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MODELO PARA LA ELABORACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS

TEMA:
_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

AUTOR (ES):
_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

Fecha: Febrero del 2007
PROPUESTA DE NEGOCIO:
_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

INTRODUCCIÓN

"En máximo una página, deben explicar claramente:

1. En qué trabaja actualmente

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

2. Qué le gustaría hacer

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

3. Para qué cosas soy buena(o) o qué cosas hago mejor

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

4. Para qué cosas no soy tan bueno

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

5. Porqué escogió esta idea de Negocio

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

6. Con qué tipo de apoyo cuenta para ponerla en práctica (apoyo económico, familiar, estudio, equipos, materiales, etc)

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

7. Cuánto conoce del negocio a emprender

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

8. Cuánto dinero necesita para iniciar el negocio

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

PARTE 1

ANÁLISIS DE MERCADEO
1. ANALISIS DEL MEDIO

"En máximo una página, debe describir el medio, lugar o sitio donde se desarrollará el negocio, señalando las características que se detallan a continuación".
1.1 DESCRIPCIÓN GEOGRÁFICA

"Se  debe señalar exactamente el lugar donde estará instalado el negocio, indicando cantidad de habitantes, recursos naturales, vías o caminos de acceso, qué servicios básicos tiene".

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

1.2
ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA
"En este punto se indica el desarrollo en la zona en los últimos tiempos, del tipo de Negocio que ha elegido y si no hay negocios iguales o parecidos, escriba porqué cree que lo deba instalar”.

	MI NEGOCIO ES:
	

	¿CUALES SON MIS COMPETIDORES?


	

	¿COMO SON MIS COMPETIDORES?


	

	¿PORQUE SON BUENOS?


	

	¿QUE LES FALTA?


	

	¿EN QUE ES DIFERENTE EL MIO?


	


1.3
ANÁLISIS DE MIS CLIENTES
"En Función de su Idea de Negocio, describa a sus potenciales clientes (edad, género, nivel educativo, nivel de ingresos, etc”.

	EDAD PROMEDIO:
	

	GÉNERO:


	

	NIVEL EDUCATIVO:


	

	NIVEL DE INGRESOS:


	

	DÓNDE ESTÁN UBICADOS:


	

	CÓMO COMPRAN:


	

	CADA CUÁNTO TIEMPO COMPRAN:


	

	QUÉ NECESIDADES TIENEN SOBRE ESTOS PRODUCTOS O SERVICIOS:

	

	CÓMO CREE USTED QUE SUS PRODUCTOS Y SERVICIOS CUBRIRÁN ESAS NECESIDADES:
	


2.1 
DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO

2.1.1 DESCRIPCIÓN FÍSICA: "Describa físicamente lo que Usted va a Vender, indicando tamaños, formas, colores, tipo y forma de empaques, como se usa, para que sirve, que tiempo dura, materiales que contienen, de tal manera que una persona que no conozca, al leer esta descripción, tenga una idea clarísima de lo que Usted quiere vender. Si las palabras no son suficientes puede poner dibujos, gráfico o fotos del producto o servicio".

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

2.1.2 DESCRIPCIÓN COMPARATIVA: "Escriba de que manera lo que Usted va a Vender es diferente a lo que ofrecen otras personas y porque deberían comprarle a Usted y no a ellos".

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

3. INVESTIGACIÓN DE MERCADO

3.1  INVESTIGACIÓN DE LA OFERTA (Quienes ofrecen su mismo producto o servicio)
"Basándose en una averiguación personal, escriba cuántos y cuáles son los negocios iguales o parecidos al que Usted piensa poner, así como también investigue cuánto vende cada uno y a qué precios".

	COMPETIDOR
	CUANTO VENDE DIARIO/MENSUAL
	PRECIO

	1.


	Producto 1
	
	

	
	Producto 2
	
	

	
	Producto 3
	
	

	
	Producto 4
	
	

	
	Producto 5
	
	

	
	Producto 6
	
	

	
	Producto 7
	
	


	2.


	Producto 1
	
	

	
	Producto 2
	
	

	
	Producto 3
	
	

	
	Producto 4
	
	

	
	Producto 5
	
	

	
	Producto 6
	
	

	
	Producto 7
	
	


	3.


	Producto 1
	
	

	
	Producto 2
	
	

	
	Producto 3
	
	

	
	Producto 4
	
	

	
	Producto 5
	
	

	
	Producto 6
	
	

	
	Producto 7
	
	


3.2  INVESTIGACIÓN DE LA DEMANDA 
(Quienes son los que van a comprar el producto o servicio, cuánto y a que precio lo harían)

3.2.1.  SEGMENTACIÓN (Determinar el número aproximado de clientes que el negocio tendrá)

TALLER DE APLICACIÓN

"Detalle el perfil de sus potenciales clientes, necesita indicar datos de la población y sus costumbres".

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________

3.2.2 TAMAÑO DE LA MUESTRA Y DISEÑO DE ENCUESTAS (Definir a cuántas personas vamos a preguntar sus hábitos de consumo y sus preferencias relacionadas con el negocio que piensa instalar)

TALLER DE APLICACIÓN DE LA FÓRMULA

	FORMULA PARA EL CALCULO DE LA MUESTRA DE POBLACIONES FINITAS MENORES 

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	                          N  *  δ²  *  z²
	
	

	
	
	n
	=
	 [ (N-1) * E²]  +  (δ²  * z²)

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	DONDE:
	
	 
	n=
	tamaño de la muestra
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	N=
	población target
	

	
	
	
	
	
	 
	

	
	
	
	δ=
	desviación estándar
	

	
	
	
	=
	p  *  q
	
	

	
	
	
	 
	p = probabilidad de éxito = 0,50

	
	
	
	
	q = probabilidad de fracaso = 0,50

	
	
	
	 
	 
	
	

	
	
	
	z=
	nivel de confiabilidad 95%  

	
	
	
	 
	 
	
	

	
	
	
	E=
	límite de aceptación error muestreal = 4%

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	TABLA PARA POBLACIONES FINITAS DESDE  0 A 3.000.000     
	

	
	
	
	
	
	
	

	RANGO POBLACIONAL N
	
	VALOR z
	VALOR n
	

	 
	
	
	
	
	
	

	0   a   100
	
	
	
	0,6
	14,23
	

	
	
	
	
	
	
	

	101   a   5.000
	
	
	0,81
	25,69
	

	
	
	
	
	
	
	 

	5001   a   10.000
	
	
	1,53
	91,60
	

	
	
	
	
	 
	
	

	10.001  a  100.000
	
	
	1,96
	150,31
	

	
	
	
	
	 
	
	

	100.001   a   1´000.000
	
	2,37
	219,76
	

	
	
	
	
	 
	
	

	1´000.001  a   3´000.000
	
	3,25
	413,26
	


3.3
PLAN DE PROMOCIÓN (En qué se va a apoyar para vender  sus productos y/o servicios) 

“Determine con qué materiales y medios de comunicación va a anunciar el negocio propuesto. Haga un pequeño plan de acción con tiempos, cantidades y costos” 
	MATERIAL


	CANTIDAD
	PRESUPUESTO ANUAL
	TIEMPO
	TOTAL

	1.


	
	
	
	

	2.


	
	
	
	

	3.


	
	
	
	

	4.


	
	
	
	

	5.


	
	
	
	

	6.


	
	
	
	

	TOTAL GLOBAL
	


PARTE 2

PLAN DE OPERACIONES Y COMPRAS
2.1 
LOCALIZACIÓN DEL NEGOCIO (Dónde va  a funcionar el negocio)

"Basándose en factores propios de cada negocio, se elegirá el sitio más adecuado después de analizar varias alternativas, para que el negocio funcione bien".

TALLER PARA DEFINIR LOS FACTORES DE LOCALIZACIÓN DE CADA NEGOCIO Y LA SELECCIÓN DEL SITIO MÁS ADECUADO

Una vez que sabes exactamente si el negocio va a ser de Producción, Servicios o Comercialización, y conoces donde están ubicados tus posibles Clientes, es importante analizar para decidir el lugar preciso para ubicar el Negocio.

Este es importante pues se puede determinar los costos dados por la zona de localización, por ejemplo valor de arriendos, costo de luz, agua, teléfono, transporte, entre otros. Un negocio bien ubicado brindará más ganancias y hasta se puede disminuir gastos.

La localización del Negocio debe ser para un largo plazo, ya que si se cambia solo traería problemas. Si se hace una mala localización, los clientes se pueden alejar y el negocio puede cerrar. 

“trabajar muy seriamente en definir la localización es una buena inversión”.

· Si mi negocio es de Producción trataré de encontrar un sitio donde los costos sean bajos.

· Si mi negocio es de Servicios debo estar lo más cerca de mis posibles clientes, aunque los costos no sean tan bajos.

· Si mi negocio es de Comercialización el sitio perfecto es donde los costos sean bajos, pero con distancias apropiadas para llegar rápido (velocidad de entrega) donde los clientes.

Decidir el lugar donde voy a instalar mi Negocio, es una decisión estratégica, no debe ser tomada desde un punto de vista de ahorro; ¿Dónde cuesta menos el terreno o el edificio?

Para escoger el mejor sitio, se debe seguir los siguientes 2 pasos que son:

1. Se escoge el área general, y 

2. Se hace el estudio detallado de esa área para determinar los sitios probables.

FACTORES QUE DEBEN SER ANALIZADOS PARA ELEGIR LA UBICACIÓN

1.
MERCADOS (DONDE ESTAN LOS CLIENTES)

Según la naturaleza del producto que se va a comercializar, el mercado puede encontrarse cerca o disperso. Si está cerca, podría inclinarse a localizarse lo más cerca posible. Si está disperso, deja de ser importante y la decisión debe tomarse pensando en un sitio donde el costo de distribución y entrega sea bajo. En resumen, en el factor mercado debe considerarse:

a) Cuales son los precios de los productos o servicios actuales y futuros.

b) Donde están mis clientes hoy y donde podrán estar después de  un tiempo.

c) Cómo voy a hacer las entregas, a que distancias del posible sitio donde instale el Negocio están mis posibles clientes, cuanto me costará transportar los productos, Que tiempo me tomará hacer las entregas.

d) Donde están ubicados mis competidores hoy y después de un tiempo.

2.
MATERIAS PRIMAS 

Si voy a utilizar materias primas en la fabricación de mis productos o voy a comprar productos para venderlos, la localización debe solucionarme problemas como: tener disponible la mano de obra, tener cerca de los proveedores de materiales.

Si el proceso de fabricación gana peso o volumen es preferible localizarse cerca al mercado, caso contrario, si pierde peso o volumen debe estar cerca de la fuente de abastecimiento. Si el caso fuera de una empresa de múltiples proveedores, deberá establecer sus instalaciones en un emplazamiento en el que el costo total (compra y transporte) sea lo más bajo posible. El análisis se basará en los siguientes puntos:

a) Dónde están localizados todos mis posibles proveedores?
b) Todos los materiales y productos que compraré estarán disponibles hoy y siempre?
c) Cómo van a hacer las entregas mis posibles proveedores, a que distancias se encuentran, me costará el transporte a mí y no a los proveedores, Qué tiempo tomarán en hacerme las entregas?
d) Existen otras materias primas sustitutas?

3.
CONDICIONES CLIMÁTICAS 

Si mi negocio va a ser agroindustrial por ejemplo, el éxito depende de la selección del lugar adecuado para tener la mejor productividad al menor costo. Por otro lado, el clima influye en la eficiencia de los trabajadores y en los costos de construcción y mantenimiento, entonces se analizará:

a) Cómo son la temperatura y humedad a lo largo del año.

b) El posible sitio donde pienso instalar el negocio está expuesto a fenómenos naturales.

c) Las precipitaciones lluviosas afectan o no al Negocio.

4.
AGUA 

Las necesidades del líquido vital varían de un tipo de Negocio a otro, existen empresas que por la naturaleza de sus procesos deben ubicarse junto a la fuente, entonces debe tomarse en cuenta:

A) Hay disponibilidad y cantidad permanente.

B) Es de buena calidad.

C) Es confiable o no.

D) Cuánto cuesta su uso (Costos).

5.
ENERGÍA ELÉCTRICA Y COMBUSTIBLES 

Sin excepción todas los Negocios requieren de energía en diferentes formas: eléctrica, química, mecánica, térmica, etc. La más importante es la electricidad tan necesaria como el agua, por tanto, el análisis de este factor se debe hacer bajo los siguientes parámetros:

a) Siempre la energía está disponible en el posible sitio que voy a instalar el Negocio.

b) Es de buena calidad.

c) Es necesario una fuente de emergencia.

d) Cuanto cuesta su uso (Costos).

6.
MEDIOS DE TRANSPORTE 

El transporte es importante, ya sea que fabriquemos o comercialicemos productos.  La disponibilidad y eficacia de los transportes son esenciales para los negocios. El costo de transporte puede ser importante en el costo total del producto terminado. Para elegir el sitio adecuado se analizará:

a) Tipos de carreteras y estado de las mismas.

b) Frecuencias de salida y llegada, costos, son confiables las unidades, tiempos y distancias.

7.
MANO DE OBRA 

Este un factor básico del sistema productivo y debe analizarse en función de:

a) Está disponible. Es gente calificada. Qué educación tienen?
b) Cuánto cuesta contratarles? (Costos).

c) Son personas estables y trabajadoras?
8.
COMUNICACIONES 

Hoy en día nada se mueve sin las comunicaciones, por tanto, conocer la disponibilidad y tecnología en un lugar es necesaria, se debe revisar:

a) No hay problemas de cobertura?
b) Existe Internet?
c) El Correo funciona bien?
d) Las Radios de la zona son bastante escuchadas?
Este análisis se debe hacer escogiendo lo más importante para el Negocio, de acuerdo a esto, se escribe en la primera columna del cuadro todos los puntos que estén relacionadas con el Negocio y que deben ser analizadas; y en las otras columnas, se escribe las direcciones exactas de 3 posibles sitios donde vayamos a construir o arrendar (A, B y C). Hecho esto, se califica cada punto de análisis para cada posible ubicación. La que obtenga el mayor puntaje será el mejor sitio para instalar el Negocio.

	SELECCIÓN DE LA MEJOR LOCALIZACION DEL NEGOCIO

	1 = NO APROPIADO hasta 5 = EXCELENTE
	NOMBRE DE LOS SITIOS

	FACTORES DE ANALISIS
	A
	B
	C

	1.

	
	
	

	2.

	
	
	

	3.

	
	
	

	4.

	
	
	

	5.

	
	
	

	6.

	
	
	

	7.

	
	
	

	8.

	
	
	

	9.

	
	
	

	10

	
	
	

	TOTAL


	
	
	


2.2. CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN (Cuánto se va a producir ahora y a futuro)

"Basado en el estudio de mercadeo realizado, se define los equipos que se necesitan, cómo se los va a utilizar, cuánto se va a producir y el presupuesto de compras"

Si el Negocio va a ser de Producción, se debe analizar todos los equipos, maquinaria y mano de obra que se van a necesitar. Para esto, se debe tener bien claro cuánto vamos a vender en los próximos años. Esta información permitirá saber qué vamos a comprar para producir o comercializar. Para esto debemos llenar el siguiente cuadro:

	PRESUPUESTO PARA NEGOCIOS DE PRODUCCION
	AL MES
	AÑO 1
	AÑO 1
	AÑO 3
	AÑO 4

	UNIDADES A VENDER


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	UNIDADES A FABRICAR


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


NOTA: Las unidades de Producción serán las mismas que las de Ventas. A este cuadro se le puede añadir más filas dependiendo del número de productos que se vayan a vender.

De las cantidades que Usted ha decidido o previsto fabricar o producir en un Año, detalle las materias primas y materiales que necesitaría:

	DETALLE DE LAS MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES NECESARIOS PARA EL NEGOCIO
	CANTIDAD

REQUERIDA

	1.


	

	2.


	

	3.


	

	4.


	

	5.


	

	6.


	

	7.


	

	8.


	

	9.


	

	10.


	

	11.


	

	PRESUPUESTO TOTAL
	


Cuando ya se sabe las cantidades a producir, debe decidir qué tipo de maquinarias, equipos, muebles, enseres serán necesarios para producir. Esto requiere tiempo, pues se debe buscar varias alternativas, analizarlas y decidir la compra y la forma de pago. 

	LISTADO DE NECESIDADES

(MAQUINARIA, EQUIPOS, MUEBLES Y ENSERES)
	CANTIDAD

REQUERIDA

	1.


	

	2.


	

	3.


	

	4.


	

	5.


	

	6.


	

	7.


	

	8.


	

	9.


	

	10.


	


También debe definirse la cantidad de personas que trabajarán en el Negocio y lo que ellas harán.

	MANO DE OBRA (ACTIVIDADES o PUESTOS)
	PERSONAS

	1.


	

	2.


	

	3.


	

	4.


	

	5.


	

	6.


	


Si el Negocio va a ser de Comercialización o de Servicios, se debe analizar (dependiendo del caso) los equipos y mano de obra que se van a necesitar. Para esto, al igual que en el caso anterior, se debe tener bien claro cuanto vamos a vender en los próximos años. Esta información permitirá saber qué vamos a comprar para comercializar, y si el Negocio es de Servicios, debemos saber cuánto vamos a ofrecer a los clientes. Para esto debemos llenar el siguiente cuadro:

	PRESUPUESTO PARA NEGOCIOS DE COMERCIALIZACION
	AL MES
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	UNIDADES A VENDER
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	UNIDADES A COMPRAR
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


NOTA: Las Compras deben planificarse en las mismas cantidades de las Ventas. A este cuadro se le puede añadir más filas dependiendo del número de productos que se vayan a vender.

	PRESUPUESTO PARA NEGOCIOS DE SERVICIOS
	AL MES
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	SERVICIOS A OFRECER


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


NOTA: A este cuadro se le puede añadir más filas, dependiendo del tipo de servicios que se ofrezcan.

Si su Futuro Negocio es de Comercialización o de Servicios, va a necesitar equipos, muebles, enseres y al igual que el caso anterior, esto requiere tiempo y se debe buscar varias alternativas, analizarlas y decidir la compra y la forma de pago. 

	LISTADO DE NECESIDADES

(EQUIPOS, MUEBLES Y ENSERES)
	CANTIDAD

REQUERIDA

	1.


	

	2.


	

	3.


	

	4.


	

	5.


	

	6.


	

	7.


	

	8.


	

	9.


	

	10.


	


También debe definirse la cantidad necesaria de personas que trabajarán en el Negocio y lo que ellas harán.

	MANO DE OBRA (ACTIVIDADES o PUESTOS)
	PERSONAS

	1.


	

	2.


	

	3.


	

	4.


	

	5.


	

	6.


	


2.3 DISTRIBUCIÓN DE PLANTA (Definir el espacio necesario para los equipos y muebles del negocio y determinar la cantidad de personas que se necesitan para el negocio). 
"Definir los Procesos para producir y/o comercializar productos o servicios, distribuyéndolos en un espacio físico usando dibujos, diagramas, maquetas o planos".

TAMAÑO Y DISEÑO DE LAS INSTALACIONES

Si el Negocio obliga construir instalaciones, se debe diseñar y construir; de preferencia lo hará un arquitecto que trabaje con el dueño del Negocio. Se debe discutir lo siguiente:

1. El espacio requerido hoy y a futuro.

2. La fecha máxima de terminación de la obra.

3. Calidad y duración de la construcción.

4. En que parte exacta del terreno se construirá.

5. Cuál será el costo máximo.

Si la decisión es construir, debe llenarse el siguiente cuadro para saber exactamente lo que se va a negociar con el constructor.
	REQUERIMIENTOS PARA CONSTRUIR EL LOCAL PARA EL NEGOCIO

	INFORMACIÓN
	DATOS

	Espacio requerido hoy y a futuro (m²)
	

	Fecha máxima de terminación de la obra
	

	Calidad y duración de la construcción (tipo de materiales a ser utilizados)
	

	Lugar exacto del terreno donde se construirá
	

	Costo máximo de la Obra (dólares)

	


Lo que debe tomarse en cuenta si se va a construir o arrendar:

Si se va a construir o arrendar un local para fabricar, dar servicio o comercializar se debe analizar lo siguiente:

· El tamaño ideal para mi negocio actual y posibilidad de ampliarse.

· Altura requerida de los techos.

· Notificar las cargas que deberán soportar pisos y techos (si se van a colgar cosas)

· Definir los accesos necesarios para la gente y vehículos.

· Diseñar redes de iluminación necesaria y adecuada.

· Diseñar sistemas de ventilación necesarios y adecuados.

· Diseñar la ubicación adecuada de los servicios básicos para la gente que laborará en el local y los clientes.

Este análisis se debe hacer escogiendo lo que sea más importante y de acuerdo al Negocio que se  vaya a poner. Se escribe en la primera columna del cuadro lo que debe ser analizado y en la otra columna se escribirá la información, para comprobar que se haga y se cumpla cuando se construya o arrienda.

	REQUERIMIENTOS PARA CONSTRUIR/ARRENDAR EL LOCAL PARA EL NEGOCIO



	INFORMACION


	SI
	NO
	SE PUEDE ARREGLAR

	Tamaño ideal para el negocio 


	
	
	

	Altura requerida de los techos


	
	
	

	Cargas que deberán soportar pisos y techos (si se van a colgar cosas)


	
	
	

	Accesos necesarios para la gente y vehículos 


	
	
	

	Redes de iluminación necesaria y adecuada 


	
	
	

	Sistemas de ventilación necesarios y adecuados


	
	
	

	Ubicación adecuada de los servicios básicos para la gente que laborará en el local y los clientes
	
	
	


DISTRIBUCIÓN DE EQUIPOS Y MUEBLES EN LAS INSTALACIONES

Cuando ya se ha definido el Negocio, se debe conocer exactamente cómo va a funcionar el mismo, y una vez que se tenga las instalaciones listas (construidas o arrendadas), se decidirá cómo se la organiza y como va a funcionar.
Si se hace una buena distribución

1. Se ahorra dinero por no hacer cosas que nos quiten tiempo.

2. Si hay cambios no programados, no serán difíciles de hacerlos.

3. Se podrá ocupar de mejor manera todos los espacios disponibles.

4. Se creará un sentimiento de unidad entre empleados.

5. Se mantendrá la calidad y la seguridad de los productos. 

Para cumplir con este paso, es necesario visualizar los procesos de acuerdo a los requerimientos del Negocio, para esto se debe elaborar un dibujo, gráfico, plano o maqueta.

2.4 
TECNOLOGÍA (Descripción del proceso que lleva a las materias primas a convertirse en producto terminado el cual será comercializado, o el proceso de compra - venta comercial, o el proceso de dar un servicio)

"Describir de manera lógica y ordenada los pasos o etapas que sigue el negocio desde su inicio hasta que el cliente recibe el producto o servicio por el cual está pagando, para determinar los costos del proceso"
GRÁFICO O PLANO DE CÓMO FUNCIONARÍA EL NEGOCIO
[image: image1.png]O,
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2.5
LOS RECURSOS Y COSTOS DEL NUEVO NEGOCIO 
Todo negocio tiene costos. Los costos son montos de dinero que gasta el negocio para producir y vender sus productos y servicios. 
Muchos negocios pequeños y aún grandes tienen dificultades financieras por que no saben cómo calcular sus costos. Nuestro Negocio puede encontrarse en situaciones difíciles cuando suban sus costos en mayor proporción que los ingresos por las ventas; nos quedaría poco dinero disponible para pagar las deudas, comprar materia prima y materiales y entonces el negocio puede fracasar.

El costo ayudará a su negocio a:
· Fijar precios de venta

· Reducir y controlar los costos

· Tomar mejores decisiones en el manejo de su negocio

· Planificar el futuro de manera más acertada

El disponer de los recursos humanos, técnicos, físicos y financieros es básico para el desarrollo o para la ejecución del nuevo Negocio o Microempresa, por eso es necesario su identificación, la planificación y programación de acuerdo con las necesidades, requerimientos y exigencias, algunos de ellos que hasta este punto ya hemos definido. Es necesario diferenciar los siguientes costos:

a) directos

b) indirectos

c) relacionados con el capital

d) los corrientes

e) los fijos y 

f) los variables
Para nuestro caso solo vamos a concentrarnos en los Costos Director e Indirectos.

Los COSTOS DIRECTOS, son los costos de los materiales, equipos y mano de obra utilizados directamente para la elaboración (fabricación) del producto o para la prestación del servicio, como por ejemplo:

· pago de la maquinaria, equipos y materiales para la fabricación  
· pago del sueldo y beneficios sociales del obrero que interviene directamente en la fabricación o elaboración

Para un comerciante, los costos directos son los costos de compra de mercadería, transporte, embalaje, almacenamiento, distribución. 

Los COSTOS INDIRECTOS, son los costos que no intervienen directamente en la fabricación, elaboración o prestación de los productos y servicios, como por ejemplo:
· pago por alquiler del local

· pago por el personal administrativo y personal de ventas
· pago por promoción y publicidad
· pago por los servicios (luz, agua, teléfono) que se han utilizado en la fabricación o producción de los productos y en la prestación de los servicios

· pago por intereses de los préstamos

· depreciación de equipos, maquinaria, vehículos y otros activos fijos del negocio
· pago por servicios complementarios para la producción o realización del negocio o  proyecto, como por ejemplo: el alquiler de un equipo para el procesamiento de datos o para hacer mediciones de calidad. 
· pago no mensual de licencias, permisos, seguros, útiles de escritorio.
La Depreciación es la pérdida de valor por desgaste debido al uso. La depreciación es un costo para su negocio. Para calcular la depreciación, el costo de compra del equipo o maquinaria se divide para el número de años de vida útil de cada uno de éstos y ése será el valor de depreciación anual. Si se quiere saber el valor mensual, se divide para 12 meses. Ya existe una tabla de los años de vida útil que contablemente se considera de manera general para los equipos, maquinaria y otros activos fijos que tienen una vida útil mayor de un año.
La financiación del negocio es la forma cómo serán provistos los recursos económicos del mismo, puede ser de financiación interna, externa y/o mixta. Es interna cuando los recursos proceden del presupuesto propio de las personas que inician el negocio; externa cuando provienen de una institución financiera o persona ajena o distinta al negocio y mixta cuando hay combinación de las dos anteriores.

Los comerciantes o negocios dedicados a los servicios, calculan sus costos de manera diferente a la de los fabricantes o productores, así que de acuerdo al negocio que Usted ha proyectado, debe tomar en cuenta sólo los costos que se relacionen con su tipo de negocio.

A.
Calcule los costos Si su Negocio va a ser de Producción

En Negocios de Producción, se utilizan insumos como materias primas y materiales, dicho en otras palabras es todo lo que entra en el proceso para tener al final el producto terminado que se va a vender. Llene el cuadro que a continuación se presenta para calcular los costos de su negocio. Regrese a los cuadros del numeral 2.2 (Capacidad de Producción) y traslade esos materiales y cantidades que detalló.
	INSUMOS (MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES) 

	DETALLE


	CANTIDAD

(MEDIDA)
	COSTO

UNITARIO
	COSTO TOTAL

	1.


	
	
	

	2.


	
	
	

	3.


	
	
	

	4.


	
	
	

	5.


	
	
	

	6.


	
	
	

	7.


	
	
	

	8.


	
	
	

	9.

	
	
	

	10.

	
	
	

	PRESUPUESTO TOTAL
	
	
	


Si se necesita maquinaria o equipos para fabricar, en el siguiente cuadro debe llenarse con los costos de cada máquina, lo más reales posibles.
	MAQUINARIA O EQUIPOS

	DETALLE


	VALOR MAQUINA
	COSTO

HORA MAQUINA
	HORAS MAQUINA NECESARIAS
	COSTO TOTAL

	1.


	
	
	
	

	2.


	
	
	
	

	3.


	
	
	
	

	4.


	
	
	
	

	5.


	
	
	
	

	6.


	
	
	
	

	7.


	
	
	
	

	8.


	
	
	
	

	9.


	
	
	
	

	10.


	
	
	
	

	PRESUPUESTO TOTAL


	
	
	
	


También son parte del proceso las personas que intervienen directa o indirectamente en la producción y en la administración del Negocio, por lo tanto, debe llenarse el cuadro siguiente:
	MANO DE OBRA (PERSONAS QUE TRABAJARÁN)

	NOMBRES


	PUESTO O CARGO
	SUELDO + BENEFICIOS
	VALOR HORA
	COSTO TOTAL

	1.


	
	
	
	

	2.


	
	
	
	

	3.


	
	
	
	

	4.


	
	
	
	

	5.


	
	
	
	

	6.


	
	
	
	

	7.


	
	
	
	

	8.


	
	
	
	

	9.


	
	
	
	

	PRESUPUESTO TOTAL


	
	
	
	


Debemos incluir los Costos directos de Administración y Ventas en unos casos (arriendos) e indirectos en otros como suministros y servicios (teléfono, agua, luz). Para esto se debe llenar un cuadro con todos los gastos con un estimado lo más real posible.
	DETALLE


	ESTIMADO POR MES
	ESTIMADO POR AÑO

	1. Luz


	
	

	2. Agua


	
	

	3. Teléfono


	
	

	4. Arriendo de local

	
	

	5. Transporte


	
	

	6. Mantenimiento y limpieza del local

	
	

	7. Seguridad


	
	

	8. Combustible

	
	

	9. Lubricantes

	
	

	10. Llantas

	
	

	11. Empaque (embalaje)

	
	

	12. Publicidad

	
	

	13. Promoción

	
	

	14.


	
	

	PRESUPUESTO TOTAL


	
	


NOTA: En este cuadro se debe detallar todo los insumos que se requieren mensualmente, ya sea para el mantenimiento, limpieza, etc.
Ejemplo de Depreciación: “Mueblería La Madera”

	Máquinas

Herramientas
	Precio de Venta
	Años de Vida Útil
	Depreciación

	
	
	
	Anual
	Mensual

	Torno


	1.200
	10
	120
	10,oo

	Taladro eléctrico
	300
	5
	60
	5,oo

	Sierra circular


	600
	10
	60
	5,oo

	Vehículo


	8.000
	5
	1.600
	133,33

	Total


	1.840,oo
	153,33


2.5.1
RESUMEN DE COSTOS DE UN NEGOCIO DE PRODUCCIÓN
Traslade en un solo cuadro el Total de los Costos Directos (valores reales que significan desembolso en efectivo) de su Negocio

	COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCIÓN
	Mensual
	Año 1

	1. Materiales Directos

	
	

	2. Mano de Obra Directa

	
	

	3. Imprevistos (%)

	
	

	TOTAL PRESUPUESTO COSTOS DIRECTOS
	
	


Traslade en un solo cuadro el Total de los Costos Indirectos (que incluyen los costos contables como depreciaciones y amortizaciones) de su Negocio.
	COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCIÓN
	Mensual
	Año 1

	1. Materiales Indirectos


	
	

	2. Mano de Obra Indirecta


	
	

	3. Suministros y Servicios


	
	

	4. Mantenimiento


	
	

	5. Seguros


	
	

	6. Asesoría, Capacitación Técnica


	
	

	7. Depreciaciones de Activos Fijos


	
	

	8. Amortización(*) de Activos Diferidos


	
	

	TOTAL PRESUPUESTO COSTOS INDIRECTOS 
	
	


(*) La Amortización se refiere a los valores (egresos) por el financiamiento o préstamos y los intereses que mensualmente debo separar contablemente para pagar de acuerdo a la tabla de amortización o plan de pagos que nos ha dado el banco o institución financiera.
B.
Calcule los costos Si el Negocio será de Comercialización o Servicios
Para estos Negocios, debemos llenar el siguiente cuadro, donde se indicarán las personas que intervienen directamente en el mismo y los costos mensuales.
	LISTADO DE EQUIPOS, MUEBLES Y ENSERES 

	DETALLE


	CANTIDAD

(MEDIDA)
	COSTO

UNITARIO
	COSTO TOTAL

	1.


	
	
	

	2.


	
	
	

	3.


	
	
	

	4.


	
	
	

	5.


	
	
	

	6.


	
	
	

	7.


	
	
	

	8.


	
	
	

	9.


	
	
	

	10.


	
	
	

	PRESUPUESTO TOTAL
	
	
	


También calcule los Costos de las personas que trabajarán en el Negocio y el costo mensual.
	MANO DE OBRA (PERSONAS QUE TRABAJAN)

	NOMBRES


	PUESTO O CARGO
	SUELDO + BENEFICIOS
	VALOR HORA
	COSTO TOTAL

	1.


	
	
	
	

	2.


	
	
	
	

	3.


	
	
	
	

	4.


	
	
	
	

	5.


	
	
	
	

	6.


	
	
	
	

	7.


	
	
	
	

	8.


	
	
	
	

	PRESUPUESTO TOTAL


	
	
	
	


Si Su Negocio es de Comercialización y/o Servicios, seguramente tendrá que prever e incluir los Costos directos de Administración y Ventas en unos casos (arriendos) e indirectos en otros como suministros y servicios (teléfono, agua, luz). Para esto se debe llenar un cuadro con todos los gastos con un estimado lo más real posible.

	DETALLE


	ESTIMADO POR MES
	ESTIMADO POR AÑO

	1. Luz


	
	

	2. Agua


	
	

	3. Teléfono


	
	

	4. Arriendo de local


	
	

	5. Transporte


	
	

	6. Mantenimiento y limpieza del local


	
	

	7. Seguridad


	
	

	8. Combustible


	
	

	9. Lubricantes


	
	

	10. Llantas


	
	

	11. Empaque (embalaje)


	
	

	12. Publicidad


	
	

	13. Promoción


	
	

	14.


	
	

	PRESUPUESTO TOTAL


	
	


NOTA: En este cuadro se debe detallar todo los insumos que se requieren mensualmente, ya sea para el mantenimiento, limpieza, etc.
2.5.2
RESUMEN DE COSTOS DE UN NEGOCIO DE COMERCIALIZACIÓN O SERVICIOS
Traslade en un solo cuadro el Total de los Costos Directos (valores reales que significan desembolso en efectivo) de su Negocio

	COSTOS DIRECTOS DE COMERCIALIZACIÓN O SERVICIOS
	Mensual
	Año 1

	1. Materiales Directos


	
	

	2. Mano de Obra Directa


	
	

	3. Imprevistos (%)


	
	

	TOTAL PRESUPUESTO COSTOS DIRECTOS
	
	


Traslade en un solo cuadro el Total de los Costos Indirectos (que incluyen los costos contables como depreciaciones y amortizaciones) de su Negocio.
	COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCIÓN / COMERCIALIZACIÓN O SERVICIOS
	Mensual
	Año 1

	1. Materiales Indirectos


	
	

	2. Mano de Obra Indirecta


	
	

	3. Suministros y Servicios


	
	

	4. Mantenimiento


	
	

	5. Seguros


	
	

	6. Asesoría, Capacitación Técnica


	
	

	7. Depreciaciones de Activos Fijos


	
	

	8. Amortización(*) de Activos Diferidos


	
	

	TOTAL PRESUPUESTO COSTOS INDIRECTOS
	
	


(*) La Amortización se refiere a los valores (egresos) por el financiamiento o préstamos y los intereses que mensualmente debo separar contablemente para pagar de acuerdo a la tabla de amortización o plan de pagos que nos ha dado el banco o institución financiera.

Hasta aquí tenemos los presupuestos de los Costos Directos e Indirectos calculados para un Año de operación del Negocio. Más adelante debemos proyectar éstos costos para los siguientes 4 o 5 años de funcionamiento del Negocio, que nos servirá para realizar  un análisis más minucioso que será de valiosa utilidad para tomar la decisión de invertir o No en este Negocio; en base a la viabilidad o factibilidad de mercado, técnica y financiera.
2.6 
PLAN DE COMPRAS Y PAGOS 

Si ya se conoce las ventas que el Negocio puede generar, será importante conocer cuánto y cuándo vamos a comprar lo que se necesite para fabricar, dar un servicio o comercializar bienes o servicios, así como también cuándo deberemos pagar lo que se compre. 
En esta parte debemos describir de acuerdo al plan de Ventas, las cantidades a comprar y sus costos, también describir las fechas de pago". (Usted ya hizo un aproximado en el punto 2.2, regrese a ese cuadro y trabaje con los mismos datos o actualice esos datos ahora).
Llenar el siguiente cuadro, ayudará a que todo el dinero que entre o salga de la caja del Negocio, sea analizado más adelante en la parte financiera.

PLAN DE COMPRAS AÑO 2007 (AÑO 1)
	MATERIAL / EQUIPO
	 CANTIDAD
	VALOR
	PAGOS
	TOTAL

	1.

	
	 
	 
	 

	2.

	
	 
	 
	 

	3.

	
	 
	 
	 

	4.

	
	 
	 
	 

	5.

	 
	 
	 
	 

	6.

	
	 
	 
	 

	7.

	
	 
	 
	 

	8.

	
	 
	 
	 

	9.

	
	 
	 
	 

	10.

	
	 
	 
	 

	11.

	
	 
	 
	 

	12.

	
	 
	 
	 

	13.

	
	 
	 
	 

	14.

	
	 
	 
	 

	15.

	
	 
	 
	 

	16.


	
	
	
	

	17.


	
	
	
	

	Totales

	
	 
	 
	 


PARTE 3

ANÁLISIS Y EVALUACIÓN FINANCIERA
Presupuesto de 
Costos y Gastos

3.1
PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

En el Capítulo anterior, numeral 2.5 y 2.5.2 y en el 2.6; ya hizo un detalle de los Costos Directos e Indirectos tanto de maquinaria y equipos así como también de materia prima, materiales y mano de obra que necesitaremos para nuestro Negocio. Esta vez se trata de agrupar todos estos datos y adicionemos otros en lo que será el “Presupuesto de Costos y Gastos”. Así que por favor revise estos costos y traslade a este primer resumen, bajo las siguientes indicaciones:
a)
Los costos que implican desembolso en efectivo (flujo de caja) en el Negocio son: 

· Materia prima (materiales directos) 

· Materiales indirectos 

· Suministros y servicios 

· Mano de obra directa 

· Mano de obra indirecta 

· Mantenimiento y seguro 

· Costos indirectos de producción 

b)
Los costos que no representan desembolso en efectivo son: 

· Depreciaciones de activos fijos de producción 

· Amortizaciones (parcial, en función de los activos diferidos concernientes al    proceso de producción) 

c)
Los gastos que significan desembolso en efectivo son: 

· Gastos administrativos 

· Gastos de ventas 

· Gasto financiero 

d)
Los gastos que no implican desembolso en efectivo son: 

· Depreciaciones de activos fijos de administración y ventas 

· Amortizaciones (parcial, de acuerdo a loa activos diferidos vinculados a la administración y ventas) 

Entonces, con los mismos datos y cifras que Usted registró y calculó en el punto 2.5, procedamos a estructurar este Presupuesto, separándolos en Costos y en Gastos:
	PERÍODOS 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCIÓN COMERCIALIZACIÓN O SERVICIOS
	
	
	
	

	Materia prima (Materiales Directos)
	
	
	
	

	Mano de Obra Directa
	
	
	
	

	Imprevistos (%)
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	

	COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCIÓN / COMERCIALIZACIÓN O SERVICIOS
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	Materiales Indirectos
	
	
	
	

	Mano de Obra Indirecta
	
	
	
	

	Suministros y Servicios
	
	
	
	

	Mantenimiento
	
	
	
	

	Seguros
	
	
	
	

	Asesoría, Capacitación Técnica
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	

	Imprevistos (%)
	
	
	
	

	Parcial
	
	
	
	

	Depreciaciones de Activos Fijos
	
	
	
	

	Amortización(*) de Activos Diferidos
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	


	PERÍODOS 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	GASTOS DE ADMINISTRACIÓN
	
	
	
	

	Remuneraciones al personal Administrativo
	
	
	
	

	Movilización y viáticos
	
	
	
	

	Gastos de Oficina
	
	
	
	

	Permisos/Licencias/
	
	
	
	

	Arriendo de oficina
	
	
	
	

	Auditoría
	
	
	
	

	Honorarios a Directivos / profesionales
	
	
	
	

	Suministros y Servicios
	
	
	
	

	Mantenimiento y seguros
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	

	Imprevistos
	
	
	
	

	Parcial
	
	
	
	

	Depreciaciones
	
	
	
	

	Amortizaciones
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	

	GASTOS DE VENTAS
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	Remuneraciones a Vendedores
	
	
	
	

	Comisiones sobre Ventas
	
	
	
	

	Incentivos sobre ventas
	
	
	
	

	Publicidad y Promoción
	
	
	
	

	Transporte y movilización
	
	
	
	

	Hospedaje de vendedores
	
	
	
	

	Estudios de mercado
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	

	Imprevistos (%)
	
	
	
	

	Parcial
	
	
	
	

	Depreciaciones de Activos Fijos
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	

	GASTOS FINANCIEROS*
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	Intereses de Créditos 
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	

	TOTAL COSTOS Y GASTOS
	
	
	
	


*Gastos financieros 

Comprende los intereses que deben pagarse durante el período de operación del Negocio. No se debe olvidar que pueden existir una o más cuotas que se cancelarán en la fase preoperacional, en cuyo caso será considerado activo diferido en el plan de inversiones (que veremos a continuación).
Plan de Inversiones y Financiamiento
3.2 
PLAN DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO 
(Permite conocer la cantidad de dinero que se necesita para iniciar el negocio)

La mayoría de los nuevos negocios No obtienen utilidad inmediatamente, en realidad su Negocio probablemente trabajará a pérdida los primeros meses y durante este período seguramente necesitará dinero para pagar gastos tales como: alquiler de local, compra de materia prima y materiales, mercadería, muebles y equipos, sueldos, gastos por servicios, etc, etc. Necesitará entonces estimar la cantidad de dinero que necesitará para iniciar su Negocio, ya que debe tener suficiente liquidez para cubrir todos los gastos hasta que pueda solventarlos con los propios ingresos generados por las ventas del negocio.

Antes de que pueda iniciar su Negocio, necesitará dinero para varios pagos y gastos, ese dinero es lo que se conoce como gastos iniciales o Capital de Trabajo. Si no tiene este dinero disponible su Negocio fracasará. En los primeros meses su negocio será vulnerable y tendrá que vigilar su situación financiera con mucho cuidado. 
Necesita entonces preparar una lista con todos los gastos de “preinversión” y los “gastos iniciales” que tendrá que realizar e incluir esta información en lo que se denomina Plan de Inversiones. Para entender y estructurar mejor el Plan de Inversiones, revisemos cómo se componen y se clasifican:
[image: image66.emf]









1.
ACTIVOS FIJOS
Son bienes tangibles (que se pueden tocar), cuya vida útil es superior a un período operacional, aportan valor al Negocio. Su destino es ejecutar o soportar al proceso productivo, no se adquieren para ser vendidos, por lo que la empresa no puede desprenderse fácilmente de ellos sin afectar su capacidad de operación. Se clasifican en: 
Activos fijos operativos. Forman parte del proceso de  producción: terreno donde se ubica la planta, instalaciones y servicios básicos (agua, red eléctrica, comunicaciones, energía), maquinarias, equipos, construcciones (galpón, bodega, cuartos fríos, guardianía), herramientas; entre los más relevantes. 
Activos fijos de administración-ventas. Apoyan al proceso de producción sin participar directamente en el mismo: muebles y enseres, obras civiles administrativas, vehículos de distribución, locales comerciales (distribución) equipos de cómputo y oficina. 

Con esta explicación, por favor llene en el siguiente cuadro sus Activos Fijos (fíjese en los cuadros del Numeral A del capítulo anterior)
	INVERSIONES
	
	

	ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
	VALORES
	PORCENTAJE

	Terreno
	
	

	Vivienda
	
	

	Galpón Industrial
	
	

	Construcción de reservorio / tanque de agua
	
	

	Vías de acceso
	
	

	Parqueadero, carga y descarga
	
	

	Cerramiento
	
	

	Maquinaria y Equipo
	
	

	Equipos de fumigación
	
	

	Frigorífico / cuarto frío
	
	

	Equipos de oficina
	
	

	Laboratorio
	
	

	Muebles y Enseres
	
	

	Estructura especiales
	
	

	Vehículo
	
	

	Otros
	
	

	ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACIÓN Y VENTAS
	VALORES
	

	Bodega
	
	

	Vivienda
	
	

	Muebles y Enseres
	
	

	Subtotal Activos Fijos
	
	


2.
ACTIVOS DIFERIDOS
Son intangibles (no se pueden tocar), susceptibles de amortización, constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del Negocio: 

a) gastos e intereses preoperacionales
b) gastos de constitución (conformación de la personería jurídica: superintendencia de compañías, notaría, abogados)
c) capacitación preoperacional (formación, adiestramiento y entrenamiento de obreros y trabajadores con el fin de generar destrezas y conocimientos)
d) pruebas, calibración y puesta a punto de la maquinaria y equipo
e) software
f) marcas, patentes, licencias y franquicias 

g) investigación y desarrollo (nuevos productos y tecnologías) 

h) mercadeo en la fase preoperacional (lanzamiento)
i) Imprevistos
Con esta explicación, por favor llene en el siguiente cuadro sus Activos Diferidos (fíjese en los cuadros del Numeral A del capítulo anterior)
	ACTIVOS DIFERIDOS
	VALORES
	PORCENTAJE

	Gastos Preoperativos:
	
	

	Gastos de Instalación, pruebas del equipo
	
	

	Capacitación, Formación, Adiestramiento
	
	

	Investigación y desarrollo
	
	

	Gastos Legales de Constitución
	
	

	Estudios, investigaciones
	
	

	Viajes (Contactos con Proveedores/clientes)
	
	

	Intereses del período preoperacional
	
	

	Software
	
	

	Imprevistos
	
	

	Subtotal Activos Diferidos
	
	


3.
CAPITAL DE TRABAJO

Constituye un fondo de liquidez, el mismo que no está conformado únicamente con dinero en efectivo, sino también los inventarios iniciales en materias primas y materiales indirectos, que le permita al Negocio cubrir sus obligaciones (operacionales y no operacionales), en razón del desfase temporal que existe entre los desembolsos realizados para abastecerse de insumos (hilos, telas, accesorios) y la recuperación de las ventas.
El capital de trabajo (requerimiento de caja) es el “combustible” que permite funcionar el Negocio. Si no se disponen de los recursos necesarios para movilizar los insumos, transformarlos en productos terminados y “financiar” a los clientes otorgándoles crédito (de acuerdo a las condiciones de comercialización que impere en el mercado), el Negocio no podrá operar, restringiéndole completamente su capacidad de competir en el mercado.

3.1
Requerimiento de Caja (Factor Caja)
El factor caja (ciclo de caja) de un Negocio, es el período (días) que transcurre entre los egresos realizados para abastecerse de insumos y los ingresos consecuencia de la recuperación de las ventas. Para determinar el “Requerimiento de Caja” que forma parte del Plan de Inversiones, se efectúa el siguiente cálculo: (vaya al punto 3.1: Presupuesto de Costos y Gastos, tome de ahí los datos)

[image: image2]

Ejemplo:


[image: image3]


3.2
Capital de Trabajo Operativo:

Comprende los recursos necesarios para financiar los desembolsos vinculados al proceso de producción durante su fase inicial: 

	CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 
	VALOR $

	Materiales Directos (Materia prima)
	

	Materiales Indirectos
	

	Mano de Obra Directa
	

	Mano de Obra Indirecta
	

	Suministros y Servicios
	

	Mantenimiento y Seguros (A.F.Operativos)
	

	Otros costos indirectos
	

	Imprevistos (%)
	

	Subtotal
	

	Requerimiento diario (subtotal / 360)
	

	Factor Caja (18 días)
	

	Requerimiento ciclo de caja
	

	Inventario Inicial de materias primas
	

	Inventario de materiales en proceso
	

	Inventario de productos terminados
	

	Capital de Trabajo Operativo
	


3.3
Capital de Trabajo de Administración y Ventas:

Corresponde a los recursos destinados a cubrir los requerimientos de administración y ventas en el principio de las operaciones.
	CAPITAL DE TRABAJO DE ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 
	VALOR $

	Gastos administrativos
	

	Gastos de Ventas
	

	Subtotal
	

	Requerimiento diario (subtotal / 360)
	

	Factor Caja (18 días)
	

	Requerimiento ciclo de caja
	

	Capital de Trabajo de Administración y Ventas
	

	TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
	



Traslade los datos de los cuadros de los puntos 1, 2 y 3 de este mismo capítulo, para elaborar el Plan de Inversiones. Es decir solo necesita agrupar los Activos Fijos, los Activos Diferidos y el Capital de Trabajo ya calculados.
3.4
PLAN DE INVERSIONES

	PLAN DE INVERSIONES
	

	ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
	VALORES

	Terreno
	

	Vivienda
	

	Galpón Industrial
	

	Construcción de reservorio / tanque de agua
	

	Vías de acceso
	

	Parqueadero, carga y descarga
	

	Cerramiento
	

	Maquinaria y Equipo
	

	Equipos de fumigación
	

	Frigorífico / cuarto frío
	

	Equipos de oficina
	

	Laboratorio
	

	Muebles y Enseres
	

	Estructura especiales
	

	Vehículo
	

	Otros
	

	ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACIÓN Y VENTAS
	VALORES

	Bodega
	

	Vivienda
	

	Muebles y Enseres
	

	Subtotal Activos Fijos
	

	ACTIVOS DIFERIDOS
	VALORES

	Gastos Preoperativos:
	

	Gastos de Instalación, pruebas del equipo
	

	Capacitación, Formación, Adiestramiento
	

	Investigación y desarrollo
	

	Gastos Legales de Constitución
	

	Estudios, investigaciones
	

	Viajes (Contactos con Proveedores/clientes)
	

	Intereses del período preoperacional
	

	Imprevistos (% del activo diferido)
	

	Subtotal Activos Diferidos
	

	CAPITAL DE TRABAJO (Activo Corriente)
	VALORES

	Capital de Trabajo Operativo
	

	Capital de Trabajo de Administración y Ventas
	

	Subtotal Capital de Trabajo
	

	Otros Activos
	

	INVERSIÓN TOTAL
	

	Capital (Amortización) Preoperacional
	

	POR FINANCIAR
	



3.5
FINANCIAMIENTO

1.
Por origen de los recursos
a)
Fuentes Propias
·  Aporte de los socios y emprendedor
b)
Fuentes Externas
·  Deudas con instituciones financieras

2.
Por la existencia del gasto financiero:
a)
Pasivos con Costo (gasto)

·  interés del crédito

b)
Pasivos sin Costo
·  Crédito de proveedores

	FINANCIAMIENTO
	
	

	Crédito e interés
	
	

	Capital Social (aportes de los socios)
	
	

	
	
	

	TOTAL FINANCIAMIENTO
	
	


Estado de Pérdidas y Ganancias
4
RESULTADOS Y SITUACIÓN FINANCIERA PROYECTADOS
4.1
ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS (ESTADO DE RESULTADOS)
Independientemente del tamaño del negocio, toda persona emprende en una actividad con la expectativa de generar ingresos, de ganar, de obtener una utilidad que le permita mantenerse, reinvertir y ampliarse y por tanto garantice la permanencia del negocio en el tiempo.

El Estado de Pérdidas y Ganancias es un informe que refleja los ingresos obtenidos y los gastos incurridos por la operación del Negocio durante un período de tiempo. Presenta la utilidad o pérdida alcanzada por el negocio en un lapso o ciclo de tiempo.

Componentes del Estado de Resultados
1. Ingresos

Comprende el importe total obtenido por el negocio por concepto de:

Ventas: de productos o servicios entregados a los clientes, sea que estos se hayan realizado al contado o al crédito.

Otros ingresos: incluye el valor de ingresos extras o eventuales, como alquiler de maquinaria, servicios auxiliares.

2. Egresos o Gastos

Comprende los gastos incurridos por la operación del negocio por concepto del costo de ventas, gastos de administración y gastos de ventas.

Costo de Ventas:

Comprende los egresos incurridos por:

• Costo de materia prima

• Costo de mano de obra

• Gastos de fabricación

Gastos de Administración

Comprende los egresos incurridos por:

• Sueldo de empleados y personal administrativo

• Pago de servicios 

El esquema común del Estado de Resultados es el que presenta de manera escalonada los márgenes de utilidad que se van obteniendo a partir de la deducción de los diferentes rubros de costos y gastos. (Formato Anexo) En este esquema sobresalen los siguientes conceptos:
Utilidad Bruta en Ventas: Es el monto que resulta después de restar a los ingresos el costo de ventas.

Utilidad (Pérdida) Operacional: Se obtiene al restar de la “Utilidad Bruta” los Gastos de Administración, Gastos de Venta Operación y agregar los “otros ingresos”, si se estima que habrán o se presentarán a futuro.

Utilidad /Pérdida) Antes de Participación: Se obtiene al restar de la “Utilidad Operacional” los gastos financieros y deducir el pago de intereses y otros egresos.
Utilidad (Pérdida) Antes de Impuestos: Se obtiene restando de la “Utilidad Antes de Participación”, el 15% de la participación laboral (utilidades)

Utilidad (Pérdida) Neta: Se obtiene restando finalmente el impuesto a la renta 
Ejemplo del Estado de Pérdidas y Ganancias:
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Con esta explicación y el ejemplo dados, ahora elabore el “Estado de Pérdidas y Ganancias” de su Negocio, para los próximos 4 años.

Es muy importante que previamente haga un “Presupuesto de Ventas” basándose para ello en las cantidades que Usted estimó vender en el punto 2.2 pero tendrá que completar incluyendo los valores de cada producto y/o servicio, calculando mes a mes hasta obtener un resultado anual. Una vez obtenido el total de Ventas del Primer Año, tendrá que decidir si se mantiene año tras año la misma cantidad a vender o si se incrementa un porcentaje que Usted debe decidir en base a la demanda del mercado. (adjunto encontrará el cuadro de ayuda para que realice este Presupuesto de Ventas).
Para completar especialmente los costos y gastos, acuda a los rubros (valores) que tiene en los cuadros anteriores, específicamente acuda como referencia al “Presupuesto de Costos y Gastos” que consta en el punto 3.1.; pero es mejor que llene ahora apoyándose en los cuadros que constan a continuación. (Presupuesto de compras)
Como Anexo al final de este documento Usted encontrará un ejemplo explicativo paso por paso para ir estructurando este Resumen de “Pérdidas y Ganancias”. 

Paso 1: Calcule sus Ventas:
PRESUPUESTOS DE VENTAS PARA EL AÑO 1 (2007)

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 1
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 2
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 3
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 4
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 5
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 6
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 7
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 8
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos
	 
	 
	 
	 
	 


	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio No 9
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto o Servicio N 10
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad
	 
	 
	 
	 
	 

	Precio Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL AÑO 

	TOTAL PRESUPESTO DE VENTAS
	 
	 
	 
	 
	 


	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	VENTAS NETAS
	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	 
	Ventas Presupuestadas $
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	


Paso 2: Calcule su Costo de Ventas:
Si su empresa es de Comercialización, Usted seguramente tiene que adquirir o comprar mercadería ya elaborada (ropa, artículos), que constituye un costo de sus Ventas. Elabore este Cálculo de manera más precisa. Revise las cantidades que ya tiene anteriormente en el punto 2.2. (Unidades a Vender y a Comprar). Tome en cuenta además el Plan de Compras  y Pagos del punto 2.6.
PRESUPUESTO DE COMPRAS DE MERCADERÍA
	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 1
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 2
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 3
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 4
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 5
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 6
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 7
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 


	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 8
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 9
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 10
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 11
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 12
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 13
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 14
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	I Trim.
	II Trim.
	III Trim.
	IV Trim.
	TOTAL

	Producto No 15
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad a comprar
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Unitario
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costo 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL COSTO
	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	 
	Compras Presupuestadas 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	


A estos valores debe adicionar los costos que constan en el capítulo anterior puntos 2.5.1 ó 2.5.2, que son costos operativos, de administración y ventas.
Paso 3.

Con estos datos obtenidos y con los demás que ya Usted ha calculado y que conoce dónde constan y debe trasladarlos a este Resumen,  elabore ahora el “Estado de Pérdidas y Ganancias” de su Negocio, para los próximos 4 años.

Le recordamos que Como Anexo al final de este documento, Usted encontrará un ejemplo explicativo paso por paso para ir estructurando este Resumen de “Pérdidas y Ganancias”. 

	ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS MI NEGOCIO
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	PERIODO
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	VENTAS NETAS
	
	
	
	

	(-) Costo de Ventas
	
	
	
	

	Costo de materia prima
	
	
	
	

	Costo de fabricación/producción
	
	
	
	

	Costo de mano de obra
	
	
	
	

	= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
	
	
	
	

	(-) Gasto de Ventas
	
	
	
	

	(-) Gastos Administrativos
	
	
	
	

	+ Otros Ingresos
	
	
	
	

	UTILIDAD (PÉRDIDA) OPERACIONAL
	
	
	
	

	(-)Gastos Financieros
	
	
	
	

	(-) Otros Egresos
	
	
	
	

	UTILIDAD (PÉRDIDA) ANTES DE PARTICIPACIÓN
	
	
	
	

	(-) 15% Participación utilidades
	
	
	
	

	(-) Corpei (1.5%/1000)
	
	
	
	

	UTILIDAD (PÉRDIDA) ANTES DE IMPUESTOS
	
	
	
	

	(-) Impuesto a la Renta 
	
	
	
	

	UTILIDAD (PÉRDIDA) NETA
	
	
	
	


Flujo de Caja Proyectado
4.2
FLUJO DE CAJA O DE EFECTIVO
El flujo de caja es la herramienta más utilizada y de mayor importancia en la evaluación de un proyecto de inversión. A partir de este cuadro de resultados, se inicia la evaluación económica – financiera de un Negocio y constituye la base para calcular indicadores financieros que complementarán el análisis. 

Es aquel que se proyecta en un número determinado de períodos futuros y que registra exclusivamente los movimientos de efectivo sin considerar depreciaciones y amortizaciones. 

Representa el movimiento en efectivo de las actividades operacionales y no operacionales del proyecto. 

Ejemplo para elaborar un Flujo de Caja

A.
INGRESOS OPERACIONALES 
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B.
EGRESOS OPERACIONALES 
Está conformado por los desembolsos que se comprometen para cubrir las obligaciones vinculadas directa e indirectamente al proceso de producción. Explicamos cada uno de sus componentes:
[image: image6.png]Egresos operacionales
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El pago a proveedores es la sumatoria de los desembolsos (salidas de efectivo) por compra de materias primas, materiales indirectos y suministros y servicios. 

[image: image7.png]Saldo final de proveedores (cuentas por pagar)
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Las compras son las adquisiciones acumuladas de las materias primas y materiales indirectos. 

El saldo final de cuentas por pagar (USD 164,55) es resultado de la multiplicación de las compras, USD 8.462,70 por el número de días de crédito de proveedores de la política de cobros pagos y existencias (7 días) dividido para 360 días. El saldo final de cuentas por pagar de un período es el saldo inicial del siguiente. 

El pago por materias primas y materiales indirectos (USD 8.298,15) es igual a las compras (USD 8.462,70) menos el saldo de cuentas por pagar (USD 164,55). 

Cuentas por pagar segundo año: 67.169,20 * 7 / 360 = 1.306,07 

Cuentas por pagar tercer año: 70.074,00 * 7 / 360 = 1.362,55 

El pago a proveedores que se refleja en el flujo de caja es equivalente al pago por materias primas y materiales indirectos (USD 66.027,68) más el pago por suministros y servicios (USD 12.600,00), cuyo resultado es USD 78.627,68. 
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La mano de obra directa e imprevistos se obtiene del cuadro resumen de costos y gastos.
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Los rubros correspondientes a mano de obra indirecta, gastos de ventas y gastos de administración se obtienen del resumen de costos y gastos, pero es necesario considerar que dichos valores solo deben ser reales, no se incluye costos y gastos contables (depreciaciones y amortizaciones). 
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Los costos de fabricación es la sumatoria de mantenimiento y seguros, asistencia técnica, otros e imprevistos de los costos indirectos de producción del resumen de costos y gastos. 
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La diferencia entre los subtotales de ingresos y egresos operacionales es el “FLUJO OPERACIONAL”. 
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En el caso de Negocios de reciente creación o nuevos, no existen ingresos operacionales durante la fase preoperativa, pero si se presentan egresos por concepto del pago a proveedores por la adquisición de los inventarios que forman parte del capital de trabajo. 

3.
INGRESOS NO OPERACIONALES 
Representan los ingresos no vinculados al proceso de producción: contratación de nuevos pasivos, aportes de accionistas, venta de activos, intereses ganados por inversiones temporales y donaciones.

[image: image13.png]Ingresos no operacionales.
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Los ingresos de la fase preoperacional comprenden el compromiso por USD 280.000 en pasivos ante las instituciones financieras y la diferencia para completar el plan de inversiones (USD 592.297,12) en aportes de accionistas (USD 312.297,12). No se contempla la contratación de nuevos créditos o aportes de capital en el período de operación. 

4.
EGRESOS NO OPERACIONALES 
Constituyen los desembolsos no vinculados al proceso productivo, en cuya primera parte podría asimilarse al “reparto de un pastel”, en razón que los excedentes generados se distribuyen a los partícipes directos e indirectos del Negocio (instituciones financieras: pago de principal e intereses de los pasivos; accionistas: dividendos; trabajadores: participación de trabajadores y Estado: impuestos). 
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Los intereses se obtienen del período correspondiente del resumen de costos y gastos, representan la remuneración de todos pasivos con costo (gasto) y son las cuotas que continúan luego de la fase preoperacional, éstas últimas diferidas en el plan de inversiones. 

Los créditos de corto plazo son obligaciones de un plazo menor a un período y se cancelan en el siguiente año (semestre) luego de haber sido contratados. El pago del principal de los pasivos es la amortización de las obligaciones financieras de acuerdo a la tabla de pagos definida.  Este ejemplo puede servir de base para un crédito.
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La participación de trabajadores e impuesto a la renta se obtienen del estado de pérdidas y ganancias, sin embargo no corresponden al período en que fueron generadas sino en el que realmente se produjo el pago, existe el desface de un período, ya que la ley permite cancelar las obligaciones tributarias en el año posterior al que se presentaron las utilidades.

Los dividendos repartidos tienen similar comportamiento que la participación de trabajadores e impuesto a la renta; se cancelan luego de concluido el período fiscal de acuerdo al porcentaje determinado por la propia compañía, aplicado a la utilidad distribuible, hasta un máximo del 90% de la utilidad neta, por cuanto el restante 10% se destina a la cuenta patrimonial “reserva legal”. 
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Durante la fase preoperacional se consideran como egresos no operacionales el cumplimiento del plan de inversiones en lo que respecta a los activos fijos (operativos, administración y ventas) y activos diferidos, que representan uso de fondos, cuyo financiamiento se determinó en los ingresos no operacionales (aporte de socios y contratación de créditos), en calidad de fuentes de fondos. 
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La diferencia entre ingresos y egresos no operacionales es igual al “FLUJO NO OPERACIONAL”. 
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El Flujo Neto 
Es equivalente a la sumatoria del flujo operacional y no operacional, comprende el saldo de liquidez del proyecto en un período determinado. Está compuesto por saldo del ejercicio que se obtiene de la suma algebraica entre el flujo operacional y el flujo no operacional, es decir, contempla los movimientos de efectivo totales del proyecto de cada período. 
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El saldo inicial de caja.- Es el saldo final del período anterior. 

El saldo final de caja del período preoperacional (USD miles 1.63) es igual al requerimiento de caja / capital de trabajo (USD miles 1.92) menos los egresos operacionales, impuestos y pago a proveedores (0.20 y 0.09 respectivamente). 

El saldo final de caja se obtiene de la sumatoria del saldo inicial de caja más el flujo neto generado del período, representa la capacidad de liquidez del Negocio. 
Representa en definitiva la disponibilidad de efectivo del proyecto en cada período. 

En el Balance General, el saldo final de caja es la cuenta de Caja y Bancos, constituyéndose en el conector entre los dos cuadros de resultados. 
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El requerimiento de caja de cada período es igual a los egresos operacionales divididos para 360 (valores diarios) por el factor caja, ésta última cifra determinada en la política de cobros, pagos y existencias (30 días en el caso). 
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El cuadro final del flujo de caja es: 
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Con base en este ejemplo, elabore ahora el Flujo de Caja de su Negocio, en el Formato que consta a continuación.

	FLUJO DE CAJA PROYECTADO
	
	
	
	
	

	A.  INGRESOS OPERACIONALES
	Periodo Pre-

Operativo
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	Recuperación por ventas
	
	
	
	
	

	B.  EGRESOS OPERACIONALES
	
	
	
	
	

	Pago a proveedores
	
	
	
	
	

	Mano de Obra Directa e imprevistos
	
	
	
	
	

	Mano de Obra Indirecta
	
	
	
	
	

	Gasto de Ventas
	
	
	
	
	

	Gastos de Administración
	
	
	
	
	

	Costos de Fabricación
	
	
	
	
	

	Corpei
	
	
	
	
	

	Subtotal Parcial Egresos Operacionales
	
	
	
	
	

	C.  FLUJO OPERACIONAL (A-B)
	
	
	
	
	

	D.  INGRESOS NO OPERACIONALES
	

	Créditos a contratarse a corto plazo
	
	
	
	
	

	Créditos a contratarse a largo plazo
	
	
	
	
	

	Crédito de proveedores de activos fijos
	
	
	
	
	

	Aportes de capital
	
	
	
	
	

	otros ingresos
	
	
	
	
	

	Subtotal Parcial Ingresos NO Operacionales
	
	
	
	
	

	E.  EGRESOS NO OPERACIONALES
	 
	 
	 
	 
	 

	Pago de intereses
	
	
	
	
	

	Pago de créditos a corto plazo
	
	
	
	
	

	Pago de créditos a mediano plazo
	
	
	
	
	

	Pago participación utilidades a trabajadores
	
	
	
	
	

	Pago de Impuesto a la Renta
	
	
	
	
	

	Reparto de dividendos
	
	
	
	
	

	Reposición de Activos Fijos
	
	
	
	
	

	Terrenos
	
	
	
	
	

	Edificios
	
	
	
	
	

	Galpón Industrial
	
	
	
	
	

	Vias de acceso
	
	
	
	
	

	Parqueadero, carga y descarga
	
	
	
	
	

	Cerramiento
	
	
	
	
	

	Maquinaria y Equipo
	
	
	
	
	

	Computadores
	
	
	
	
	

	Laboratorio
	
	
	
	
	

	Muebles y Enseres
	
	
	
	
	

	Software
	
	
	
	
	

	Estructura especiales
	
	
	
	
	

	Vehículo
	
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	
	

	Subtotal Egresos NO Operacionales
	
	
	
	
	

	F.  FLUJO NO OPERACIONAL (D-E)
	
	
	
	
	

	G.  FLUJO NETO GENERADO (C+F)
	
	
	
	
	

	H.  SALDO INICIAL DE CAJA
	
	
	
	
	

	I.   SALDO FINAL DE CAJA (G+H)
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	REQUERIMIENTO DE CAJA
	
	
	
	
	


Balance General
4.3
BALANCE GENERAL

Constituye el cuadro resumen de lo que tiene el Negocio (activos), lo que debe (pasivos) y el aporte de los socios (patrimonio). 

La condición contable básica es la igualdad entre activo = pasivo + patrimonio. 

ACTIVOS
El primer grupo lo conforman los activos corrientes, que corresponden a caja y bancos, inversiones temporales, cuentas por cobrar e inventarios (materias primas, materiales indirectos, productos en proceso y terminados). 

· La cuenta caja y bancos es el valor del saldo final de caja de cada período del flujo de caja. 
· Las inversiones temporales comprenden certificados de depósito y fondos de inversión. 
· Las cuentas por cobrar se obtienen del cuadro de recuperación por ventas.

· Los inventarios de materias primas, materiales indirectos, productos en proceso y productos terminados, se obtiene de los cuadros estructurados para determinar el costo de ventas. 
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Inventarios:
Productos terminados 000 roosas| resoso| 1amaar|  Limaar
Productos en proceso. 000 000 000 000 000
Materias primas | 265150 265150 265150| 265150 265150
Materiales indirectos | 581120 629520] 75000 678000] 678000
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 21.823.35] 153.483.38| 22225223 22023043





· Los activos fijos operativos, administrativos y ventas se registran del plan de inversiones, cuyo saldo neto implica la reducción de la depreciación acumulada, equivalente al costo/gasto contable por el uso/desgaste de los activos. 
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(Terreno F500000] 45.00000] 35000.00] 4500000 45.000.00
Fomento Agricola 27831360 27831360( 278313.60| 27831360 [ 27831360
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Invermaderos (plistico) 3040000| 3040000 3040000 3040000[ 3040000
Cable via y cortna rompevientos 1510000 15.10000| 1510000 1510000] 1510000
Galpon de clasificacion y empaque 11e000f 1160000| 1160000[ 11600.00| 1160000
Cuarto prefiio y frio 1320000 1320000 1320000 1320000
Tangue fertilizacion y fosa séptica 250000 250000 250000| 250000
Herramientas, sublimadores 800000 800000 s00000| 800000
Reservorio y red eléct 500000 500000 so0000| 500000
Equipo de fumigacion 450000 4s0000| 450000 4s0000| 430000
Equipo de fetigacion 3600000| 3600000 3600000| 3600000[ 3600000
 Cimarn figorifica 2000000] 2000000 2000000] 2000000] 2000000
'ACTIVOS FLIOS ADMINISTRACION Y VENTAS
Bodega 620000 620000] 620000[ 620000 620000
Vivienda 750000 750000| 750000 750000| 750000
Mucbles y enseres s00000] 300000 300000] 300000f 300000
‘Subtotal nctivos fyos | 524913.60] 2491360] 524913.60] 52391360 | S24913.60
() depreciaciones 74.696,23| 149300.46] 224088.69] 260 38491
TOTAL ACTIVOS FLIOS NETOS S2491300] 4s0217.37 114] 30082491 26452869





· El activo diferido también se obtiene del plan de inversiones, el saldo neto implica reducir la amortización acumulada que es un costo/gasto contable por el paso del tiempo, en función del tiempo previsto para amortizar (5 años), bajo el método de línea recta. Una vez concluido el período de amortización, el saldo del activo diferido es igual a cero. 
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Eventualmente pueden existir otros activos como son acciones y participaciones en otras compañías, así como activos que no están siendo utilizados por la compañía, que podría considerarse como activo improductivo. 
· Los activos totales es la sumatoria de activos corrientes, fijos, diferidos y otros activos, éstos últimos comprenden principalmente inversiones en acciones. 

[image: image35.png]Total activos

PREOP. 2 3 3
Activo cormiente 2082335 15345338 2: E
Activo fijo s2491360( 45021737 37552118 30082001 ¢
Activo diferido asmam| 3657978 s483| 182800
Otros activos 000 000 000 000
TOTAL ACTIVOS 592.461.68] 583.075.00] 556.439.35] 54136703 502913.06





PASIVOS 

Los pasivos se dividen por el plazo de los mismos: 
· Las obligaciones corrientes tienen un vencimiento inferior a un período, el saldo se compone de las obligaciones de corto y mediano plazo (créditos); 
· Porción corriente de deuda a largo plazo del saldo de principal de la tabla de pagos; 
· Cuentas y documentos por pagar a proveedores de materias primas y materiales indirectos, cifras obtenidas del cuadro de pagos y, gastos acumulados por pagar, compuesto por la participación de trabajadores e impuesto a la renta del período, datos del estado de pérdidas y ganancias, que han sido contabilizados pero aún no cancelados.

· Los pasivos a largo plazo comprenden el saldo de la tabla de pagos de las obligaciones contraídas cuyo vencimiento es superior a un período, menos la porción corriente de deuda a largo plazo. 

· El saldo total de pasivos es la sumatoria de pasivos corrientes y largo plazo. 
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PASIVO CORRIENTE

Obligaciones de corto plazo 000 000 000 000 000

Porcion corriente deuds largo plazo 00| 7000000| 7000000( 7000000| 3500000

Cuentas y documentos por pagar proveedores 16 130607 13e2ss|  raooes| 140068
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PATRIMONIO 
El patrimonio representa los recursos de los accionistas, se halla compuesto por el capital suscrito y pagado, cifra que se obtiene del financiamiento previsto con fuentes propias luego del plan de inversiones; reserva legal, que es el 10% de la utilidad neta del estado de pérdidas y ganancias; futuras capitalizaciones, valores que aportan los socios con el fin de incrementar el capital pagado; utilidad (pérdida) retenida, que comprende saldos de ejercicios anteriores que no han sido distribuidos y, la utilidad neta, que corresponde al saldo del estado de pérdidas y ganancias del período. 
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El balance general consolidado se observa en el siguiente cuadro. La sumatoria de pasivos y patrimonio debe ser igual al total de activos, caso contrario el balance se halla descuadrado, lo que evidencia un error de cálculo en las proyecciones. 
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TOTALACTIVOS 583.07590] 556.439.35] 541.367.03] 50291306
PREOP. ' 2 3 )
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones de corto plazo 000 000 000 000 000
Porcion corriente deuds largo plazo 00| 7000000| 7000000( 7000000| 3500000
Cuentas y documentos por pagar proveedores 16455 130607| 136255 1a006s| 1400
Gastos acumulados por pagar 000 son203| 2monn| e1so7s| s0mizss
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 16455 023810 st 10759047 771
PASIVO LARGO PLAZO 28000000 175000.00] 105 00000 3500000
TOTAL DE PASIVOS 28016455 35,10 198.181.66] 14259047

PATRIMONIO

Capial social pagado.

000 000
Fuuras copializacionss 000 000

Culidad (pérdida) retenida 000 000 3055994
Uulidad (pérdida) neta 0.00] 1550.68] 3819023 7141204
TOTAL PATRIMONIO S12297.12] 327.837.80] 35825769 2578550
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Con base en este ejemplo, elabora ahora el BALANCE GENERAL de su Negocio, utilizando el formato que consta a continuación.
	BALANCE GENERAL PROYECTADO
	Periodo Preoperativo
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	ACTIVO CORRIENTE
	
	
	
	
	

	Caja y bancos
	
	
	
	
	

	Cuentas y documentos por cobrar
	
	
	
	
	

	Inventarios:
	
	
	
	
	

	                    Materias primas
	
	
	
	
	

	                    Materiales y suministros
	
	
	
	
	

	Productos terminados
	
	
	
	
	

	A. TOTAL ACTIVO CORRIENTE
	
	
	
	
	

	ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
	
	
	
	
	

	Terrenos
	
	
	
	
	

	Edificios
	
	
	
	
	

	Galpón Industrial
	
	
	
	
	

	Vias de acceso
	
	
	
	
	

	Parqueadero, carga y descarga
	
	
	
	
	

	Cerramiento
	
	
	
	
	

	Maquinaria y Equipo
	
	
	
	
	

	Computadores
	
	
	
	
	

	Laboratorio
	
	
	
	
	

	Muebles y Enseres
	
	
	
	
	

	Estructura especiales
	
	
	
	
	

	Vehículo
	
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	
	

	ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
	
	
	
	
	

	Bodega
	
	
	
	
	

	Vivienda
	
	
	
	
	

	Muebles y Enseres
	
	
	
	
	

	SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS
	
	
	
	
	

	(-)Depreciaciones
	
	
	
	
	

	B. TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS
	
	
	
	
	

	ACTIVOS DIFERIDO
	
	
	
	
	

	Amortización acumulada
	
	
	
	
	

	C. TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS
	
	
	
	
	

	TOTAL DE ACTIVOS (A+B+C)
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	PASIVO CORRIENTE
	
	
	
	
	

	Obligaciones bancarias
	
	
	
	
	

	Porción correspondiente deuda a largo plazo
	
	
	
	
	

	Cuentas y documentos por pagar a proveedores
	
	
	
	
	

	Gastos acumulados por pagar
	
	
	
	
	

	A. TOTAL PASIVOS CORRIENTES
	
	
	
	
	

	B. PASIVO DE LARGO PLAZO
	
	
	
	
	

	TOTAL DE PASIVOS (A+B)
	
	
	
	
	


	
	Periodo Preoperativo
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	PATRIMONIO
	
	
	
	
	

	Capital social pagado
	
	
	
	
	

	Reserva legal
	
	
	
	
	

	Futuras capitalizaciones
	
	
	
	
	

	Utilidad (pérdida) retenida
	
	
	
	
	

	Utilidad (pérdida) neta
	
	
	
	
	

	TOTAL DE PATRIMONIO
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Evaluación Financiera 
5. 
EVALUACIÓN FINANCIERA DEL PLAN DE NEGOCIOS 
(Determina la factibilidad financiera del Negocio a ser considerado por las instituciones financieras que otorgarán el crédito)

Para determinar si un proyecto de Negocio es o no viable, no es suficiente obtener los cuadros de resultados que hemos concluido, el análisis se sustenta en obtener razones (indicadores) para comparar al proyecto con parámetros que permitan determinar si la inversión debe ejecutarse y cuál es el nivel de riesgo que asumirá el potencial inversionista. 

El objetivo central de la evaluación financiera no es determinar cuánto “ganará” el inversionista, ni los excedentes que generará el proyecto
La esencia del análisis financiero es determinar los puntos críticos en los cuales el Negocio deja de ser viable y pasa a ser no factible, se procura por tanto identificar los factores críticos y los niveles mínimos o máximos que el Negocio puede soportar.   

Para realizar la Evaluación Financiera, utilizaremos los siguientes Indicadores:

1. Análisis del flujo de caja

2. Indicadores Financieros

· Índices de liquidez

· Índices de eficiencia

· Índices de Apalancamiento

· Índices de Capacidad de pago

· Índices de rentabilidad

· Punto de Equilibrio

· Índices de retorno

1.   Análisis del Flujo de Caja 

El flujo de caja es el principal cuadro de resultados, por lo que su análisis es fundamental para determinar la liquidez generada del Negocio.

En la evaluación de un Negocio o Proyecto de Inversión, el saldo final de caja constituye el primer componente de la herramienta básica de análisis (sustentabilidad financiera) por cuanto representa el valor disponible de recursos destinado para cubrir los egresos inmediatos, es fundamental para determinar la capacidad de pago del Negocio. 

Si el saldo final de caja es negativo, significa que el proyecto no generó la suficiente liquidez para cubrir sus obligaciones y que el déficit presentado afectará la normal operación de la compañía, por tanto “alguien” no podrá cobrar, si es por el lado de los egresos operacionales, la capacidad de producción estará comprometida y si es por el lado de los egresos no operacionales, la relación con terceros se deteriorará. 
No es suficiente que el saldo final de caja sea positivo, es necesario que éste sea superior al requerimiento de capital de trabajo del siguiente ejercicio para operar sin dificultad; es decir se tiene que comparar los valores de estos dos resultados periodo tras periodo.
	
	Preoperativo
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	Saldo Final de Caja
	
	
	
	
	

	Requerimiento de Caja
	
	
	
	
	


Si el saldo final de caja es superior al requerimiento de caja, no será necesario acudir a fuentes de financiamiento externa durante la fase operacional. 

El segundo componente más importante es el flujo operacional, pues representa el movimiento de efectivo de la actividad central del negocio. Si éste es negativo, representa que los egresos operacionales son mayores que los ingresos operativos, por tanto, el proyecto no estará generando recursos para satisfacer las necesidades de insumos que se incluyen directamente en el procesamiento de un bien o servicio, es decir, no tiene capacidad para continuar con su normal operación, lo que representa una amenaza potencial. 

Ningún proyecto podrá presentar un flujo operacional negativo, pues representa una deficiencia de recursos del negocio para mantenerse en el tiempo.

El flujo no operacional refleja el movimiento de efectivo adicional (complementario) al negocio principal, por tanto, normalmente será negativo.

El flujo neto generado es el saldo del movimiento de efectivo de cada ejercicio, se utiliza para calcular el rendimiento del inversionista pues se considera la estructura de financiamiento del Negocio y el riesgo que representa para cada una de las partes que han aportado recursos. 

El análisis del flujo de caja se debe realizar de manera horizontal con el fin de determinar tendencias en el mismo que reflejen la sustentabilidad o no del proyecto en el mediano y largo plazos. 

Para tomar una decisión respecto de financiar las inversiones previstas inicialmente se debe considerar la tendencia del flujo de caja y verificar que exista la suficiente capacidad de pago para cubrir los respectivos intereses y la amortización del capital. 

2.  Indicadores Financieros 

2.1 Liquidez 
· Capital de trabajo neto = Activo Corriente – Pasivo Corriente

Refleja la disponibilidad de recursos con que cuenta el Negocio para cubrir sus obligaciones de corto plazo. El índice debe ser siempre positivo. 

· Índice de solvencia = Activo Corriente / Pasivo Corriente
Indica el número de unidades monetarias (dólares) con que cuenta el Negocio para cubrir sus obligaciones de corto plazo dentro del ciclo productivo; la relación tiene que ser superior a uno. 

· Liquidez (prueba ácida) = Caja y Bancos + Invers. Temporal + Ctas x Cob.
______________________________________________







            Pasivo Corriente
Mide la disponibilidad de recursos inmediatos del Negocio (activos más líquidos) con respecto a los pasivos con vencimiento inferior a un período, es un índice rígido para evaluar la liquidez del Negocio. La prueba ácida debe ser superior a uno. 

2.2 Eficiencia 
· Rotación del activo total = Ventas Netas / Activo Total
Señala el número de veces (eficiencia) con que el Negocio utiliza sus activos para generar ventas. Es preferible que este índice crezca con el tiempo. 

· Rotación de cuentas por cobrar = ventas a crédito / cuentas por cobrar 

Indica el número promedio de veces que el Negocio ha recuperado sus ventas a crédito dentro del ciclo de operación. No existe una relación estándar, es preferible una rotación rápida a una lenta, sin embargo depende del tipo de Negocio y su mercado (oferta y demanda). 

· Rotación de productos terminados = Costo de Ventas/Invent. Prod. Termin.
Señala el número de veces que el inventario de productos terminados se ha renovado como resultado de las ventas del Negocio, es preferible una rotación elevada frente a una baja, no es factible determinar un valor óptimo. 

· Rotación de materias primas = Costo Materia Prima Utilizada / Inv. Mat. Prim.
Refleja el número de veces promedio que las materias primas se renuevan de acuerdo al proceso productivo, una alta rotación es adecuada; no existe una cifra estándar. 

· Rotación de cuentas por pagar = Compras a Crédito / Cuentas por Pagar
Establece el número de veces que las compras a crédito se han cancelado en el período, es preferible una rotación elevada a una baja; no existe una cifra óptima. 

2.3 Apalancamiento (endeudamiento) 
· Índice de solidez = Pasivo Total / Activo Total
Establece el nivel de endeudamiento (pasivos) que se encuentra financiando los activos. Asumir obligaciones con terceros no es bueno ni malo per sé, la estructura de apalancamiento debe ser adecuada en función de la capacidad de pago del Negocio, se considera que a mayor endeudamiento existe mayor riesgo, no obstante un índice cercano a cero afecta la rentabilidad del Negocio.

· Índice de pasivo a largo plazo 
= Pasivo Largo Plazo / Pasivo Largo Plazo + Patrimonio
Refleja la relación que existe entre el pasivo a largo plazo y total de fuente de fondos permanentes y semipermanentes. Si es superior al 50% puede considerarse adecuado. 

2.4 Capacidad de pago

· Cobertura de intereses 
= Utilidad Operacional + Depreciaciones / Gasto Financiero
Establece la disponibilidad monetaria para cubrir el gasto financiero (intereses), mientras más alto mejor. 

2.5 Rentabilidad 
· Rentabilidad global = utilidad operativa / ventas 
Mide la recuperación porcentual media del Negocio en su actividad principal en términos de utilidad con respecto a la operación. El índice debe ser superior al costo promedio ponderado de las fuentes utilizadas para financiar el activo total. 

· Rentabilidad sobre patrimonio = utilidad neta / patrimonio (ROE) 
Se refiere a la remuneración porcentual contable que el Negocio brinda a sus accionistas por los recursos propios arriesgados; la razón expuesta tiene que ser mayor a los resultados que obtendría el accionista en otra inversión de similares condiciones (costo de oportunidad). 

· Rentabilidad sobre activos = Utilidad Neta / Activos (ROA)
Consiste en el rendimiento que genera el Negocio por cada unidad monetaria invertida en activos. Mientras más alta, mejor. 

2.6 Punto de equilibrio 

Es un indicador muy importante para determinar el potencial de generación de utilidades. Refleja la capacidad de producción a la que debe llegar el Negocio para que deje el umbral de las pérdidas y pase al escenario de las utilidades. 
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El punto de equilibrio se calcula bajo la siguiente formula:
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En el primer año, los costos y gastos fijos ascienden a USD 207.161,9 y el margen de contribución (USD 362.316,2 – 131.148,7 = 231.167,5), que determinan un punto de equilibrio del 89,61%. 

En el segundo año, los costos y gastos fijos ascienden a USD 197.917,8 y el margen de contribución (USD 392.509,3 – 134.081,8 = 258.427,5), que determinan un punto de equilibrio del 76,59%. 

2.7 Índices de Retorno 

Los índices de rentabilidad son coyunturales, se refieren a los resultados generados en cada período, valores que pueden modificarse de uno a otro sin que se pueda determinar en forma apropiada un promedio. Los índices de retorno permiten visualizar el desempeño global del Negocio durante su vida útil. 

2.7.1
Valor actual neto 

Para calcular el VAN debemos: 

a) Determinar el monto de las inversiones.

b) Determinar el flujo operacional en base al procedimiento mencionado en la estructuración de un flujo de caja. 

c) Determinar la tasa de descuento en base al costo del dinero o del capital y de las perspectivas de riesgo-rentabilidad propuestas para el proyecto en particular. 

d) Determinar el valor de salvamento en base al número de años de vida útil de las inversiones y su respectiva depreciación. 

e) Aplicar la siguiente fórmula: 
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Al obtener el resultado, el parámetro de análisis es compararlo con cero, así: 

a) Si el VAN es mayor a cero, acepto el proyecto, los flujos descontados son superiores al monto de la inversión realizada 

b) Si el VAN es menor a cero, rechazo el proyecto, los flujos de recursos a valor actual son inferiores al monto de la inversión realizada. 

c) Si el VAN es igual a cero, acepto, pero es necesario un análisis más profundo de la sensibilidad del proyecto, considerando que las expectativas de riesgo-rentabilidad están en el límite previsto. 

Si bien el VAN es un indicador relevante para tomar la decisión de inversión, se plantea la duda acerca del factor de actualización de los flujos futuros. Uno de los componentes básicos de la determinación del Valor Actual Neto es la tasa de descuento, que es el factor que permite “retroceder” el valor del dinero en el tiempo, comprendida como el porcentaje que equipara los flujos futuros en términos presentes. No hay un criterio uniforme sobre la tasa de descuento que se plantea para un proyecto, existe consideraciones para aplicar el costo de los recursos externos (tasa de interés activa), costo de recursos internos (costo de oportunidad del patrimonio). 

Si la tasa de descuento sería la inflación en un período, al calcular el valor actual de los flujos simplemente estaríamos recuperando la pérdida de poder adquisitivo del dinero invertido, con lo que no obtendríamos ningún excedente por la ejecución del proyecto, sin embargo, determinar una tasa mayor de descuento afectará el valor presente de los flujos generados, que se evidencia en una relación inversa entre tasa de descuento y valor actual neto.
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2.7.2
Tasa interna de retorno financiera (TIRF) 

En el cálculo del Valor Actual Neto se determinó que el VAN como indicador presenta dificultades que podrían conllevar al evaluador a tomar decisiones incorrectas, por lo que era necesario considerar un valor relativo que permita comparar porcentualmente dos parámetros del desempeño del proyecto, en este caso el monto de inversión y los flujos futuros descontados (valor actual de los flujos), para lo cual es necesario obtener la TASA INTERNA DE RETORNO. 

En la fórmula de cálculo del VAN, la TIR es la tasa de descuento a la cual el Valor Actual Neto es cero. 

En términos más sencillos, representa el RETORNO porcentual con respecto a la inversión que el proyecto arroja sobre la base conceptual de valor actual de los flujos operacionales, en definitiva, porcentualmente cuánto el Negocio entrega a sus partícipes (inversionistas y financistas) con respecto a la inversión realizada. 

La tasa interna de retorno se calcula de la siguiente manera: 

a) Siga los pasos a), b) y d) mencionados en la ficha de cálculo del valor actual neto. 

b) En la fórmula del VAN, igualándola a cero, calcule el valor de i, que será la tasa interna de retorno. 

c) El procedimiento que se aplica para el cálculo es el de aproximaciones sucesivas, ello significa ir modificando la tasa de descuento del VAN hasta que éste sea igual a cero, mediante cálculos sucesivos. 
Cabe destacar que mientras mayor sea la tasa de descuento, menor es el VAN, ya que los flujos futuros se “actualizan” a un mayor factor que se encuentra dividiendo. En sentido contrario, a menor tasa de descuento, el VAN es superior. La mejor forma de calcular la TIR es a través de la computadora mediante la siguiente fórmula del Excel. 
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Donde, los rango de valores corresponden a las celdas en los se encuentran los flujos generados del proyecto, destacando siempre en la primera celda el valor de la inversión inicial con signo negativo. Ejemplo. 
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El parámetro de comparación de la tasa interna de retorno es la Tasa de Descuento (costo del capital y las expectativas de rentabilidad del inversionista, de acuerdo al nivel de riesgo asumido) que se aplica para el cálculo del Valor Actual Neto, en cuyo caso:  

· Si la TIR es mayor a la tasa de descuento, el VAN es positivo, el proyecto se acepta.  

· Si la TIR es menor que la tasa de descuento, el VAN es negativo, por lo que el proyecto no debería ser aceptado. 

No obstante los criterios vertidos, a pesar de no poder determinar un rango “aceptable”, se pueden verter los siguientes criterios:   

· Una TIR no debería ser inferior al 16%, que corresponde a la tasa pasiva + un componente por riesgo país.   

· Una TIR no debería ser superior al 25%, considerando que se pueden presentar las siguientes reflexiones:   

· Podría existir desconfianza en la metodología utilizada.   

· Existe una relación entre riesgo y retorno, si un proyecto presenta una rentabilidad alta, podría considerarse que el nivel de riesgo asumido también es significativo.   

· Desde el punto de vista del financista, una alta rentabilidad refleja una capacidad de pago importante, por lo que las condiciones del crédito, sobre todo de plazos podrían ser más exigentes.   

En el ejercicio, la tasa que iguala el VAN a cero (tasa interna de retorno) es 18.35%. 

2.7.3
Coeficiente beneficio-costo 

Es la relación en términos de valor actual del flujo neto que permite calcular la tasa interna de retorno sobre la inversión inicial; representa la generación de excedentes fruto de la actividad principal del Negocio. 
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Si el coeficiente es superior a uno el Negocio genera más recursos, en términos de valor actual, que la inversión realizada. 

ANEXOS

Ejemplo explicativo para elaborar el “Estado de Pérdidas y Ganancias”. 

La primera cuenta del estado de pérdidas y ganancias corresponde al total de ventas proyectadas del período, independiente de si éstas han sido cobradas o no. Ejemplo: 
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Para obtener la utilidad bruta se requiere calcular el costo de ventas, vinculado a los costos directos e indirectos de producción, ajustados por la política de inventarios establecidas en el Negocio. 
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Los datos preoperativos (preop.) corresponden a los saldos del Negocio en operación, información originada en los balances históricos, que en el caso de Negocios nuevos no aplica. 

El consumo de materias primas es el requerimiento previsto en el costeo del capítulo de Plan de Operaciones y Compras.(Capítulo 2) 
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El inventario inicial (preoperacional) de materias primas en un Negocio nuevo corresponde al saldo de compras durante cada período, éste último calculado en función de la siguiente fórmula: 

Compras = consumo materias primas + inventario final - inventario inicial 

Compras primer año: USD 31.818,00 + 2.678,02 - 2.651,50 = 31.844,52 

Compras segundo año: USD 32.136,18 + 2.704,80 - 2.678,02 = 32.162,96 

El consumo durante la fase preoperacional es cero, el inventario final de materias primas se obtiene de la cifra de consumo de materias primas del siguiente período (USD 31.818 en el primero) dividido para 360 días, por la política de inventarios de materias primas (30 días). Los cálculos para el primer período reflejan un resultado de USD 2.651,50. 
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Cabe destacar que para el cálculo del inventario final de materias primas el dato de consumo corresponde al siguiente período (USD 32.136,18 es el consumo del año 3, que permite determinar el inventario final del año 2), en razón de que el Negocio debe generar un stock de insumos necesarios para la producción del próximo período y no del que ya pasó.

La mano de obra directa e imprevistos son los valores del resumen de costos y gastos  (USD 47.880 + 796,98 = 48.676,98) 

Los costos indirectos es el saldo del resumen de costos y gastos (USD 158.328,45 para el período inicial del proyecto).

 El inventario de materiales indirectos mantiene similar método de cálculo que los inventarios de materias primas, conforme el siguiente cuadro: 

[image: image53.png]Inventarios de materias indirectos

INVENTARIOS DE MATERIALES INDIRECTOS | _PREOP. 1 2 3 4 (normal)
Inventario inicial materiales 000 ssita0| 629520 e7s000] 678000
(+) Compras ssi20f 3535120| 3825600[ 406s0.00| 4065000
() Consumo 000| saser20] 3777120] s0es0.00] s0680.00
Inventario final de materiales 1120] 620520  67s000] 678000] 6780.00





El consumo corresponde al saldo de costos de materiales indirectos en el cuadro resumen de costos y gastos, las compras es igual al consumo + inventario final - inventario inicial y, 
El inventario final se obtiene del saldo de consumo de materiales indirectos del siguiente período dividido para 360 y multiplicado por la política de inventarios de materiales indirectos (60 días en el caso). 
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Al igual que el inventario de materias primas, en el cálculo del inventario final de materiales indirectos se considera el consumo del próximo período y no del actual. 

En el cuadro de costo de ventas, el costo de fabricación es el subtotal de consumo de materias primas, mano de obra directa, imprevistos y costos indirectos. 
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El costo de ventas, que es el dato requerido para armar el estado de pérdidas y ganancias, es el resultado del costo de fabricación +(-) variación de inventarios de productos en proceso +(-) variación de inventario de productos terminados. 
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La utilidad bruta en ventas es la diferencia entre las Ventas netas y el Costo de ventas.
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La utilidad (pérdida) operacional es el resultado de la utilidad bruta en ventas menos los gastos administrativos y de ventas total, éstos últimos del resumen de costos y gastos, incluyendo desembolsos en efectivo y gastos contables. 

[image: image60.png]Utlidad (pérdida) operacional

PERIODO: T 2 3  (normal)
Utihidad brus en ventas 12349924 15051529| 1774585 177.034.16
Gastos de ventas 0505 omso 1210662) 1210862
Gastos adminisurativos 730218 373901s|  370208| 3730218
Utilidad (pérdida) operacional 75412.01]  10122223|  127.947.05] _ 127.53536





La utilidad (pérdida) antes de la participación de trabajadores es igual a la utilidad (pérdida) operacional más otros ingresos, menos egresos y menos gasto financiero, éste último comprende las cuotas de intereses a partir del período preoperacional, información generada en el resumen de costos y gastos. 
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La utilidad (pérdida) antes del impuesto a la renta es la diferencia entre la utilidad (pérdida) antes de la participación de trabajadores menos el 15% de la participación, que por ley reciben los obreros y empleados que han laborado en el último período, distribuidos el 10% por cada trabajador y el 5% por cargas, menos el aporte a la CORPEI (Corporación de Promoción de Exportaciones e Inversiones), correspondiente al 1.5 por mil de las ventas al mercado externo. 
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La utilidad (pérdida) neta es igual a la utilidad (pérdida) antes del impuesto a la renta, menos el impuesto a la renta, que corresponde al 15%, porcentaje que es función de la base imponible aplicada por el Servicio de Rentas Internas. 
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Para determinar la utilidad distribuible a disposición de los accionistas o socios, se separa la reserva legal, en un porcentaje del 10%, que es una cuenta patrimonial, de la utilidad neta. 

En el caso que no exista reparto, la utilidad neta forma parte de una cuenta patrimonial, que puede ser capitalizada o distribuida. 
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El Estado de Pérdidas y Ganancias consolidado, de este ejemplo, se presenta en el siguiente cuadro: 
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EJERCICIOS PARA ELABORAR:
1. UN ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS

2. UN BALANCE GENERAL

EJERCICIO 1: 
3.2 
PRESUPUESTO PARA CREACIÓN DE EMPRESAS 

(Permite conocer la cantidad de ingresos y gastos que el Negocio generará)

TALLER PARA LLENAR UNO DE LOS SIGUIENTES FORMATOS DE NEGOCIOS

3.2.1 CREACIÓN DE EMPRESAS COMERCIALES

	PRESUPUESTO DE CAJA
	
	
	
	

	Se considera la adquisición al contado de un vehículo por la suma de $42,000 a pagarse el 30

	de julio  del año 20X1
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	DATOS ADICIONALES
	
	
	
	
	

	* Los intereses por cobrar del Balance histórico, corresponden a inversiones temporales del 20X0

	* Se requiere un saldo mínimo de caja de $30,000 cada trimestre.
	
	

	* Se pagarán $30,000 de dividendos en abril de 20X1.
	
	
	

	* Las cuentas por cobrar del 20X0 se recuperarán en mayo 20X1 y las cuentas pendientes de pago 

	en febrero del 20X1.
	
	
	
	
	

	* El cargo por depreciación trimestral se debe calcular
	
	
	

	* El costo de financiación es del 18% anual vencido
	
	
	

	* Compra de valores negociables al 6% de interés anual.
	
	
	

	* Se contratará los préstamos al inicio del trimestre que se requiera fondos y se cancelará al final

	del trimestre que se disponga de fondos.
	
	
	
	

	* Las inversiones se realizarán al inicio del trimestre en el que se disponga de fondos.
	

	   y se recupera al inicio del trimestre siguiente.
	
	
	

	* El método de valoración de los inventarios es por el método FIFO
	
	

	* Impuestos y participaciones 36.25%.
	
	
	
	

	* El préstamo a largo plazo se cancela el 50% en 4 partes iguales y los intereses sobre saldos

	  la diferencia se aprovisionará los intereses.
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	20X0
	Año base (histórico)
	
	
	
	

	20XI
	Año proyectado
	
	
	
	


	
	
	
	
	

	 
	 ESTADO DE RESULTADOS 

	 
	 Periodo: Enero-Dic. 20X0 

	 
	 Ventas Netas 
	 
	700.000

	 
	 Costo de Ventas 
	 
	-540.000

	 
	 Utilidad bruta en ventas 
	 
	160.000

	 
	 Gastos de Operación 
	 
	-38.000

	 
	 Utilidad operacional 
	 
	122.000

	 
	 OTROS INGRESOS O EGRESOS 
	 
	-2.000

	 
	 Interés pagado 
	-4.000
	 

	 
	 Interés ganado 
	2.000
	 

	 
	 Utilidad Neta del Ejercicio 
	 
	120.000

	 
	 Impuestos y Participaciones 
	36,25%
	 
	-43.500

	 
	 Utilidad del ejercicio 
	 
	76.500


	
	
	
	
	
	
	

	 
	 BALANCE GENERAL 

	 
	 Periodo: Enero-Dic. 20X0 

	 
	 ACTIVOS 
	 PASIVOS 

	 
	 CORRIENTE 
	 CORRIENTE

	 
	 Caja Bancos 
	32.000
	 Proveedores 
	39.000

	 
	 Valores Negociables 
	38.000
	 Impuestos y Ptrab. Por Pagar      
	43.500

	 
	 Cuentas por Cobrar
	95.000
	 Intereses por Pagar
	                   -   

	 
	 Interes por cobrar 
	2.000
	 Otros x Pagar 
	5.000

	 
	 Inventarios 
	48.000
	 Dividendos 
	30.000

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 TOTAL 
	215.000
	 TOTAL 
	117.500

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 Pasivos a Largo Plazo
	200.000

	 
	 FIJOS 
	 
	 

	 
	 Muebles y Enseres (Costo histórico) 
	400.000
	 PATRIMONIO 

	 
	 Vehículos 
	                   -   
	 Capital Social 
	125.000

	 
	 Depreciación Acumulada
	-15.000
	 Utilidades retenidas 
	81.000

	 
	-15.000
	 
	 Utilidad ejercicio 
	76.500

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 TOTAL NO CORRIENTES 
	385.000
	 TOTAL 
	282.500

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 TOTAL DE ACTIVOS 
	600.000
	 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 
	600.000


EJERCICIO 2

3.2.2 CREACIÓN DE EMPRESAS DE PRODUCCIÓN Y SERVICIOS 

	La empresa MODELO Se dedica al lavado, balanceo y alineación de vehículos. Para el año 2007 la empresa ha decidido realizar sus presupuestos de forma trimestral. A continuación se presenta los datos financieros del año 2006. 

	
	
	
	

	
	ACTIVO CIRCULANTE
	20.600,00
	

	
	Caja
	5.000,00
	

	
	Inversiones Temporales
	12.000,00
	

	
	Interés x Cobrar
	600
	

	
	Cuentas por Cobrar
	3.000,00
	

	
	
	
	

	
	ACTIVO FIJO NETO
	18.910,00
	

	
	Terreno
	10.000,00
	

	
	Edificio e Instalaciones
	15.000,00
	

	
	Maquinaria y Equipo
	5.000,00
	

	
	Vehículos
	1.410,00
	

	
	(-) Depreciación Acumulada
	-12.500,00
	

	
	
	
	

	
	TOTAL ACTIVO
	39.510,00
	

	
	
	
	

	
	PASIVO
	
	

	
	CIRCULANTE
	5.555,99
	

	
	Cuentas por pagar
	3.000,00
	

	
	Documentos por pagar
	               -   
	

	
	Impuestos por pagar
	1.498,34
	

	
	Participaciones por pagar
	1.057,65
	

	
	Interés x Pagar
	               -   
	

	
	
	
	

	
	LARGO PLAZO
	
	

	
	Obligaciones Bancarias
	10.000,00
	

	
	
	
	

	
	TOTAL PASIVO
	15.555,99
	

	
	
	
	

	
	PATRIMONIO
	23.954,01
	

	
	Capital Social
	8.000,00
	

	
	Resultados Acumulados
	11.459,00
	

	
	Resultados Ejercicio
	4.495,01
	

	
	TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
	39.510,00
	

	
	
	
	

	
	ESTADO DE RESULTADOS
	
	

	
	CONCEPTO
	
	

	
	VENTAS
	50.680,00
	

	
	(-) COSTOS DE VENTAS
	-23.629,00
	

	
	UTILIDAD BRUTA
	27.051,00
	

	
	(-) Gastos de Operación
	-18.000,00
	

	
	UTILIDAD EN OPERACIÓN
	9.051,00
	

	
	(-+) Gastos Financieros
	-2.000,00
	

	
	UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS
	7.051,00
	

	
	(-) Participación Trabajadores
	-1.057,65
	

	
	UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
	5.993,35
	

	
	(-) Impuesto a la Renta
	-1.498,34
	

	
	UTILIDAD NETA
	4.495,01
	


	
	Se prevé que todos los precios se incrementarán en un 10% para el año 2007, igualmente la nueva política de ventas asegura un incremento del 20% en el volumen de ventas de cada trimestre. Las ventas del año 2006 fueron las siguientes:

	
	
	
	
	
	

	
	 
	I Trimestre
	II Trimestre
	III Trimestre
	IV Trimestre

	
	SERVICIO 1
	 
	 
	 
	 

	
	# de autos
	800
	1000
	1200
	1100

	
	Precio Unitario
	7,5
	7,5
	8
	8

	
	Total ingresos por lavado
	6000
	7500
	9600
	8800

	
	
	
	
	
	

	
	 
	I Trimestre
	II Trimestre
	III Trimestre
	IV Trimestre

	
	SERVICIO 2
	 
	 
	 
	 

	
	# de autos
	500
	300
	450
	550

	
	Precio Unitario
	5
	5
	5
	5

	
	Total ingresos por balanceo
	2500
	1500
	2250
	2750

	
	
	
	
	
	

	
	 
	I Trimestre
	II Trimestre
	III Trimestre
	IV Trimestre

	
	SERVICIO 3
	 
	 
	 
	 

	
	# de autos
	450
	430
	300
	450

	
	Precio Unitario
	6
	6
	6
	6

	
	Total ingresos por alineación
	2700
	2580
	1800
	2700


	
	Para determinar el costo de ventas la empresa realizó un estudio en el año 2006, dentro del cual determinó una tasa fija de gastos directos para cada servicio en relación al precio unitario,  Por un incremento en el costo de mano de obra y CIF para el año 2007, se prevé un aumento de 5% de en esta tasa para el año 2007 en cada servicio. Los porcentajes y el detalle del costo de ventas para el año 2006 son los siguientes:

	

	
	 
	I Trimestre
	II Trimestre
	III Trimestre
	IV Trimestre

	
	SERVICIO 1
	 
	 
	 
	 

	
	# de autos
	800
	1000
	1200
	1100

	
	Precio Unitario
	7,5
	7,5
	8
	8

	
	% para el costo de ventas
	55%
	55%
	55%
	55%

	
	Costo de ventas unitario
	4,125
	4,125
	4,4
	4,4

	
	Total costo de ventas
	3300
	4125
	5280
	4840

	
	
	
	
	
	

	
	 
	I Trimestre
	II Trimestre
	III Trimestre
	IV Trimestre

	
	SERVICIO 2
	 
	 
	 
	 

	
	# de autos
	500
	300
	450
	550

	
	Precio Unitario
	5
	5
	5
	5

	
	% para el costo de ventas
	35%
	35%
	35%
	35%

	
	Costo de ventas unitario
	1,75
	1,75
	1,75
	1,75

	
	Total costo de ventas
	875
	525
	787,5
	962,5

	
	
	
	
	
	

	
	 
	I Trimestre
	II Trimestre
	III Trimestre
	IV Trimestre

	
	SERVICIO 3
	 
	 
	 
	 

	
	# de autos
	450
	430
	300
	450

	
	Precio Unitario
	6
	6
	6
	6

	
	% para el costo de ventas
	30%
	30%
	30%
	30%

	
	Costo de ventas unitario
	1,8
	1,8
	1,8
	1,8

	
	Total costo de ventas
	810
	774
	540
	810


Los gastos operativos (administración y ventas) mensuales se detallan a continuación. Para el año 2007 habrá un incremento del 25% en Los Gastos Sueldos y Comisiones, el resto de gastos tendrán un incremento del 5%.
	
	GASTOS ADMINISTRATIVOS
	
	GASTOS DE VENTAS
	

	
	ARRIENDO
	300
	
	Sueldos de vendedores
	200
	

	
	SERVICIOS BASICOS
	200
	
	Comisiones
	150
	

	
	TELF. CELULAR
	150
	
	Publicidad
	150
	

	
	SUELDO SECRETARIA
	250
	
	Total Gastos de Ventas
	500
	

	
	MATERIAL LIMPIEZA
	100
	
	
	
	

	
	Total Gastos Administrativos
	1000
	
	
	
	


	DATOS ADICIONALES PARA EL DESARROLLO DEL FLUJO DE EFECTIVO

	

	Las ventas se realizan 70% en efectivo y la diferencia se cobra en el trimestre siguiente.

	

	Del total del costo de Ventas 65% corresponde a costo de mano de Obra directa, este valor se paga en efectivo el trimestre que corresponde. El 35% corresponde a materiales directos necesarios para proporcionar el servicio, estos materiales nos lo proporciona un proveedor que cobra el 60% en efectivo y el 40% a crédito de 90 días. Las cuentas por pagar se lo cancela el I trimestre del 2007.

	

	La empresa compra equipos especiales para el lavado de vehículos en junio por un valor de $2000. 

	

	La depreciación mensual es de $383. Después de la adquisición del nuevo activo Fijo la Depreciación será de $433 mensuales.

	

	Los impuestos y participación trabajadores son cancelados en el mes de Abril.

	

	Se cancela el total del pasivo LP, este será cancelado trimestralmente el capital en partes iguales al igual que el interés, a una tasa del 10%.

	

	La empresa pagará 15% de interés vencido en préstamos a contratar a corto plazo y cobrará 5% de interés para sus inversiones temporales

	

	Las inversiones se realizarán al inicio del trimestre que disponga de dinero y se cobra al inicio del trimestre siguiente.

	

	Los préstamos se realizan al inicio del trimestre y se cancela al final del trimestre que dispone de fondos.

	

	Se requiere un saldo mínimo de caja de $3.000 cada trimestre.


ANEXO 

OBLIGACIONES LEGALES CON ORGANISMOS DEL ESTADO

1. Con el Servicio de Rentas Internas SRI

· Usted no podrá vender sus productos si no cumple con los requisitos legales de facturación que son los siguientes:

· Obtención del Registro Único de Contribuyentes RUC

· Definir el proceso de facturación a través de facturas, notas de venta o tickets de caja registradora

· Usted debe realizar el pago puntual de los siguientes impuestos:

· IVA en el formulario 103 de manera mensual

· Retención en la fuente con el formulario 104 de manera mensual

· Pago del Impuesta a la Renta de manera anual en el formulario 101

2.
Con el Ministerio de Trabajo

· Usted necesita presentar cada año el formulario de pago del 15% de utilidades hasta el 15 de abril de cada año.

· Usted necesita presentar cada año el formulario de pago del décimo tercer sueldo hasta el 8 de enero de cada año.

· Usted necesita presentar cada año el formulario de pago del décimo cuarto sueldo hasta el 30 de abril (costa) o 30 de septiembre (sierra y oriente) de cada año

3.
Con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS

· Usted deberá obtener su número patronal e inscribirse en el registro correspondiente:

· Usted debe afiliar a sus trabajadores o empleados, desde el primer día de labores, y realizar los siguientes pagos:

· El Aporte patronal 11,15% y descontar el aporte personal de 9,35% al trabajador, los pagos se hacen hasta el 15 del siguiente mes.

· Los fondos de reserva equivalente a un sueldo a partir del segundo año de trabajo del empleado

· Usted debe emitir los siguientes avisos:

· De entrada y salida de los empleados.

· De enfermedad.

4.
Con otras Instituciones del Estado

· Usted deberá obtener patentes y permisos de funcionamiento municipales.

· Usted debe pagar anualmente el Impuesto predial al municipio de su jurisdicción.

· Usted debe obtener registro sanitario con el Instituto Nacional de Higiene "Leopoldo Izquieta Pérez" si el negocio lo necesita.

ANEXO
SEGURIDAD E HIGIENE PARA EL NEGOCIO

Actualmente vivimos rodeados de peligros ya sea en la casa, en el trayecto al trabajo, en el propio trabajo y en cualquier lugar. Estos peligros causan molestias, retrasos, lesiones u otros problemas. Si estamos en el negocio debemos evitar que se causen accidentes y enfermedades a quienes allí trabajen o a los clientes que lleguen a comprar. Para esto, y dependiendo del negocio, debemos hacer lo siguiente:

· Tener una salida de emergencia.

· Mantener siempre limpias las instalaciones.

· Tener extinguidores en caso de incendio

· Seguridades adecuadas para el local.

· Eliminar ruidos que molesten.

· No tener productos contaminantes sin las protecciones necesarias.

· Eliminar criaderos de insectos que se den por temporadas.

· No contaminar el ambiente.

EL MANTENIMIENTO COMO PARTE DEL NEGOCIO

Si hay Mantenimiento, el trabajo no se detendrá y ahorraremos dinero y tiempo si hacemos un plan. El no hacerlo, estaremos perdiendo, pues se puede dañar equipos y maquinarias, y lo más importante, no se cumplirá con los tiempos de entrega ofrecidos a los clientes.

¿A qué debemos hacerle Mantenimiento?
1. A todo el equipo que tenemos.

2. A las edificaciones existentes.

3. Inspeccionando a los equipos existentes

¿Cómo hacemos el Mantenimiento?
Antes de iniciar el Negocio, se debe hacer un listado de equipos e instalaciones y poner fechas para revisarlas y hacer los arreglos necesarios como prevención, así no costará mucho como cuando no se le da este tipo de mantenimiento y o no se detendrá el procesos, siempre estarán trabajando. Esto se hace para un año completo.

Si vemos que algo no está funcionando bien, se debe inspeccionar y arreglarlo inmediatamente, así se puede predecir y programar la “para” de un equipo o el arreglo de una instalación.

Si no se hace lo anterior, el equipo o la instalación quedará fuera de servicio y esto significará pérdida para el Negocio. Para esto, se debe completar el cuadro de abajo, que estará vigente por un año.
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2. Capital de Trabajo Operativo





3. Capital de Trabajo Administración y Ventas





Para calcular el factor caja, se aplica el siguiente esquema: 


+ Promedio de días de inventarios de insumos 			7 


+ Promedio de días de duración del proceso de producción 	1 


+ Promedio de días de productos terminados 			10 


+ Promedio de días de crédito a clientes 				15 


- Promedio de días de crédito de proveedores 			15 


Factor Caja del Negocio (ciclo de caja) 	                  = 18








En el ejemplo presentado:


a) Se estiman los costos del período de producción que implican salida de efectivo (desembolso). En la fase preoperacional los costos son los del primer período de operación. USD 205.588.86 


b) Se divide para 360 días, obteniendo un requerimiento diario de capital de trabajo. USD 205.588.86 / 360 = 571.08 


c) El resultado se multiplica por el factor caja. USD 571.08 x 33 = 18.845.64 


d) Se adiciona el valor de los inventarios de materias primas y materiales indirectos, que ascienden a USD 24.715,72. El Capital de Trabajo operativo es $ 43.561,36 





De la misma manera se procede para calcular el Capital de Trabajo de Administración y Ventas.


Al Final se suman los dos Subtotales para obtener el Valor Total del Capital de Trabajo.





Con base en el ejemplo anterior, proceda ahora a obtener el factor caja y determine el Capital de Trabajo de su Negocio, con los dos componentes: 





Con el dato final del CAPITAL DE TRABAJO (requerimiento de caja) se puede establecer el PLAN DE INVERSIONES final, que deberá ser financiado en su totalidad con el fin de ejecutar el proyecto de acuerdo al cronograma previsto. 





Si se prevé contratar un pasivo por X Valor, los inversionistas deberán asegurar el financiamiento de fuentes propias por el Saldo.


 El saldo de la inversión inicial más el capital (amortización) preoperacional es el valor total que requiere ser financiado para que el proyecto de Negocio pueda ejecutarse de acuerdo al estudio. 
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