 | $27.949 | $28977 | $30.044
Ingresos Proyectados |$103.219.200|$110.955.917 $119.272.533|$128.212.515 $137.822.587



1. Costos de
Produccidon

1.1. Materia Prima

1.2. Materiales Directos

1.3. Materiales
Indirectos

1.4. Mano de
Obra Directa

2. Gastos
Administrativos

2.1. Sueldos,

prestaciones - Apropiac.

2.2. Depreciacidn

2.3. Seguros - Activos
2.4. Impuestos

2.5. Arrendamiento
2.6. Servicios Publicos
2.7. Amortizacidn

3. Gastos de Ventas

3.1. Costos de
Comercializacién

Costos y Gastos
de Operacidn

Consolidado de Cost:

40.078.080 43.082.102 46.311.288 49.782.516 53.513.926

5.644.800

2.257.920

2.069.760

30.705.600

51.221.704

38.266.704

2.905.000

1.160.000

450.000

4.800.000

2.400.000

1.240.000

6.000.000

6.000.000

97.299.784 101.430.989 106.657.400 112.198.444 118.074.903

6.067.902

2.247.161

2.224.897

32.362.142

52.146.687

39.674.919

2.105.000

1.202.688

466.560

4.976.640

2.480.880

1.240.000

6.202.200

6.202.200

6.522.717

2.609.087

2.391.663

34.787.822

53.934.898

41.134.956

2.105.000

1.246.947

483.729

5.159.780

2.564.486

1.240.000

6.411.214

6.411.214

7.011.622

2.804.649

2.570.928

37.395.317

55.788.656

42.648.722

2.105.000

1.292.835

501.531

5.349.660

2.650.909

1.240.000

6.627.272

6.627.272

7.537.173

3.014.869

2.763.630

40.198.254

57.710.365

44.218.195

2.105.000

1.340.411

5191987

5.546.528

2.740.244

1.240.000

6.850.611

6.850.611
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6.9.4 Punto de Equilibrio

A continuacion se determina el punto de equilibrio
para el ano 1, anotando que su correspondiente
analisis 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 parametro que muestra
la cantidad minima de ventas que iguala ingresos
con costos y gastos.

La direccion de la empresa debera 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. Estimacién Punto de Equilibrio.

Ventas de Equilibrio 86.766.515
(-) C.V. en Ventas de Equilibrio 33.689.811
Utilidad Bruta en Ventas 53.076.704
(-) Costos Fijos 53.076.704
Utilidad o Pérdida Neta

% Margen de Seguridad 15,94%
S de Margen de Seguridad 16.452.685




125

Griafica. Punto de Equilibrio.

Ingresos

Margen de Seguridad
15,94%

Ejercicio Plan Financiero y Evaluacidn Financiera

103.219.200 /A\
1
1
1
1
1
1
1

Costo Total

93.154.784 | = — — — — — — — 2 — — — — e

Pto. Equilibrio & =" Costo Variable
86.766.515 = T, 4 "
53.076.704 ’

Costo Fijo
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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 organica y sistematica cada una de las
erogaciones e ingresos (MOKATE, 2000) liqui-
dos registrados periodo por periodo.

El principio basico de la evaluacion 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 anos de
vida util 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 periodo de
instalacion 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 Util y arroja resultados que motivan
la evaluacion.

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

Cuadro. Flujo de Inversién.

Activos Fijos

Diferidos
Capital de Trabajo
Recursos de Crédito

Flujo de Inversion

21.850.000
6.200.000
7.762.899

35.812.899

3 MOKATE, Karen Marie. Evaluacién financiera de PLAN DE Negocios de inversién. Universidad de los Andes, Bogota: BIBLIO

Clase, 2000. P4g.23.



Estado de Resultados Proyectado con Recursos Propios

Periodo Anual
Concepto
Ingresos
Operacionales

Menos Costo
de Produccidon

Utilidad Bruta
Operacional

Menos Gastos Operacionales
de Administracion

Menos Gastos
Operacionales de Ventas

Utilidad
Operacional

Mas Ingresos
No Operacionales

Menos Gastos
No Operacionales

Menos Gastos
Financieros

Utilidad Neta Antes
de Impuestos

Menos Impuesto de
Renta y Complementarios

Utilidad Liquida

Menos Reserva Legal

Utilidad en el Ejercicio
Proyectado

Periodo Productivo

1 2

3

4

5

103.219.200 119.955.917 119.272.533 128.212.515 137.822.587

40.078.080 | 43.082.102
63.141.120 67.873.815

51.221.704 | 52.146.687

6.000.000 | 6.202.200
5.919.416 9.524.928
5.919.416 9.524.928
1.953.407 | 3.143.226
3.966.009 6.381.702
396.601 638.170
3.569.408 5.743.532

46.311.288

72.961.245

53.934.898

6.411.214

12.615.133

12.615.133

4.162.994

8.452.139

845.214

7.606.925

49.782.516

78.430.000

55.788.656

6.627.272

16.014.071

16.014.071

5.284.643

10.729.428

1.072.943

9.656.485

53.513.926

84.308.661

57.710.365

6.850.611

19.747.684

19.747.684

6.516.736

13.230.948

1.323.095

11.907.854
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Flujo de Produccion con Recursos Propios

Periodo Productivo

Periodo Anual
Concepto
Ingresos
Operacionales

Menos Costo
de Produccidn

Utilidad Bruta
Operacional

Menos Gastos Operacionales
de Administracién

Menos Gastos
Operacionales de Ventas

Utilidad
Operacional

Mas Ingresos
No Operacionales

Menos Gastos
No Operacionales

Menos Gastos
Financieros

Utilidad Neta Antes
de Impuestos

Menos Impuesto de
Renta y Complementarios

Utilidad Liquida

Menos Reserva Legal

Utilidad en el Ejercicio
Proyectado

Mas Depreciacién

Mds Amortizacién
Diferidos

Mds Reserva Legal

Flujo de Produccion

2

3

103.219.200 119.955.917 119.272.533

40.078.080

63.141.120

51.221.704

6.000.000

5.919.416

5.919.416

1.953.407

3.966.009

396.601

3.569.408

2.905.000

1.240.000

396.601

8.111.009

43.082.102

67.873.815

52.146.687

6.202.200

9.524.928

9.524.928

3.143.226

6.381.702

638.170

5.743.532

2.105.000

1.240.000

638.170

9.726.702

46.311.288

72.961.245

53.934.898

6.411.214

12.615.133

12.615.133

4.162.994

8.452.139

845.214

7.606.925

2.105.000

1.240.000

845.214

11.797.139

4

5

128.212.515 137.822.587

49.782.516

78.430.000

55.788.656

6.627.272

16.014.071

16.014.071

5.284.643

10.729.428

1.072.943

9.656.485

2.105.000

1.240.000

1.072.943

14.074.428

53.513.926

84.308.661

57.710.365

6.850.611

19.747.684

19.747.684

6.516.736

13.230.948

1.323.095

11.907.854

2.105.000

1.240.000

1.323:095

16.575.948



1. Flujo de Inversiones

2. Amortizacién

3. Flujo de Produccién

Flujo Neto de Caja

20.000.000

10.000.000

-10.000.000

-20.000.000

-30.000.000

-40.000.000

-35.812.899

8.111.009 | 9.726.702 | 11.797.139| 14.074.428 | 16.575.948

-35.812.899 8.111.009 9.726.702 11.797.139 14.074.428 16.575.948

Grafica Flujo de Caja

16.575.948
14.074.428

11.797.139
9.726.702

8.111.009

-35.812.899
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6.10 Evaluacion 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 inversion o quienes deban sugerir la movili-
zacion 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 asignacion de recursos hacia

unos planes de negocios en detrimento de otros.

La evaluaciéon de plan de negocios es precisa-
mente la metodologia 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 organizacion,
estudio y analisis de los diferentes factores de orden
economico, técnico, financiero, administrativo e
institucional considerados en la formulacion 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 decision:

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 decision 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
decision:

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.



Si la TIR < TIO: El Plan de Negocio debe ser
rechazado, por cuanto no compensa el costo de
oportunidad.

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

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

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

TIR

RBC

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 esta generando sumas menores a
pesos de hoy.

Si la RBC = 1: El criterio es de indiferencia, por
cuanto el VPI es igual al VPE.

-35.812.899
8.111.009
9.726.702

11.797.139
14.074.428
16.575.948
$5.930.302
17,71%
$1,17
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0
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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 relacion Beneficio Costo es mayor a
$1el 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 Recuperacion de la Inversion)
tiene como objetivo determinar el nUmero de
anos en que se recupera la inversion, mediante la
resta sucesiva de los flujos netos anuales descon-
tados del monto de la inversion, hasta el punto en
que se iguala o sobrepasa dicha inversion.

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