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PLAN DE NEGOCIOS

Hoy mas que nunca es necesario contar
con instrumentos y metodologias que
permitan a los empresarios o
responsables de promover iniciativas
de inversion, tener un pronostico lo
mas acertado posible de la rentabilidad
de un nuevo proyecto.
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QUE ES UN PLAN DE
NEGOCIOS?

El Plan de Negocios es un documento donde el
emprendedor detalla informacion relacionada con
SU empresa.

Este documento puede adoptar distintas formas.
Los hay extensos y detallados. Los hay concisos vy
breves. De hecho, no existe ningun modelo
concreto de Plan de Negocios. Cada emprendedor
deberia crear su propio plan, no solo en el sentido
de poner por escrito sus propias ideas, sino incluso
en decidir que forma va a tener.



oy H»f* F &E’”ﬁ”@
F '% ‘g_&""___

T .%—ﬁifyu-ﬁ e
a1

QUE ES UN PLAN DE
NEGOCIOS?

Un plan de negocios es un instrumento
clave y fundamental para el éxito de los
empresarios.

Un plan de negocios es una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo o
desarrollo de una empresa o proyecto con un
sistema de planeacion tendiente alcanzar metas
determinadas.



QUE £S UN PLAN DE
NEGOCIOS?

El plan define las etapas de desarrollo de un
proyecto de empresa y es una guia que facilita
la creacion o el crecimiento de la misma. Es
también una carta de presentacion para
posibles inversionistas o0 para obtener
financiamiento. Ademas, reduce la curva de
aprendizaje, minimiza la incertidumbre y el
riesgo del inicio o crecimiento de una empresa,
facilita el analisis de la viabilidad, factibilidad
técnica y econdmica de un proyecto.
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QUE £S UN PLAN DE
NEGOCIOS?

El plan de negocios debe transmitir
a los nuevos inversionistas, a los
accionistas y a los financieros, los
factores que haran de la empresa
un éxito, la forma en la que
recuperaran su inversion y en el
caso de no lograr las expectativas
de los socios, la formula parar
terminar la sociedad y cerrar la
empresa.




QUE ES UN PLAN DE
NEGOCIOS?

El plan de negocios debe justificar cualquier meta
sobre el futuro que se fije. Ejemplo:

Si se pronostica un incremento en el tamano del
mercado y en la participacion de la empresa en éste,
se debe explicar y sustentar el razonamiento con
informacion logica y conveniente. Debe ser muy
dinamico, por lo que debe de ser actualizado y
renovado de acuerdo a las necesidades del momento.
Asimismo, debe de proporcionar un panorama general
del mercado y de los requerimientos de la nueva
empresa, producto, servicio o, en su caso, de su
crecimiento.
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;OUE ES UN PLAN DE
NEGOCIOS?

El plan puede elaborarse para una empresa de reciente
creacion o para una que ya esta operando y tiene planes de
desarrollo.

e Cuando la empresa esta operando y en crecimiento, un plan
sirve para replantear objetivos, metas y necesidades, asi
como para solicitar créditos o inversiones adicionales para
ampliacion y/o proyectos especiales.

e Después de un periodo determinado de operacion del plan de
negocios, es recomendable comparar los resultados
obtenidos con el plan original para conocer las posibles
desviaciones, las razones de éstas, las consecuencias y las
medidas correctivas que han de ser tomadas.



PLAN DE NEGOCIOS

Cada plan de negocios es diferente
porque tiene el toque personal del
responsable de su elaboracion y esta
disenado a partir del tamano y giro de
cada empresa, lo que imposibilita
establecer un formato idéntico para todos
los casos, aunque puede afirmarse que la
mayoria son similares.



PLAN DE NEGOCIOS

La veracidad de la informacion que se incluya en el plan de negocios es
de vital importancia para su exito.

Es conveniente que los inversionistas y financieros conozcan las
proyecciones que se emplearon para estimar la utilidad
pronosticada.

También necesitan conocer y entender los supuestos, la ldgica y los
soportes que se utilizaron para la realizacion de las proyecciones.

Para que el plan de negocios sea mas objetivo y facil de analizar, debe
incluir informacion historica y comparativa, con datos estadisticos y
graficos de los ultimos cinco anos, en dinero y porcentajes, sobre
diferentes aspectos de la empresa y/o el mercado.
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VENTAJAS DEL PLANDE
NEGOCIOS

El planeamiento
correcto de la
creacion de la
empresa, disminuye
los niveles de
iIncertidumbre del
posicionamiento
exitoso del negocio
en el mercado.




) ¥ = 3 &wﬂ@
?f’? -%- igs%“

e
G
bt %ﬁf‘-ﬂ ﬁ"""""r i e =
" ‘%I I.'i { ..'

.~

VENTAJAS:&DEL“PLAN DE
NEGOCIOS
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ldentifica plenamente
el segmento del
mercado gue
demanda los bienes
0 servicios de la
nueva empresa
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Planifica, organiza y ejecuta las actividades
a desarrollar, para la puesta en marcha de la
empresa.
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NEGOCIOS

elabora el presupuesto
de los recursos
economicos de
Inversion requeridos e
identifica las fuentes
de flnanciacion
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VENTAJAS DEL PLAN DE
NEGOCIOS

El control y evaluacion de los resultados,
evita consecuencias funestas que afecten la
estabilidad de la empresa.




EL PLAN DE NEGOCIOS

El Plan de Negocios le ayuda al emprendedor a:

Comprometerse con la idea.
Desarrollarse como un excelente Administrador.

Salvar el dinero y el tiempo Iinvertido, mediante un
correcto enfoque de las actividades y control de las
mismas.

m Convencer a otras compaiias con las cuales desea
formar alianzas estratégicas.

m Mejorar la habilidad de tomar decisiones con mayor
solidez informativa de manera inteligente, agil vy
correcta.



DESVENTAJAS DEL PLAN DE
NEGOCIOS

Algo gue no podemos desconocer es gue si los
emprendedores realmente Investigaran a
conciencia las Ideas concernientes a su
proyecto empresarial y redactaran adecuados
Planes de Negocios antes de comenzarlo, no
se habrian fundado empresas gue
posteriormente fracasaron o cerraron. En el
desarrollo del Plan de Negocios, pueden
presentarse algunas situaciones que impiden el
éxito en su ejecucion, ellas pueden ser:



*****

DESVENTAJAS DEL PLAN DE
NEGOCIOS

ldentificacion erronea, en la
Investigacion de
mercados, de los clientes
potenciales, el precio
adecuado, los canales de
distribucion, la promocion
y publicidad requerida, la
proyeccion en ventas y
lOS recursos necesarios
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DESVENTAJAS DEL PLAN DE
NEGOCIOS

La mala proyeccidon del presupuesto de
iInversion y de las fuentes de
financiamiento

VR




DESVENTAJAS DEL PLAN DE
NEGOCIOS

El cronograma
proyectado no se
ajusta con el uso del
factor humano, los
recursos tecnicos,
tecnoldgicos y
econdmicos.
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ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS
Que un negocio sera exitoso por el simple

hecho de comenzar con suficientes
recursos economicos.
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ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS

Enamorarse de la .
Idea y cegarse
ante las

deficiencias del
- producto (bien
0 Servicio).




i

Jagtae, <

w s o

e S
L

ERRORES EN LA ELABORA.CICI')N
DEL PLAN DE NEGOCIOS

Pensar que cualquier
producto (bien/servicio)
tecnologicamente
Importante es
comercializable y
puede convertirse por
ello en un negocio
factible y rentable.
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ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS
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ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS

Estimar las ventas a traves
de la capacidad de
produccidn de los Q
equipos y no contar con @
otros aspectos
relevantes que influyen B
en la variacion de sus

ventas. v v




ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS
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Fallar en el analisis y entendimiento de su
mercado meta.
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ERRORES EN LA ELABORA.CICI')N
DEL PLAN DE NEGOCIOS

3
Tratar de ‘™
ocultar
debilidades
de su &
negocio. g /
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ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS

Suponer cifras sin razén alguna y no
evaluar el efecto del supuesto.
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ERRORES EN LA ELABORAC
DEL PLAN DE NEGOCIOS

ION
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ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS

= Enviar El Plan de
— Negocios a la
- persona
equivocada.



ERRORES EN LA ELABORACION
DEL PLAN DE NEGOCIOS

Mostrar mas de lo
gue tiene. Evite
la codiciay el
engano.
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RAZONES TN e
PLAN DE NEGOCIOS

Proporciona
Informacion al
empresario para
convencerse de la
Idea antes de realizar
un compromiso
financiero y de
negocio.




RAZONES PARA ESCRIBIR EL
PLAN DE NEGOCIOS

Brinda la posibilidad de explicar, justificar,
ampliar o reducir las razones que le dan vida
a un proyecto, o por el contrario que
demuestran que se debe llevar a cabo en
otras circunstancias.
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PLAN DE NEGOCIOS

Permite registrar el estado actual y
futuro del proyecto y de su entorno, y
el plan de accion para la empresa
con factores en pro y en contra, con
lo cual es posible controlar el
desarrollo del mismo y la forma de
correctivos a tiempo.

NES PARA ESCRIBIR EL
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RAZONES PARA ESCRIBIR EL
PLAN DE NEGOCIOS

Es una herramienta de evaluacion
para conseguir inversionistas,
préstamos bancarios, proveedores y
clientes.
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CARACTERISTICAS DE UN PLAN
DE NEGOCIOS

un plan de negocios debe:

Definir diversas etapas que faciliten la medicion de sus
resultados.

Establecer metas a corto y mediano plazos.

Definir con claridad los resultados finales esperados.
Establecer criterios de medicion para saber cuales son sus logros.
Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su
aplicacion.

Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a
participar en su aplicacion.

Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles
medidas correctivas.

Tener programas para su realizacion.
Ser claro, conciso e informativo.
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CARACTERISTICAS D UN PLAN

DE NEGOCIOS

Caracteristicas de las metas

La mayoria de los empresarios no
consideran la importancia del
establecimiento de metas, pero eéstas
son indispensables para definir el rumbo
que se quiere seguir y evaluar si el
camino es el correcto o hay que
corregirlo.



CARACTERISTICAS- DE-UN PLAN
DE NEGOCIOS

Las caracteristicas principales que deben tener las
metas son:

e Contemplar fines y medios.

e Ser cuantitativas y medibles.

e Ser concretas, realistas y congruentes.
e Tener un tiempo definido para su logro.
e Estar fijadas por los participantes.

e Estar por escrito.

e | as metas individuales deben estar relacionadas
con las del grupo.
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E mayorla de 0s modelos de
plan tienen estas secciones:

Resumen Ejecutivo

Definicion del Sector Industrial
Descripcion de la Empresa
Definicion o Identificacion del Producto (bien o servicio)
Analisis del Mercado

Plan de Mercadeo

Analisis Administrativo
Analisis Técnico

Analisis Financiero

Analisis de Riesgos

Analisis Social

Documentos Soportes




. RESUI\/IEN EJ ECUTIVO

Es una sintesis de su Plan de Negocios la cual, en forma
breve y concisa, presenta cada seccion del plan, es
corta y en ocasiones es la unica seccion de su Plan
gue algunos leeran; por lo tanto debe ser muy certera y
atractiva. Se presenta de primero, pero es lo ultimo que
se hace.

El resumen Ejecutivo es la herramienta que le brinda a los
Interesados datos claves para atraer su atencion, de
manera que se vean obligados a continuar leyendo el
resto del Plan de Negocios con el fin de obtener una
iInformacion completa de la empresa. Debe ser un
documento entre 3y 7 paginas, claro y preciso.
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2 DEFINICION DEL SECTOR

INDUSTRIAL

Ayuda al emprendedor a conocer mejor el
sector donde ubicara su negocio, las
empresas que lo conforman, diversos
aspectos de su competencia, el
desarrollo y crecimiento del sector
Industrial al cual pertenece su idea de
negocios o0 el proyecto que va a

emprender. Comprende los siguientes
puntos:
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DEF| N |C|ON DEL SECTOR
INDUSTRIAL

2.1 Resefla Historica del Sector
(Industrial o Servicios)

2.2 Estado actual del Sector

2.3 Tendencias economicas del Sector
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2. DEFINICION DEL SECTOR
INDUSTRIAL

2.1 Reseia Historica del Sector (Industrial o
Servicios):

» Definicion del sector al que pertenece y va a
atender.

» Resena historica a traves de los ultimos 5 anos.
» Como ha sido el comportamiento del sector.
» Cifras y razones del comportamiento del sector.

NOTA: Es conveniente ayudarse con graficas y tablas.
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2. DEFINICION DEL SECTOR
INDUSTRIAL

2.2 Estado actual del Sector:

» Principales productos.

» Necesidades del mercado.

» Principales empresas competidoras.
» Nivel de tecnologia de la industria.
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2. DEFINICION DEL SECTOR
INDUSTRIAL

>Areas que atiende el sector.

»Segmentos de mercado de las empresas mas
fuertes y competitivas del sector.

» Nuevas empresas en el sector.
»Los proveedores mas importantes del Sector.

»Como ha sido el comportamiento del sector con
relacion al ano anterior, teniendo en cuenta el
indice de crecimiento.

NOTA: Realice una breve comparacion del crecimiento de la industria.
Recuerde colocar la fuente de informacion. Al describir el estado actual de
la industria tenga en cuenta aspectos como: productos, servicios, cliente,
tecnologia, calidad, innovacion, etc.



2. DEFINICION DEL SECTOR
INDUSTRIAL

2.3 Tendencias econdmicas del Sector:

A\

Pais, Region o ciudad en donde comenzara
a funcionar la Empresa.

Condiciones econdmicas actuales de esa
localidad.

Razones de tendencia de crecimiento.
Situacion politica de la zona.

Tendencias de Ila sociedad. (Moda,
temporadas especiales, celebraciones, etc.)
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3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Brinda la informacion basica
de la empresa. Aqui se
define la vision y mision de
la empresa, es decir la razon
de ser, y una proyeccion de
lo que sera su negocio en un
futuro, coOmo se vera, y las
metas Yy objetivos para
consegquirlo.
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3.1 Situacidon presente

3.2 Misidon y Vision

3.3 Objetivos y metas de la empresa



3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

3.1 Situacidon presente:

m Razones que dieron origen a su negocio.

m Tiempo que durd la investigacion del producto.

m Inconvenientes presentados durante la
Investigacion y el desarrollo del producto.

m Apoyos recibidos en la investigacion vy
desarrollo del producto.

Oportunidades y amenazas del medio.
Fortalezas y debilidades de la empresa.
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3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA
3.2 Mision y Vision

Tenga en cuenta el cubrimiento del
mercado proyectado en la vision y
Como la empresa y el personal que
labora lograra posicionarse en el
sector, haciendo a la empresa mas
competitiva Yy eficiente en
comparacion con las otras.



3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

3.3 Objetivos y metas de la empresa

Defina los objetivos que desea alcanzar
en su empresa, como por ejemplo:

m Incrementos en los ingresos de la compania
por ano.
Monto de los ingresos para el primer ano.
Introduccion del producto al mercado.

Desarrollo de productos para ampliar el
mercado.



3 DESCRIPCION DE LA EI\/IPRESA

m Disminucion en los porcentajes de
calidad con relacion al ano anterior.

m Estrategias de mercadeo en el
periodo de Implementacion
(penetracion, expansion,
mantenimiento o diversificacion).

m Porcentaje sobre ingresos o utilidad
para obras de caracter social.
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4 DEFINICION O IDENTIFICACION DEL
PRODUCTO (Bien o Servicio)

4.1 Caracteristicas del producto

4.2 Productos basicos

4.3 Ventajas competitivas

4.4 Investigacion y
Desarrollo (I & D)

4.5. Estado de |la propiedad




PRODUCTO (Bien o Servicio)

4.1 Caracteristicas del producto:

defina las caracteristicas y ventajas
competitivas de su producto.

NOTA: En la descripcion del producto (caracteristicas
fisicas), es conveniente resaltar que funcidon cumple
cada parte que forma el producto y hacer mencion
de los materiales utilizados. Ayudese con fotografias

y otras herramientas.




4 DEFINICION O IDENTIFICACION DEL
PRODUCTO (Bien o Servicio)

4.2 Productos basicos:

Productos que seran creados a largo plazo.

Lista de productos con los que comienza la
empresa.

m Beneficio basico y complementario del
producto.

m Composicion del producto o del portafolio de
productos / servicios.

m ¢/ Qué necesidades en el cliente va a satisfacer?
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4 DEFINICION O IDENTIFICACION DEL
PRODUCTO (Bien o Servicio)

4.3 Ventajas competitivas:

Consigne los aspectos gue considere
mas ventajosos gue diferencien su
producto de la competencia.



4 DEFINICION O IDENTIFICACION DEL
PRODUCTO (Bien o Servicio)

4.4 Investigacion y Desarrollo (I & D):

m Tiempo que ha durado la investigacion y valor de la
Inversion.

m /Qué porcentaje de las ventas o utilidades destinara
a la investigacion?

m ;Tiempo y actividades de investigacion que se
llevara a cabo?

m Estado en que se encuentra la investigacion vy
pruebas efectuadas.

m Tiempo estimado para fabricar una unidad de
producto.
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4 DEFINICION O IDENTIFICACION DEL
PRODUCTO (Bien o Servicio)

4.5. Estado de la propiedad:

Describa como esta la propiedad del
producto, en cuanto a patentes,
marcas, licencias, etc.



5.0 ANALISIS DEL MERCADO

5.1 Andlisis de la demanda

5.2 Segmentacion del mercado y
mercado meta

5.3 Andlisis de |la oferta
5.4 Investigacion de mercado



Define la demanda de su producto,

i el mercado objetivo, los aspectos
T demograficos y psicograficos de

5 4 sus clientes meta, los productos y
o servicios de sus competidores, asi
s como los riesgos de su negocio y
e del medio.
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5.0 ANALISIS DEL MERCADO

5.1 Analisis de la demanda;

Hable sobre el Direccionamiento
del mercado, Fuentes de
Informacion, Proyeccion de la
demanda en unidades y en pesos,
Porcentaje de crecimiento anual de
la demanda y NUmero de
compradores actuales y futuros.
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5.0 ANALISIS DEL MERCADO

5.2 Segmentacion del mercado y
mercado meta:

Segmento del mercado al cual va dirigido el
producto.

Estrategia de cobertura del mercado y factores
por los cuales se selecciono.

Descripcion del mercado meta.
magen del producto — posicionamiento.

Estrategias para lograr el posicionamiento del
producto.




5.0 ANALISIS DEL MERCADO

5.3 Andalisis de |la oferta:

»Competidores directos.
» Competidores indirectos.

»Fortalezas y debilidades de |la
competencia:
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5.0 ANALISIS DEL I\/IERCADO

m E|l problema o Ila oportunidad a evaluar con la
Investigacion de mercados.

Objetivos de la investigacion.

Fuentes de informacidon primarias y fuentes
secundarias.

Forma de recoleccion de la informacion.
Disefe y anexe la encuesta si se utilizo.

Escalas de medicion e informacion recopilada, Ej. De
acuerdo al uso, a la edad, etc.

NOTA: Con base en la informacién recopilada en la encuesta o en las escalas de
medicién, presente los resultados de las mismas mediante tablas, cuadros o
gréaficos.



6.0 PLAN DE MERCADEO

Todo lo relacionado con
estrategias, publicidad,
5 'Q ventas, canales de
‘t distribucidon, promocion
VN y relaciones publicas se

tocan en este punto.
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6.0 PLAN DE I\/IERCADEO

6.1 Estrategias de introduccion al
mercado

6.2 Estrategia de ventas
6.3 Estrategia de precios
6.4 Canales de distribucion
6.5 Publicidad y promocion
6.6 Plan de exportaciones



6 O PLAN DE I\/IERCADEO

6.1 Estrategias de introduccion al
mercado:

Periodo de lanzamiento del producto al
mercado.

Estrategias utllizadas para introducir el
producto.

Razones para escoger estas estrategias.
Precio de lanzamiento.




6.2 Estrategia de ventas:

Principales clientes potenciales.

Forma de seleccionar el personal de ventas
y su perfil.

Seleccion del medio de ventas y ventajas en
el mercado.

Factores que inciden en la seleccion de
medios.



6 O PLAN DE I\/IERCADEO

6.3 Estrategia de precios:

Objetivos del precio, Forma de fijacion del
precio, Seleccion del precio y la
estrategia del precio.
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6.0 PLAN DE MERCADEO

6.4 Canales de distribucion:

m Canal de distribucion seleccionado y
factores para su eleccion.

m Tipo y numero de Iintermediarios
seleccionados.

m Estrategias utilizadas en los canales de
distribucion




6 O PLAN DE I\/IERCADEO

6.5 Publicidad y promocion:

Estrategias y Objetivos de publicidad y promocion.
Seleccion del mensaje publicitario.

Descripcion del mercado al cual va dirigida la
publicidad.

¢, Qué medios publicitarios utilizara? Y frecuencia de
utilizacion.
Efectos esperados de la publicidad y promocion.

SERVICIO AL CLIENTE: Acciones del servicio al
cliente que pondra en marcha.



6.0 PLAN DE MERCADEO

6.6 Plan de exportaciones:

Mercados internacionales que va a atender.
Tamano de los mercados internacionales.

Estrategia de precio, publicidad, ventas, y
canales de distribucion.

m Formas de exportacion de los productos:
alianzas, filiales, franquicias, exportacion
directa, distribuidores, etc.

m Plan de exportaciones.



7.0 ANALISIS ADMINISTRATIVO

/.2 Estructura
organizacional

7.4 Gestion de talento
humano



7.0 ANALISIS ADMINISTRATIVO

/.1 Clase de negocio y ventajas
competitivas:

Defina la clase de negocio
1 las ventajas competitivas
del producto
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7.0 ANALISIS ADMINISTRATIVO

/.2 Estructura organizacional:

¢, Cual de las formas de organizacion
adopta su empresa?

ODbjetivos y actividades de las unidades
0 areas de la empresa.

Responsabilidades y actividades de
cada cargo.



7.3 Marco legal de la
organizacion:

Tipo de sociedad y sus
razones.

Regulaciones legales.
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7.0 ANALISIS ADMINISTRATIVO

7.4 Gestidn de talento humano:

Requisitos de los principales cargos vy
caracteristicas del personal.

Proceso para la seleccion y contratacion del
personal.

Proceso de induccion y capacitacion.

Clase de remuneracion para el personal y su
motivacion.

Factores que se miden en l|la gestion del
desempeno.




3.0 ANALISIS TEC

Define e identifica la
necesidad de
procesos productivos, |
materias primas e
INSUMOS, recursos
humanos, maguinaria
y equipo,
Infraestructura fisica y
distribucion en planta.
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8.0 ANALIS

'
o

.....

IS TECNICO

8.1 Proceso productivo
8.2 Distribucion de planta

8.3 Inventarios

8.4 Mejoramiento continuo
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8.0 ANALISIS TECNICO

8.1 Proceso productivo:

Parametros que establecen el proceso productivo.
Flujo de diagrama del proceso de produccion.
Personal y funciones de produccion.

Habilidades y experiencia necesaria para los
cargos de produccion.

Materias primas requeridas para el producto con
Sus respectivos proveedores.

Relacion de maquinaria: especializada, estandar,
automatizada.

Programa de mantenimiento.
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8.0 ANALISIS TECNICO

8.2 Distribucion de planta:

m Ubicacion actual, distribucion del area para
la planta y servicios con gue cuenta.

m Razon de la localizacion, ¢ Es estratégica®?.
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8 0 ANALISIS TECNICO

8.3 Inventarios:

m Politica de inventarios de la empresa
en productos en proceso, en materia
prima y en productos terminados.

m Periodos de colchon de seguridad en
los inventarios, punto de reorden.

m Tiempo de suministros.




8.0 ANALISIS TECNICO

8.4 Mejoramiento continuo:

Puntos basicos para el programa de mejoramiento
continuo. Tenga en cuenta lo siguiente:

¢cQue informacidon, producto o servicio se necesitd para
realizar la produccion?

¢Qué proceso, producto o servicio satisface las
necesidades de los clientes?

¢Qué calidad de materia prima, caracteristicas, tiempo,
frecuencias, variaciones maximas, requiere para iniciar
el proceso y cumplir con los tiempos de entrega?

¢, Qué condiciones debe reunir el producto o servicio una
vez finalizado el proceso?

¢, Quién es mi proveedor potencial?



9 O ANALISIS FINANCIERO

Para diligenciar la parte financiera se
requieren los siguientes datos:

Balance Base: Si su empresa se encuentra
en funcionamiento, tome los datos del
balance del periodo anterior, estos datos
seran el balance base, en caso contrario
construyalos segun su  respectiva
condicion.



Desarrollo del Prototipo: Se requiere el

valor y la cantidad de los diferentes gastos
gue se Incurrieron para elaborar el

prototipo del producto qgue se
comercializara.

Gastos Preoperativos: Establezca la

cantidad de dinero que se reqguiere para
poner a funcionar su empresa, ejemplo:
Constitucion legal, pago de seguros, etc.



9 O ANALISIS FINANCIERO

Amortizacion de diferidos: Indigue el
numero de meses en que usted considera
se recuperaran los gastos preoperativos,
gastos de prototipo y balance base (si
existe).

Activos Fijos: Recopile la cantidad y valor
unitario (sin  IVA) de: Herramientas,
Maquinaria y Equipo, Muebles y enseres,
Equipos de Computo, Terrenos, entre
otros, que usted considera utilizara para el
funcionamiento de su empresa.



9.0. ANALISIS FINANCIERO

Proyeccidon de ventas por producto: Por
cada producto se requiere el precio de
venta y el numero de unidades que planea
vender mes a mes durante el primer ano.

Proyeccion de produccion: Indique el
numero de unidades que planea dejar
como inventario final mes a mes durante el
primer ano.



9.0. ANALISIS FINANCIERO

Presupuesto de materia prima: Mencione
la cantidad requerida y el valor unitario
de todos los insumos de materia prima
para la elaboracion de sus productos.



9 O ANALISIS FINANCIERO

Criterios para la asignacion de costos y
gastos fijos a los productos:

De acuerdo al tipo de empresa que usted
tiene o tendrd, mencione: Empresa de
produccion: numero de horas utilizadas en la
elaboracion de un producto. Empresa de
comercializacion: Porcentaje de utilizacion
de los activos. Empresa de servicios:
Porcentaje de utilizacion de los activos en la
prestacion de sus servicios.




9 O ANALISIS FINANCIERO

Mano de Obra: Indique la cantidad de
personas que existen (o existiran) en
cada puesto de trabajo (operarios,
carpinteros, soldadores, etc.) el sueldo
fijo mensual sin prestaciones sociales y/o
el costo variable por unidad de
produccion; especifique si cada persona
es trabajador directo o Indirecto Yy
establezca que porcentaje por puesto de
trabajo se carga a cada producto.
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0.0 ANTITEE FIN{ANCIERO

Depreciacion: Por cada clase de
activo (herramientas,
construcciones, muebles y enseres,
etc.) establezca los anos de
depreciacion, y el porcentaje que
usted cree va a utilizarlo para
elaborar cada producto en las
diferentes areas, de produccion,
administracion y ventas.
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.O. ANALISI FINANCIER

Gastos de Administracion: Para las

areas de administracion y ventas
Indique la cantidad de personas por
puesto de trabajo que tiene o tendra
(secretarias, vendedores, aseadoras,
etc.); el sueldo fijo mensual sin
prestaciones sociales y/o variable por
unidad de produccion, especifique si
reciben o no prestaciones sociales y que
porcentaje de este personal es utilizado
para cada producto.

——
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9.0. ANALISIS FINANCIERO

Indique en que otros
gastos de administracion o ventas
incurre la empresa (servicios,
correo, etc.); el valor fijo mensual

y/o variable por unidad ©cC
produccion y que porcentaje c

este gasto es asignado a cao
producto.

e
e
a



9.0. ANALISIS FINANCIERO

Rotacion de Inventarios: Determine el nimero
de dias para la rotacion de sus inventarios de
materia prima, productos en proceso Yy
productos terminados.

Rotacion de Cartera: Determine el numero de
dias que tendra de plazo para pagar sus
cuentas (compras) y de igual manera el
numero de dias que usted dara para el pago
de las ventas, especificando el porcentaje de
crédito y de contado.



9.0. ANALISIS FINANCIERO

Pago de Créditos: Para los créditos
0 préstamos que realice indique el
numero de meses en que los
cancelara, la tasa de interés y los
meses de gracia que tendra.

Proyeccidn del flujo de efectivo



w“;g. ¥ ;‘{ w :‘ ...............

b ==y -, — L T ot
e e T e

10. ANALISIS DE RIESGOS

Analice las
consecuencias de los
riesgos potenciales que
puedan ocurrir en el
transcurso del proyecto y
afecte su viabilidad
como: Riesgos
ambientales, legales, del
mercado, financieros o
riesgos relacionados con
el personal.




11. ANALISIS SOCIAL

Determine la forma como
Incide el negocio sobre el
conjunto social en el cual
se va a establecer, y
analice las posibles
Incidencias negativas sobre
la comunidad, pues de ella
depende, en gran parte, el
éxito del negocio.




12. DOCUMENTOS DE OPORTE
(Anexos)

Cronograma de actividades - Plan de
accion.

Certificado de constitucion de la
empresa.

Hojas de vida de los Emprendedores
y de los especialistas.

Patentes, marcas, derechos de autor.
Contratos, Alianzas.
Planos, etc.



PLAN DE NEGOCIOS

|
“EL QUE TIRA EL
ANZUELO Y I n
ESPERA, PESCA”.




