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£n o mundo empresanial actual, tan voldtil y competitivo, es evidente la neces)-
dad de conocer los componentes Inmersos &n un plan de negocios y, 4 partir de
este, examinar los mejores medios para of logro de buenos resultados en las
organizaciones. Por consiguiente, la preparacion en este campo, @ no dudario, es
un asunto de primera linea en la agenda de los pequefios y medianos empresa-
1o, tanto de aquelios gue al momento tienen una unidad productiva, como los
que desean crear una en el futuro,

£n América Lating en general y en & Ecuador en particular, no existen suficientes
fuentes de capital para emprender negocios propios, dada esta situacion, las
nuevas ideas deben ser financiadas buscando fondos en entidades y organiza-
dones especializadas, a nivel piblico o privado, por ello, es necesario aprender
& vender las idess a través de un adecuado plan de negocios.

En consecuencia, para vender una idea y conseguir financiamiento para empren-
der una iniciativa empresarial, &s fundamental elaborar un plan de negocios, he-
rramienta indispensable parm que 108 inversionistas tengan en cuenta su Wes de
negocio y desarrollar &l potencial del emprendimiento que se desea llevar ade-
nte. Dada esta realidad, la presente Gula disefiada por nuestro amigo Gary Flor
Garcla, muestra los principsies slementos que se deben considerar al momento
de realizar un plan de este estilo, ya que en |a sockedad actual, la agllidad y la
eficencia en la presentacion de las ideas puede constituir un factor fundamental

para vender.

Es imprescindible que un plan de negocios presente las ideas de una manera
caa, il y dindmica, ademis debe mostrw las fortalezas que bene el
emprendedor y su negoco y debe ser una catapulta haca & desarrolio de las
Weas, las mismas que tienen gue transformarse en proyectos concretos, que
mwymMmmeMu‘mm
actian,

Bajo estas consideraciones, I segunda edicion de s obm “Guia para Elaborar
Planes de Negooos”, presenta los elementos basicos que deben tener estos

instrumentos, desde |a definiodn del modelo de negocio, hasta su evaluacion
pasando por aspectos importantes como e analisis del mercado, la

financiera,
delimitacion de la produccidn y la especficacon de a estructura organizacional
y legal del negocio



, PRESENTACION

U0 ¢ 105 aspectns mas importantes parm el desarrolio del pas radica en la necess-
dad B camblar o rol de s universidades, 8 fin de que no solamente sean fibricas
e profesionales, sino también entes generadores 08 MPresanos, que se CoNVienan
o altermativas viables para la generaodn de nuevins Kleas y proyectos, ¥ que sean
spacios de creatividad e innovacion para 1a sociedad del siglo XX1

Nuestra propuesta se fundamenta en 18 premisa de que las universidades no sols-
mants formen a sus glumnos v al final de su carrera ks entreguen un diploma que
wwale los conocimientos adquindos y salgan & buscar un empleo en o cada vez mis
competitivo mercado laboral, sino que por &l contrario, elles ssan generadores de suy

gan masa de estudiantes y egresados desempleados 0 subemplendos, que no
encuentran trabajo fidimente y que ademas no conocen los instrumentos necesanos

POa Crenr SU Propia empresa,

Parn cresr Una empress y tener €xito, entre otros elementos, se debe disponer de un
conoamiento previo sobre & actividad que se quiere llever adelante, & mismo gue
puede ser obtenido 8 través de una buena investigacion del mercado, de un
plancamiento eficaz, mucha creatividad y un sentido gerencial blen desarrollado; ele-
mentos que deben ser parte de un plan de negocios blen estructurado.

L presente publicacion recoge la expenencia adquinda durante los (itimos trece afos
mdmumaa-mvwmmmm
universidades del pais, como en & carmers de Ingenteria de de
Procesos en W Escuels Politécnica Naclonal, en los cursos de groduacidn de la
Universidad del Azuay y en Ia carrem de Economia y Administracion de la Universidad
Internacional SEX, principalments; Institucones que han acogido con gran Interés la
propuests de formar a sus alumnos con una mentaiidad emprendedora, pam lo cual
deben eloborar y presentar un plan de negooos en un formatn especiamente
preparado para ¢ efectn.

El mencionado formatn es un instrumento muy simple de Nevarto adelante y fue
implementando por s Fundacion Sutzs de Cooperacion para of Desarrofio Técnico
(SWISSCONTACT) en un programa de formaciin de microempresanos con ks colabo-
mabn del Goblemo de Bélgics, quienes incluso no tenian los conocimientos de los
Jovenes universiTanos, ya QUE &N SU IMAYOna eran emigrantes ecuatonanos que desea-
Ban regresar a S pals & montar pequefios negocios.

De igual maner, en o aflo 2004, SWISSCONTACT firme un convenio de cooperacan con
o empress GLOBATEL, con la finalidad de implementar un programa de fonmacion
empresanal para Jovenes, bajo ka modalidad “Dlended leaming”, es decr; utilttando of
Intemet pars @ proceso de bansferenci de conocmentos, especificaments en lo rela-
donado al disefio e implementacion del modulo sobre elabomcion de planes de Negoaos.
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Este proyecto plloto contd con ef auspicio
(GOLN) ¥ de Yourg Americas Business Thust (YABT) w0410 Network
(YABT),
= : ABT), siendo parte de un

ummumummamusum
-ipmmm definlendo adecuadaments sus procesos y coracteris
configurar estrategias para legar y mantenerse en un merca-
nmmumamummumam
manerm clars y sencilla; su Mision, vision y objetivos estTatagicos; razones por 1as cuales
108 ConsuMIdones van @ adaquins 108 Productos y/o sericos, €s decr sus wntajss com-
petitives; y las formas de comunicackin con los distintos mercados objetivos,

prictico y copatidad parn determinar su exrosa partcipacon en o, definendo dara-
mmnmmbuum.waum
claves constituye e andlisis resl y suficientemente respaldaco de (a demanda poten-
d.bmhoﬁunm“ydmm-mm

#l capitulo de Produccion pretende definie claramente el Proceso 08 ProGUCOION §50-
Mdm«nwodmmmbmmdm
s evidente que de preferencia of emprendedor debe conocer 10dos 108 (FOCESOS Pro-
Huctivos y de prestaciin de servicios de su negocio, Pam su comecta definiciin se pre-
sonta en forma secuencial ks siguiente INformacon: camcteristicas del productn o ser-
vido, materias primas a utilizar, MAQUINGS y EQUIPOS NECESANOS, CApacidad Nstalada
de produccion, tecnologin a utiitzar v ef dlagrama de fhujo del proceso.

L Estructura Organizacional y Recursos Humanos trota de resaitar ls construccion de
W estructura bisica de la organizacion empresarial que viabilice una adecunda admin-
Istrncidn de los recursos a disposiion de la empresa, de maners especial los recursos
humanas. Uno de los aspectos claves de todo negocio 8 emrendes &s contar con las
actividades y funciones claramente establecidas y relacionadas, determinando hos
mawyummmumwu
pasas necesanias para constitulr legalments b empresa 8 creac

Elmmmmmurmnwu
mmcmedmdﬂm.md
efecto se presonta (@ forma de especficar las inversiones v sus fuentes de finan-
damiento; o concepto de Mujo de caja a través de s implementacion de un sencilio
formato y ef andlists de rentabiligad, explicando ks manera de ciicular algunos Indi-
cadores financieros v la fustificacion de las proyecciones de ventas que permitan
alcanzar las utilidodes previstas por ls empresa, partiendo también de la descnpaion
de supuestos bajo los cusles se construye of plan de NegOOos.

Finalmente, la Guis incluye algunos documentos para Mejorar su total compransion y
aphicacsdn, asl se insertan ejemplos practicos de las distintas unidades teméticas con
sus correspondientes solucionarios; un test de evaluacion con sus respectivas

mmmmmmmmmmmmum
&MMM&Wuumnmmmvm-‘-
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cAPiTULO 1:
RESENA DE LA GUIA

Proponer al emprendedor una vision completa de la Guia, su marco conceptual y
reolizar una induccion rapida sobre el Plan de Neguoos y akgunos aspectos daves

# tomar en cuenta.
1.1.- INTRODUCCION

Todes las organizaciones empresarialés tienen hoy varias dificultades que
sortear; sean estas de cardcter competitivo, de mercado, de estructura organiza-
conal, etc.

Empero hoy también existen una serie de herramientas que se pueden aplicar
con las adaptaciones y adecuaciones necesarias.

Usted puede obtener una de las mejores herramientas de administracion y pla-
mificacidn, que ha ratificado su importancia a nivel mundial por los resultados que
ésta ha brindado @ todo tipa de organizacion; hablamos del Plan de Negocios.

£l Plan de Negocios define su empresa, identifica sus metas y le sirve de carta
de presentacion ante terceros; es Gt pars establecer objetivos a corto plazo y
parn defini 105 pasos necesarios para lograria. E1 Plan de Negocios puede tener
un propésito operativo y/o otro de propuesta financiera.

Es una herramienta utiltzada para el control gerenclal & corto plazo, en la ejecu-
won del plan estratégico de la empresa y como presentacin para atraer capital
de rlesgo, pars la creacién de una nueva linea de servicios o productos.

B Plan de Negocios detarmina 1os planes de operacién en materia de produccion,
recursos humanos, distribucdén, almacenamiento, servicio al chente y facikdades
wmmmmmummﬂb“

Mmmmwcmsvmmvms.mmwmdom
fiujo de fondos, y finalments unas conclusiones y comentancs.




mmdmamummammmu
recursos, prever las que puedan surgir y tomar las decisiones co-
de RS como desempedio
Nizada de su empresa y proyecta v & ser sy
lmdlwmm:hmmm

Wu,ummdcmmum\e;v

mmumammymmamm
de valor,

Bum;umndnmed mawumum

&dmm-mmmm*mym
-mmmumummvmmwm

del
' e ayuda a usted a probar su idea global
L -.'. ddﬂlndl“'l‘:m de Ideas de negodios y reflexionar sobre

im0 \as pondria en prictica.

herramienta de planificacion para
eV oo S

pde estamos ahora?

Importantes con los cusles
B Mlan de Negocios es un mapa con seflales y puntos
3 puede monitorear y evaluar el progreso de la Empresa.

. como una guia para ¢ desarrollo
awml“mmw;mmuumw
§o existe un Plan en forma escrita, es mis fac discutirio y comy
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£l poner los planes e ideas por escrito S B
mwmoﬂw-m:mm.mm":gmm R
estd disefiada pavs los futuros emprendedores que desean concretar sus
El Plan de Negocios le ayuda a da negocios, principalmente, asi como para las personas responsables de
* Enfocer de cualquier tipo de organizacion empresarial y para aquellas
.m:‘mi ] que forman parte de los Directorios de empresas.
:mwmm: de este documentn es de suma utilidad para ef emprendedor o
gerente; aquella persona responsable de la administracién empresarial. Con

wmawuumwnmmammuuum
empresarial:

®  Aquellas que iniclen operaciones.
® Agquellas que se encuentran muy bien posiconadas y desarmolladas
autondmicamente.

® Aguellas que necesiten posiclonamiento en el mercado y conseguir

Culles son los propésitos de la Guia? autososterumento.
La Gula protende apoyar
mm-m:b‘“ de ¥ ®  Aguellas que se encuentren con dificultades de funclonamiento.
Organizacion ' diferentes dreas funcionales de

empresarial; mmmnmng Bl momento para utilizaria es Indistinto, aunque de preferencia deberia ser antes

del inico de un periodo, 0 proyecto.

Sn embargo, hay que indicar que o5 une herramienta vive Que apoya al
pmprendedor y & la sdministracion de manera constante y permanente.

1.4.- IMPORTANCIA DE LA GUIA

Siendo & Plan de Negocos una herramienta de gestion, la guia metodoldgica,

muestra un ejeraco ideal de planificacidn y ejecucion, gue nos permite conocer
lo situacidn actual y asegurar @ enlace efectivo con las posibilidades futuras de

Ia empresa.

Las condidlones que imperan en el mundo de hoy, requiers de herramientas e

wibles, completamente pricticas y sencillas en su uso y aplicacion; pam que
puedan ser utiiizadas por un sector determinado,



* Lo presentacion diddctica.- La utizacén de
mma:hmqwmab-mvmmm

lhustraciones, grificos, tablas,

. Mmm_mmm»_fmumu-mnm-

ca; los procesos de planificacion son

mumamawpﬁ-}n‘m&w;
pasos a desarrollarse; mthvanom
disponible, més

§

dasamlno,mmym
§& enmarcan dentro del sector de la formacién
sonal y capacitacidn, estudiados Y mencionados para Mm
mnmmymmmm.

adecuadamente un Man de Negooos apoyados en este documento per-
ol emprendedor conocer y entender adecuadamente las reglas del merca-
#l realizar un andlisis a conclencia del sector de negocio donde competicd su

ol futuro Gerente para clartficar y evaluar sus propias ideas, le permitird
€rrores poco comunes y evidentss, identificar los principales puntos critk
administrar el resgo y med el potencial real de su Negocio,

un buen Plan de Negocios permite mostrar y demostrar corn mayor
of funcionamiento y desempefio de ta empresa, al presentar la organi-
ante terceros y 1 venta del negocio cuando se trate de conseguir finan-

£ Importante mencionar que éste (INMO Aspectn &n AlgUNOs Cas0s s requisito
fundamental para conseguir financiamiento en determinadas organizaciones.

*  Lea detenkfamente las unidodes y comparta las necesidades de informa-
cion con sus colegas.

* Con la informacion disporiible en sus manos analice las unidades para
determinar ta viabilidad de poneras en practica de manera iInmediata o
determinar otros reguerimientos.,

*  Analice las sugerencias desoitas en las recomendaciones y seleccione
aquellas que tengan relaciin al natural desarrolio de las actividades adm)-
nistrativas de planificacion e implementacion de la Guia.

*  Todos los datos introducidos en la Gula estin conectados entre s, Interac-
tian y afectan al contexto general del Plan de Negocios.

*  Debe permanecer la secuencia descrita como un proceso Kgico y & pre-
sentackdn estindar de un Plan de Negocios.

*  Lb puesta en practica de este documento sufrird mids de un retraso si no
se cuenta con L Informacidn necesaria respecto de elementos gue pueden




Guia para Elaborar Manes de Negocies CAPITULO 11 Resedia de i Guis

CON un Mayor numero de estos elementos blen estructurados serd
que ninguno. Por tanto méds viable y motivante para 1 elaboracion
DIDACTICAS: ' Negocios pam el futuro emprendedor o el gerente, su equipo de

¥, anticipar los resultados satisfactonos del mismo con Directivos y

::mhvunmmmmmm

'Mamﬂwdm*m“mmm

s0nas como consultores o famillares. - CONDICTONES BASICAS

°Wmmnmu.mnumnmmuom Is aplicacidn de s Guia y la metodologia, se necesitan clertas condiclones

::hmmuWMommm-. deben estar presentes en las empresas o los emprendedores, condiciones
- geranticen la efectividad en  Implementacion ded Plan de Negocios.

* El emprendedor deberd contar con o )
> e perfil profesional adecuado a las fun- :mgmmm'mme

1.6.- EVALUACION INICIAL 1antn es vital contar con estas condiciones basicas pars 1a elaboracion de un

Uno de los

EESERI T L
¢ Clientes potenciales y reales.

* Competidores en ef mercado.

*  Disposicidn de teenologla,

b Abastecimiento de materias prmas.

* Necesidades de recursos humanos.

*  Obtencidn de financiamiento.

¢ Niveles de rentabilidad,

* Normativas legales y amblentales.




capiTuLO 2:
OPERATIVIDAD DE LA GUIA

GENERALIDADES
 SISTEMA DE EVALUACION
) DIFICULTADES QUE PODRIAN PRESENTARSE
~ RECOMENDACIONES

elinie Migunos temas claves que garanticen la efectividad y practicdad de la
i) realizando verificaciones y puntualizacones vitales en un Plan de Negooos.

de Planes como se o conoce al Plan de Negockos es la suma de varias
jones de planificacdn y de administracién que de una manera superficial o

nente sofisticada se realiza con mayor © menor amplitud en las empresas
e Inician actividades o en aquellas que se encuentran en desarrollo.

1 ¢ desarrolio de esta Guia a0vertimos |a totalidad de elementos a ser toma-
L on cuenta, 05 Pasos, PrOCEsOs y Procedimientos a darse Para conseguir un
de Negocios muy bien estructurado,

quelic elementos en las que el emprendedor disponga de sufickente infor-
o ohmmmthmmuw‘m
sltad en Incorporario al Plan de Negocos. En aqueflos elementos que no
; un método ni informacién confiable, existird un grado mayor de dificul-
d; §in embargo, no existe posibilidad que se Interrumpa Indefinidamente la
peracidn de b Gula en su totalided.

1 Bevar @ la prictica esta Gula requiere de un emprendedor comprometido o

presa organizada con una buena cantidod de informacion, el compromiso de
s y of apoyo de |a junta de so00s 0 acconistas. El emprendedor o &
-mmamammamumym
fas en cofinanciar las actividades del proyecto o de la empresa lo

Mas alld de un requisito o compromiso de obtener un documentn, o Plan de
Negocios s una herramienta que le ayuda 8 b OrGaNIZacion a prepararse, mejo-
W Sus sistemas de y @ desarrollar &f conjunto de sus actividades
rentadas al mercado, con mejores resultados en todos los dmbitos organiza-



CAPITULO 2: Operativided de in Guin

o que no son parte documento acion de ln Elaboracion del Plan de Negocios. Fara evaluar
conados mPeEe Y Que se encuentran relis .amamsmbmwmdeu;n:
» una lista de chequeo minima a cumplirse; con ef fin de verificar
10 desarrolio practico y sobre todo que sea una herramienta util para el
of 0 parm la direcodn de la empresa,

i eriterio exclusivamente diddctico, este proceso de evaluacion del Plan de
oo s¢ 0 han didido en los mismos capitulos que se sugieren en el disefio

s - encuentran todos los datos generales de la empresa?
june el slogan, logotipo, directidn, 4mbito geogrifico, clientes, productos y

* La falta de informacidn confiable

La Guia es un documento interactivo, sencillo
que los emprendedores ¥ de facll aplicacin, dispuesto
U gestion empresarial, °""5*bmumw

{Contiene un resumen de todo e Plan?
LEn méximo 0 tres hojas se han escnto todos jos elementos indispen-

dos
‘sables de un Plan vendedor?,

{Describe 8 s empresa en su conjunto?

LEstA definida la visidn, misidn y objetivos empresanales del negoaio?
Cudles son las ventajes competitivas de la empresa?

ACuenta con planes de expansion?

LDescribe sus allanzas estratégicas y las redes que conforma?

¢Expiica cudl es el mercado y cudl es el nicho dentro de ese mercado?
Determing cudl es la participacion del mercado en relackdn & sus competi -
LPor qué cree que ese MeCAdo quiere sus productos y servicos?
<Describe a los clientes tipos?

LEstAn cusntificados los dientes potenciales y reales del negocio?

iDescribe en forma general las estrategias del marketing mix de la empresa?
cDefing las estrateglas de ventas de ls empresa?

{Describe a los potenciales competidores, sus fortalezas y debllidades?
(Detalla las principales diferencias entre la empresa y los competidores?
¢Describe con lujo de detalles las ventajas competitivas de la empresa?

Uno de los pasos previos & 1 elaboracién
mmmmumur:ﬂnmmﬁmuaaa
w"m“muwm“mmzmg
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CAPITULO 3: Operatividad de lo Guls

Producadn.

2 -nurwpom“nmmcemvc;‘nm'
‘M.:mwuhpnm:‘,mm‘:.“.a - mﬂsdﬂndwwwb:oddmpk;mnea ; realizar
:mo“""‘mde teenologia y o flujograma do y descartar 0 Incorporar skementos que por las nueves conds-
4 .'hlm:mm:‘mqm“ b .wwwmv on la empresa tengan que hacerse

¢Describe que tipo de soporte brinda 1a emprees & me ciricr > TADES QUE PODRIAN PRESENTARSE

nsmmvmmmﬂuw.
mueukumdwmmwuﬂmdcm

Ez‘:u-umumamommmum
L0% procesos paricpatives con elementos intemos y externos involucrados
#n la empresa.

LA sistematizacion de la informacion.

La falta de documentacion de procesos y procedimientos.

La evaluacion y control de procesos y procedimientos.

'Definicidn y empaguetamiento de productos y Servicios.
Mercadeo de productos y Servicios.

{Describe cdmo se encuentra

amﬂmmmmmeh| ;mm-.u?

LErpica to Kerticack de tos hemsorrok Odl persoral?

‘Wﬂ-ﬂ 1o funcionarios con los valores y politicas de la
Cmo est estructurada legalmente o como plensa
mmvmmmmmrmmmmm'w”

Ananzas;

Mm “M*"m’dmﬂu.bw.m Céiculo de costos.

éPresenta los indices de rentabllidad

¢Indica el punto de equilibrio del m“;;"""”' RECOMENDACIONES

Supuestas v Resgos. ‘Blhnabewmmwdmrmopub
gerenca e 1a

{Describe todos los empresa, INo por una persona external.

w&mM PAFR Que 32 en las proyacciones smmmmmmumouu

Exphca ¥y tlesgos? empresa, of Plan da Negocios siempre ser preparado por un equipo

Como piensa disminuir el tiesgo? de trabao; bajo e Iderazgo del emprendedor o de I gerencia.

{Describe planes de contingencia
e pece Hay que enfatizar las oportunidades, pero no desestimar las amenazas,

MUNGUE SIS SEan MINImas.

El contenido es jo mis importante, sin embargo, hay que trabajar en el est-
fo de escribir; para que las ideas sean més convincentes y vendedoras.

BmuMwmmmummdp&y
msmﬂomaumm.ntsnom

mdvamm*mm’mmm




cAPiTULO 3:
RESUMEN EJECUTIVO

B parte puede considerarse Ia mas impartante de un plan de negoclos
dida que muchos lectores no tienen el tempo suficiente y solamente
i s contenido, explicado en forma breve y convincente, Muchos planes
Bokas no son tomados en cuenta por los posibles inversores en razon de
mstin mal redactados o mal presentados, sin ofrecer la informacién basica
Al proceso de toma de deasiones.

Y

o1 debe presentar la informacion més relevante de cada una de las
% funcionales del negocio, en vista de que sus lectores seran principalmente

potenciales inversionistas interesados en colocar sus capitales en activi-
S Que generen buenos niveles de rentabilidad o lundionarios de entidades
owias & las cuales se acude en busqueda de recursos para Hevar adetante las

O de su importancia, es recomendabie que e resumen ejecutive del plan
gocies sea escarito en un lenguaje claro y sencillo, faclimente entendible
8 cuslquier plblico, destacando las ventajas competitivas del negoclo, e
I ammummwymmmm
5 v financiercs que se obtendrdn con su Implementacion,
(Debe sor redactado como Maximo en dos a tres paginas, prionzando la estruc-
M general def plan. Si bien desde el punto de vista de la presentacion se lo
{ 8 ol comienzo del documento, éste se lo debe wlaborar al final de su
clon, una ver que se hayan descrito todos 10s demas elementos del plan,
orados a la naturaleza del negocio, & mercado exstente, o sistema de pro-
18 estructura organizadional y los aspectos Ninanciers.

1.2.- CONTENIDO

Este sumario debe contener fundamentalmente 13 propuesta resumida del plan
't negocios, resaltando lo siguiente:

1. L descripcidn de ta naturaleza del negocio, definiendo e producto o servi-
cio y sefalando los beneficios para el cliente.
2. B resumen del mercado, seflalando ¢ plan de mercadotecnia a apiicar,

n




de |a organizacion y la canti-
£ plan de implementacion a desarrollar ! m:::mmw wsm
Veamos & continuacidn el contenido mas detallado del resumen ejecutivo: ol lipo 06 empresa que se conformard desde el punto de <

ideas del pro-
- inversor sepa de antemano cubles son las

L. La descripcién de la naturaleza del negocio, definiendo ef pre o que e potencal
Mowﬁoy“nﬂommmdm '

cual hatird que buscar o elegir un nombre aproplado para el proyecto, stificand gen de ganancias
mqmummummﬁmmmh o

wahmvhmdwm-mmdm

@ o creacion
8 presente documento contiene el estudio del plan de empres3 par.
"’mmmmwm*w

Tipo de negocio

mwmm tivos altos y medios del sector norte de i







madamente
& bor se presentard musica
oan vivo y
Ma’vmmbm dw&dmummve\ﬂhmm
detallando los aspectos que faltan especificar,




CAPITULO 4:
MODELO DE NEGOCIO

cudl es el nogodio; sus productos y / 0 servicos definiendo clara
Me sus Procesos y caracteristicas unicas que puedan configurar estrategias
Hegar y mantenerse en un mercado competitivo,
ESENCIA DEL NEGOCIO
MadmmﬂﬁmmhmmWWﬂ
30, NO & partie del productn © serviclo que se ofrece, sino @ partir de la
dad del cliente que cubre ¢f producto 0 servico.

fisto nos sirve de apayo parn definir los limites y posibilidades de disefio de
tos y servicios, Asi como escoger ef nombre que lo identifica.

: DE LA EMPRESA

:.mmmumummmmhmmhwa
~ gonstituirse en simbolo de calidad y e promocion,

- Debe contener clertas caractenisticas:

3

o Descriptivo; describe claramente a 1o que se dedica ef negocio.
Atractivo; promueve la comunicacidn atrayendo al consumidor.

o Claro y simple; corto, de facll identificacion y pronunciacion.

o Wammwmmvw

o Agmdable; que se identifique, recuerde y guste facimente.
37



CAPITULO 41 Modele de Negocko

Gula pars Etaborar Panes de Negocies
DESCRIPCION DE LA EMPRESA
- : ESTRATEGICA
puede definir 4 la empress como un
PropKs organismo dotado de medios putible que para (a elaboracion del Plan de debemos tener una
mmmnmﬁemnqqmmm - yaw;d::‘n::nmddn;pudb.b estratégica es la

deberd realizar o revisar su plan estratégico con ef propdsito de fijar
' dummmmnamwons.pamhwy

lvos son parte del Plan de Negodios.
incluir 51 es nuestro nivel de desarrollo en este tema a mas de obje-

k estrategias, politicas y valores.
:Mm i de |a empresa defing la razon de ser del negocio, la finalidad pretend-
_:"’1 nenticia I empresa en of tiempo,
.MQI camcteristicas que le permiten trascendet 3 | empresa;
- Grifica, etc. - Onentacion al diente
Servicios - Alta calidad en sus productos y / 0 servicos
« Mejoramiento continuo
B « Tecnologla de punta
. Hoteleria -Wylod&:msm
. - Preocupacion por el ambente
Personales, etc - Identificacidn con el ser humano
Comercial
e reunit clertos requisitos que e den valor y funcionalidad.
- Primera necesidad, etc. = Motivadors
Ubicacion o Conprs
Demostrar que o contestar cuatro preguntas bsicas.
servicios y acceso ol mercade | ¢ CooorTola brinda las mejores ventajas de « Que?
. 4
Tamafo de la empresa Om?
Wdev « Con qué?
Mmﬁmmmm- mision de la empresa debe revisarse para ver sl es con




Guiia pars Exaborar Manes de Negocies -

Ejemplo de una mision: de Valores de una Institucion Gremial

COTRAN: “Diserlar, fabricar y comercialtzar tarfetas hechas a mano de : 0005

b‘dcm&nmz"c:dwmd&umme asie ‘hcnanmm

de trabajo a personas discapacitadas & (ndol.vm )
hdad (acoonar)

VISION 1 (principlos institucionales)

w—wmmhmaﬁm.ahmm ;
:';?Mummwm.nwuuumhmum:

memhmmhMaﬁuu

&

-Fumudapald-am ' mﬂm:nuu:-:.mamuaum
- Compartida por el equipo sus servicios en el mercado abjetivo.
| V | mummmumauummmmmpm
Oebe contestar cinco preguntas bsicas poder penetrar @ NUEVOs Mercados.
: g‘“&m’ Para finales del 2006, un incremento del 100% en |4 produccidn,
. el 70% de la produccitn hacla
L Glnaolo oot B e s ¥ M
T : mumdmauwmwamm
Elemplo de una Vision: de funcionamiento del negocio.

Recuperar e 100% de la inversion en el segundo aflo de operacion de la
empresa.

familla la bendicidn de horas de placer en los grandes espacios ablertos de ics. puede deck también puntos intermedios o elemer;
QMMWMdmvamMMB :umu;d' wq:mu
mwummdwnMva e .
Mammmmvhdumu:mmm - Asignacion de recursos
VALORES °w“ *m
' é de
+ ASIgNacIOn de Dempos

Los objetivos deben cumpiir con Ciertos requisitos y rsgos particulares par que

su planteamiento sea el adecuado.
“a




' un mejor entendimiento de hacia donde desea llegar la empresa, o

mlmmemmmmm

uno de los pasos que se dan desde la empresa para llegar hacia
comercialzacion.

trabajando en la

Alcanzables.- (os objetivos deben ser o distribuidores?
empresa, pero tenen que ser reales. grandes, deben ser desafiantes para la B n«m .; or?
Low objetivos =n este nivel se establecen :m'md! ""h7
MMM&MMmMmhm.m e

FUENTES DE VENTAJA COMPETITIVA

wahmmmmwmmm.

« Corto Plazg

~ Mediano (1 @ 5 meses)

L.wp..:,m (6 meses a 1 afo) wWVMWMmdM
eilsn Sete identificar v fortalecer aquellas vanabies 0 diferencacin compett

reconocimientos, permisos, autorzaciones, Iegstros de propeedad intelec-
derechos de autor; allanzas estratégicas. Todos aguellos aspectos que ase-
4.3.- PROPUESTA DE VALOR AL CLIENTE o éxitn de las actividades emprendidas por la empresa.

Explicamos de manera clara, por qué los chientes utilizardn muestros productos N organizaciones del mismo tipo, punden ser enfocadas al merca
y . sef al o
mbummvmmmmum oo Spar Quws s )q:p:mmﬁmw""

mmmmmmmmmym

zM;fWWQmmmm
: ek T 6 ampre son las (nicas garantias parm que
nmmm.wm.bmommum mabmm:my : " e

Hay que mencionar que en | actuaiidad, los servicios
dan las empresas, pueden llegar Complementarios que brin-
tos mismos o el servicio hésico, 3 e, Inciso mis importantes que los produc- C——

- Sistema de distribucion

Elob)amam:\ow&lmbmnuhmdno'Mbnaw. :mam




4.6.- AUTOEVALUACION
. Mmaﬂsmmywsdmm

CAPiTULO 5:
MERCADO

oe 3 empresa?

R ARACTER DE LOS SEGMENTOS
®  ¢Por Qué plensa que e nombre de su empress e<: - INVESTIGACION DE MERCADO

¢ dndique cudl es la mision de su empresa? ) mdmmmm

orlentar un negoca al mercado, se deben dar dos requisitos basicos:

é
!
|

R ———— e B Que se brinde a fos deseas de los consumidores

2 e o S ~ . 2 Que se obtenga utilidades en la empresa. = sunl
sseaarens - T a ey sot bbb et aad e e e 'h es: “lpor donde emplezo”. Aqul es importante

- Y — -] er— YR ~— . | plo prictico.

Supongamos que Usted dispone de un bosque de maders fina y desea hacer
e 9 | muebles para oft-
) Muebles comedor, dormitonos,

y g‘:m&mmﬁﬁm?mﬁﬁw“-

c) <Cudndo debo producir?

R it rrra— n.uo.-uu.mo..uun—aon.-nn‘uumu.nu. MR a et L L T PP

T T ahaad e LL LTS T T —— --...-.-.-..u.-uu...u...-‘n.-.--u--......-.u.n.uc. R -

s---~.u----nun--n-----ou-.-u-.uu-n....nn-.nu--cu.---.nu--m--.u«..au.---»<~<-..-.-nnu“-uno-

?
ye - e G f) ¢Como hago para distribuirios
S ¢A qué precio vendo?

-y — ® N = T —— 8{ {Cudles serdn mis competidores?
4

MtAd b i s a st Ll LT BRSSP, Ceeveas .u-u--w.-.-n-.u-nc-c.u--;cnuoug-.--.n.c.unuu-uu.-.-




1) ¢Debo hacer publicidad?
OPORTUNIDADES DE MERCADO
Beaimnos cubl s nuestro mercado, POr QU CTEEMOS QUe ©S Una oportunidad y
s ¢l nicho dentro de ese mercado.

: MM&W.MMdmmm

o8 uestros clentes tiplcos,

ps @ las siguientes preguntas:
mmmmmeomvv

mmmmomuoammv.

A mmmwmnmmn.mmmm
e ydmhmmawa-m

atento en descubrir y evaluar las oportunidades que
: mm(dbmn.MMd
instalada) y escoger entre las dos O tres opCIONes Que Nos

1A capacidad
Mn.AmnuM.bmldwOmMMmum-
| #f tamano y rentabilidad de cada mercado,

D mummnmmmmvmw
¢l desarrolio o crecimiento

Las motivaciones de compra tienen
sentidas de los chentes Que estar referidas a las necesidades mas
¥, # SU vez, estas necesidades estardn en directa retacid

¢Cudl es la situacion del mercado? '
B frente & batutas para
Analizamos la necesidad que deseamos satisfacer, g rentabies
A S sean Menos unidad, & mejor que convertis todo un
Wmmummam;uwwm“m o mmuucwuamp:saumm?mdmwv*
* Tamafio estimado, tasa de crecimiento. |
zacion de una estimacién de mercado, Nos conduce a un analists de mer-

Sado en donde debemos tener en cuenta varios factores a saber:

« Medio Ambiente Demografico

utmmmuw\duqummmmum
thanc mmmmmymumummm.um

* Extensidn geogrifica y segmentos,
. ummwmmmmmm

ci: preco, calldd, e, reputncin e MeCios de competen




de una nueva oportunidad en el mercado:

Muestras programacones y
ywmwmamAyﬁmmﬂ

§.1.- CARACTERIZACION DE LOS SEGMENTOS

poedimiento de dividir el mercado en grupos homogéneos de consumidores,
, conoce con of nombre de Segmentacion de Mercadas, en tanto que al grupo
lonado al que la empresa se quiere dirigir se le denomina: Segmento Meta

0 Objetivo.

ante definir & segmento objetivo, con el fin de realizar las respectivas
pnes de ventas y orlentar 10s esfuerzos de promocion y publicidad.

% concentramos en algunos segmentos importantes de dientes y ho
de llegar 8 todos. Lo contrario seria pérdida de energia v dinero para lle-
# COMUNICAINOS CON NUESTIos potenciales cllentes,

o los clientes principales son empresas, s SegMentaciones Mas comunes
o dadas por el giro de la empresa, nimero de empleados, volumen de ven-
! pnual, ubkadion geogrifica, nivel de tecnologla que utilizan, Ingreso
pndmico, conocimiento del productn, necesidad Que nNo esta siendo cublerta,

s ecesario definir ef perfil del cliente al que se le ofrecerd los productos (edad,
y, estado civil, ingreso mensual), identificando las caracteristicas principales

fue le diterencian a un grupo en particulac,

objetivo es definir el mercado oe referencia desde of punto de vista del com-
jor realizando por ejemplo:

Se acabd la época en que se producia a -
todos los aspectos descritos en este sosena de D105 " Hoy es vital analizar
componente del mddulo i
competencia, ANTES de intentar




total. La mayor parte de ellos y eflas thenen un compromiso formal de
s de un tercio no.

dores para este bpo de NEGOCDs Son personas de nivel soco-
0 medio, medio alto y alto, de ambos sexos entre 30 y 50 afos, cass-
oladios o solteros def sector norte de Quito.

20 una peguedia encuesta personal & algunos chentes de otros bares y en
wl se determing que los clientes visitan un determinado bar con una fre-
ia semanal y los dias prefendos son e viernes y ef sdbado.

chentes suslen pagar una cantidad Que oscila entre 5 y 15 oolares y fre-
0 estos lugaces los dias jueves, viemnes y sdbado. En promedio se uthiza
% de b capacdad instalada del bar,

chentes acuden a éstos sitios en busca de musica &n vivo def género rock,
bokeros y musica bailable, sdemis son preferidos por &f amblente Gue ofre-

I ls medica en que & cliente se sienta parte del NegOCIO (como en familia), par-
ipe de s actividades de diversiin y se sienta a gusto, se podria tener & fide-

51




Guia para Flaborar Planes de
00rac Panes do Megocios o—

5.4.- INVESTIGACION DE MERCADO

ce ¢f tamaho real del mercado:

¥ publicitario de los productos o servicios de una D :
W"MHMMCM?:“?M‘ .' .'. 'mmr

Jnes son?
ENCUESTAS Mo compran?

I qué frecuencia compran?

Jnto estan dispuestos a pagar?

que se deberdn tener en cuenta serdn jos lugares de venta, precios de

L mmmwmdmn
calidad, origen, posidonamiento de marcas, volimenes de con-

), sistemas. de distribucion, margenes sobre ventass, descuentos, etc.

potencial

' 3 | proyeccion del crecimiento del mercado en ef corto mediano y largo
. Asl como nos ayuda a determinar ef comportamiento de las tendenclas de

-

¢ Eaboracidn de encuesta.

. MV“EMHH de :

) mahmm'mmmmmb variables de segmentacidn; Ejemplos:

. Mua:b mv m:m * Bl aumento de la esperanza de vida,

- Probablistic y 1o prosablcs e € proporcionar la iformack Bl crecimiento del nimero de divorcios.
de acuerdo con la naturaleza del estudio El retroceso en | edad del matrimonio, etc.

realizarse y sus resuftados esperados.

+ Prusba piloto,
m:’hmm"mm.,m‘”m“mwmmu R il
Hh.mmnmhmmummmm"mmﬂm pbemos determinar cudl es la partiopacion en e mercado de sus competidores

, Procesamiento e interpretacion de resultados. Sl s 0 cudl va a ser su porcentale de participacidn en ese mercado.
wvw:mhdomum' del proceso de revisidn, clasifi- : informacion sobre sus princpales competidores, sus principales o

* De forma analitica y gréfica, se reaiiza lo : phenciaes clentes, las fortalezas y debiidades de sus competidores en relacion
mmm"m Wdamdnwdebc s productos y sus servicios para definic sus estrategias.

peoplla, registra v analiza datos en relacion con un segmento de mercado, al
il la empresa ofrece sus productos. Con el propdsito de conocer su opINIoN
bre todo aquelio que se requiera para superar las expectativas del diente

B los Insumos de partida para [a meztla de mercadotecnia (4Ps = precio, pro-
o, plaza y promocion) o Marketing Mix; que se convierten en estrateglas para
: ar participacion en o mercado o buscar posicionamients.




Ginla pars Elaborue Ptanes de Nogocsos — - profesor

Porter, *w.w
5.5.- MERCADOTECNIA rmumm&wmgmmwmwm
WVerdmathwommycmdm . .
mmoodaomnomm;mwkm { RCto presents tres aspectos bisicos:

POSICIONAMIENTO b) Componentes,
¢) Cclo de Vida.

bdsicaments at
" beneficios, de ahi que es imprescindible enumer ;
qmponevzaumdemmnvemdommmdm

del producto
1) Atributos originales

Ommmawmwhmmm-mx.m 2) Marcas adecuadas
mdoenmnwmm.:ilemmmospaumxh,mmm J) Gama de productos
mm.lmuoammelnvnnusmmmmbsm' 4) Empaque
W(MJ;WM);m 5) Cahdad

6) Etkuetado
o-monmmwmmmm,nmabm 7) Garantia

MmmmmmMMmm o 11) Tmagen y prestigio

decl, los cuadros blancos. )

&emmmma mentes en e momento ; mercado,
mamwm.m&ut;‘mm&m: Mmmmmdevmmmmum“ﬁ”om.m . Cada
mmwhmymﬁmmmsmm : introduccion o lanzamiento, crecimiento,

7 Mmﬁmmmdwommm
miento enfrentado a utilidades de la empresa:

Mummumms s ampliardn o
mmmumumamm W




CAPITULO 51 Marvado
Guuta pars Elaborae Planes de Nogoxros

cel
sesario entender que & precio depende o6l producto y la percepcion
o wmadeMM““"“"'ﬁm'w
. ik mhmnmmiduﬁbﬂmﬁg

‘ dwmvoumwwmw,; comparna-
i nuestro producto con 10s otros de os que puede disponer &l consumido

m.ndummcusumhmmadmmdddam
W40, los siguientes factores:
ostos totales;
de utilidad - '
e o s o
iveles de la oferta y la demanda;

Como puedie verse en el grafico:

ummuammmmydmmm :
Son negativas por los fuertes costos de introduccin,

umemgdemm.abwmnmmmndn
empiezan a obtenerse utilidades.

uwwaem-ademdw.vlamcmmumm PO
dmm“mownmm&mn.

mwwsmwmawwmm.w

las acciones necesarias pora enfrentar I8 competencia manifiesta :
n este periodo, - b .npmunoummum

“DISTRIBUCION"
qunEhouuddammmmddm ’

pero comesponde al periodo normal en el cual las ventas declinan fuertemente . & 4 mwmmmwmmmdn:;
las utihdades bajan a nivedes criticos. Ly .um“mgmulmmhmvm.

&mmmam&myhmmwm " ps Plaza o Distribucion.

B e s b i oVt

(PYMES) la tendencis & k
Wm?mmnpemwmmude : : mhm* bajo su mano o por otro lado se apo-
cados por ¢ clodo de vida, o B L 0 en los intermediarios (mayoristas, minoristas, vendedores independs

uwmmnpummvlmdnm.m"""“”'”

m.lwmmumwddodevuaem
muwznnymhsmmmdmmdam : os
negocio, de acuerdo con elio. > 0 sea ¢ cliente, mediante otras instituciones del Mmercado €AMo 5on

Bmshmmunbrmhmmc g
un producto o servicio, *mmumummammw:n
‘.Wmmwmammmlmawwm

distribucidon se pueden agrupar en dos, analizando as
m&wm.mmmwuw g Mpu’mamodl“

os
Cuando & producto de manera directn del taller del usuano a
Frapace ghmm‘mawm&mmdm“‘

Mo tempo cliente.




CAPITULO 51 Mercade

0 de Promocion:

% (e comunicacion
—_— Promocion de ventas.

: mw.ummmmfmmmmm
5 chles mmwlmnm&mum
ammdﬂms.mvbammmamiwmw-
Mentifcados.

Indirectos: Cuando el

mediarios, Qllum“"‘mw.‘mam‘kmow

Su vez los Clientes de nuestros Empresarios
PRODUCTOR

- mm&.ﬁemdahm&mmm
ammwmmmm.mamomwu

Meta de un producto,
DE PROMOCION

NP0 aummmummmumam-
MWWOWNUHWMA&WMM

grupos de elementos a saber:
pmocion Como son los cupones, rebajas, Premios,

recibido por ks consumidores o o . STicazmente distribuido no . :
) S ést0s NO conocen serd blen welon Comerc mmwmmmm
len motivados a compraro y usario. w sus beneficios o s No se sien- e 13, concursos entre distribuidores, etc.
Por esta razon es labor

esencial del productor Promecion de la Fuerza @ lentas. Todas las actividades para incentivir a
(ceristicas y beneficios vunicar al consumidor escalas de comisiones,
y 0kdos del consumidor 'm“’“""‘“"mwm “:l!cn W&memb‘m 3

PROMOCION ‘m.mMmwa’umumum
Promacion uyummmmmmaomuam
i €5 & conjunto de actividades dirigidas a los mlwmmywmmbm“umodGM(mww)

nW«m;mmmmwowm onamummmammmmma
para elio es necesario informaries € incentivar su demanda; 1000 consumidores reales o potenciales de su producto Con esto elegird ¢

Entre l0s medios a escoger tendra en cuenta; la television, & radio, la prensa,
MMWMQ(W).M,WUMWMW
directa de ventas.




CAPITULD §: Mercado

+ Sesion de Relajamiento + Sesion Estetica
+ Sesitn de Relajamiento + Sesion Estética

" Gesion de Yoga + Sesion Estética

§.- AUTOEVALUACION

amnMdommmmmwymmemm
necesidades que cubren, Deba)oemmotmswwmmquem
la misma necesidad, Tmprumtequeesmwmpmdudmpmden

i en &l mercado 0 ser creados en un futura.

.......................................................




N CAPITULD 51 Marcado
* Al encausar o partir de ahora o=
mercado, d:be s U empresa o departamentn hacls of
mmmmm.wnm su Mercado Objetivo (target)
Explique las cinco primeras cosas que hard: Clase s00 ....covermeoe- TomaRo CHIORE .....ccierricesees
- (N—) REHQION ...cvvviiviassirasens ORI (isostissasssoncisoossors
g T i e st re oo ssomiss s OCUPIIIN o.ovsnannssssrenssssssssssnrnanses
s ...........................................................................
> v I ..o
s ........................ ‘: ............................ LA L PP
...................................... en palabras su MErcadn ODJIUVO! .....coiimmmmmmmmmmmssmmmmiimsiiaiss
Enumere ahora sus reales omoetices. s —
[kl s S tressegmummlosquemposaawmprwmmm
L ——— o ol " .
WM ST s o actun!

...........................................................................................................

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

...............
ooooooooooooooooo
SRR N h b hbbbins
B e b L ¥ P —

S LITL T PO,
A LTI

! MwaMmhmmmomW

a)ammdemnmn:

Estiico

Dindmico ... (10 a 15%) Muy dindmico ... ((3 ;::),
b)

Competidores en ol Ventas que realizan
) Tamafio del mercado (Ddares

)

d) Estimado en participacidn ... % 4




MdmadeMWML
ma\nmumeﬂdm.

Wawm:amwmmww;m?ddwx::
m(mmypommmm; proceso

m(wnmnwvm);dwwﬁ\mamm-
mmumvmamamw;mwmu

ductivo o producto
65




En €l caso de que la actvidad a

%, & emprendedor (a) debera sefialar otap
end 4 la forma en que ef chente sers sper e
entrega def producto o serviciy atendido, desde sy

s instalaciones } X
necesanas
m""’"“"‘WBO.l; Café Reencuentros y Recuerdos™ 5 un espacio de reencuentro y contac:
: v mmxysadhsmdismtmdehnmkl’ en vivo con vis-

Operacional y administrativa _
Esto permitic estimar con £ CLanto a su nimevo y callf ' :
mayor precisicn la nversion ya ammwmmrmmm;mm

aspectns fnanceros de fa futura . Inicial fija v los restanty

empresa, y =7 L romdntica, tropical, etc) y a partir de las 1 7h00.
6.2.-

2 noumomvxao €5 Qenerdr Un espacio de participacion del publico, espaco teractive do
de personas con actitud Joven y EJeCulives, expresihvos, exfrover

Espacio de relajamiento, usando aromatizantes y extractor de olores
para que & publico no se skenta sofocado.

qm'm"""“bsmm
en &l cliente, si contamos con A e<adad
umtmmm.wwmm”'m“m ) . Mdsica ambiental por consenso de ks chentes o de acuerdo al am-
.W.mm,w,m “1308 esté ol producto tvente creado.
@xperimentacidn, etc. _ :
*pecificaciones del Producto: & Musica en vivo generaimente de ka década de los 70, 805y %0's de
el mmmmmmm«c.u
m“:muomdumm“mdmmmmq inviten a los clientes a recordar “viejos tiempos”.
Settr\ecesmom.. ‘ . memwaumam¢m
hecho las dimensiones, 105 colores dav ks oportunidad para que los clientes escojan Una pista
estd ‘ &n vivo o [ ¥
VWWMMMMMM:'M‘*W demuestren sus talentos.
Adiconalmente serd : .
necesano definir " Concursos de balle con animaciin pars garantizar la diversiin y el
miten mmum‘
4 Sduptablidad y funcionalidad en manos del clente. TN dUe per- entretenimiento de los clientes en dias especificos.
Caracteristicas »
como: o Los dias martes y midrcoles ofrecer b posibilidad de reuniones empre-

- Simplicidad - sartales, pave negocios U Otros eventos, presentacion de videos 0
i &5 deair su facilidad de (10 mmm&mmdmﬁnmrm

me;qu.muh ZaCOn y consime.
~m¢:0mmdm£2:‘u”9"_mmquemmb RS e
- n'“’"m”‘lﬂmemm o Servicio de parquesadero seguro con guardiania, En e caso de que of
chente No pueda conducir por exceso de alcohol, asegurar su llegada

2 o casa, a través de taxl y con la conflanza de que & y su vehiculo
estavidn en buenas condiiones.




CAPITULO &: Prosucchie

mcdmmwkbmlwuamboaﬁnmdehs

6.3.- MATERIA PRIMA actimcades.
Establecemos as necesidades o
de materia WWW&WM&MO
to MWommd,,“m“Mm facilidades para llevar a cabo cada actividad.
0 productos a ser producidos por 1a en Que esta compuesto ef

Tomando en cuenta los datos
fizarse Oef mercado
wmmdewoummv/omﬁodomm detk-rmo.l“m'

BWWVM

mmmam\é"‘mmnm _ lm:w

_-Cunwnmderedmdgam Sistema de video y pantalla mediana ;
Calutad Computadora con software para mezcias y emision de misica de todos los
- Precio péneros
- Servicios adiclonales que oferts Accesorios para conexion de i computadora a ka consola de sonido y al sis-
- Crédito tema de video
- Lncallzacitn Computadora para registro de caja y contabifidad
- B Impresora matricial para impresion de facturas

Saekas derris Licuadora

Bmmm mae 3 Horno mscroondas
WWMM" 0 elementos; 5 00 proveedores de log : Cafetern Industrial
posible que surjan dificutades en su perjuico semins. - - TI0 PO es muy  Vasos y vajila de cocteleria y bebidas
54 *  Vajlla para alimentos

. w&
i . y muebles de cocina
ndicamas las miguinas y equipos necesarios pars ta o Barma principal y

-

o 'qwnm. m*“
wmhmmmmmp*'mmm'ﬁmam.
Sin embargo, es recomendable seguir los

mmdmmmamm

Elaborar una lista de todo
Mom‘mmmmm;madeu

U de las dificultades importantes enfrenta la pequena y median empresa
e la desafortunada mala de su capacidad instalada, tanto de
maquinaria y equipo, como de sus instalscones.

mmyqummmmwmﬂnm
Nhuuddhyaﬁmdodaﬂo;mamdmmddmm
btwﬂoﬁa%bmﬁnﬂywmmmumm

Determinar la hsta
actividad Oemmmmmusmmm




S —

Lh_

CAPITULD 6 Produccin

unmynauufmmmddmamumm
proch c O ;mmmmom.ﬁmmdw
_thuodwﬂénylowsndbnddm.

. de las maneras més sencillas para establecer el proceso de producction es:
. Determinar todas aquellas operaciones 0 actividades

-muwnmmom
- Definlr y establecer los tempos estandares requeridos

tecnologia a ser utilizada en el proceso
proceso anterior al de la Instalacion o

Determinando la tecnologla minima disponible para elaborar el producto.
Suuﬁéwmlomohmumudmoﬁ\dm.

¢ vmmwmumaumm
mmmm.dummmmumm
al producto y / o servicio,

mmmmuwuwmmmm
conados con:




o franquicias,
convenios, etc.
~ Aspectos técnicos especiales de procesos en ef Bar Café, Reencuentros y Recuerdos:
MdmnMWWMm.,
© Lis barreras v las positilidades de pirateo.
C.7.-Wuw [ProcERo o ATEwcIon AL cLENTE | .
Un proceso se ko puede ficiiments dia
de Proceso y la utilizacion de su simbologia 3 través de un dlagrama de
Indica las principales fases dof
(D) | Oommasn | koo procodimnis Forio vt
Mmzmwm“
D Innpeccion :’mumnmbm““ tided
[—~> Transporte Indica el movimianto de los
fistoriales y eauipo de un lugar a atro
[) | eswom Indica domora en ol desarrollo de lo + Defina o disefio del producto o servico que usted plensa lanzar a mer-
~# PO una postenior operackin cado!
inspeccidn, o ransporte. —_ |
v N mmmm ,&pw‘ N
e ° * Describa ks materias primas necesarias para la elaboracion del producto
0 la prestacion del servicio de su empresa, indicando sus cantidades y

........

... ——

..........................

.............




“”_h”*m
*  Describa las maquinat equipos
Ceso de produccion a::uvmoom rikscnregl o oot capiTuLO 7:
e v s ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
" Y RECURSOS HUMANOS
B vt rsdisstsasanttrerrarraseeasasenesresoe
4 RA ORGANIZACIONAL
S ———r: BUIPO DE TRABAJO
............ DE DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS

..............
............

.................
....................
.........................

ls estructura bésica de la organizaciin empresarial que viabilice una
da administracion de los recursos A disposicion de la empresa; de manga

los Recursos Humanos.
CION

forma en que se dispone y asigna ¢ trabajo entre el personal oe la empre-
L Dara alcanzar los objetivos propuestos por i misma.

s premisas a ser tomadas en cuenta sobre lis organizaciones empresa-

...............
.......................

Descritia ef lay out de su empresa: | o

Una organizacdn empresarial es un proceso estructurado en ef cual indivi-

duos se interrelacionan para lograr objetivos.

& Todas las acciones en las organizaciones empresariales estin basadas en
actitudes, preparacidn y objetivos.

¢ Toda organizacidn empresarial se desarrolls en un amblente que cambia
constantemente; por tanto ella debe prepararse y adaptarse permanente-

mente.

: Wmmmmdahm.demaum

aum,mdmwdehuwludéndehemm.lﬂn
Hustrar las relaciones existentes entre las dreas de trabajo,

Debemos describit como estd organizada la empress, de arriba hacia abajo
[Organigrama).

74




CAPITULO 7: MW,”A—-

dol Manual de Funciones "Salud y Belleza Spa™

deMymmemm
departamentos.

Elaborae, poner an ejecucon y fiscalizar politicas y procedimientos pertr-
pentes a las operacones cotidianas de i empresa.

Fiscallzar las operaciones de todos los departamentos de la empresa me:

thnudoawdpawmumvmumb Que
afecten & & empresa.
Wyhmmv&hkmvmnmddmﬂwenu

Sus principaies funclones son;
. Cumplir con ko dispuesto en & Codigo de Trabajpo en cuanto af pago de
sueldos y salarios.
Lievar ks contabilidad eén forma transparente y actualeada,
mwrhdermumdmammdm&

s necesario establecer lo siguiente:

* Los procesos funclonales
& de la empresa
“m"'mwahm

slad
MNMmmp"&n“b Rentas Internas.
Funciones especificas por puesto: Secretaria - Recepcionista:
’ Entre las funciones estan:

que se
general, pratende lograr en cada funcion . Organizar (os tumos comespondientes a cada senvicio,

*  Desarrolla tas funciones

* Elabora los Homm . Dar nformacion & ks chentes sobre oS Servicos.

. MMmmm ) Realizar telemercadeo
indicadores. mammmmmwumuw-
M(mw) VICK,



cncional y Recursos Humanos
Guta pars Fladorss Planes de Nogocos T —
DEPARTAMENTO DE NUTRICION de Yoga:
Nutricionista: Tunciones son
Se encarga de onentar e informar a los chientes de ls diversas altornativas W"?-:‘:“w::_ ’
mejorar su alimentaciin y esti de vida. Entre sus funciones estin: '"m"".,mmmummm‘
* Diseflar programas para subir o bajar de peso.
* Control de colestern), diabetes, etc.
. mwmmmmudbummumwm - EQUIPO DE TRABAJO " o
e wawmm"mﬂ“"“ M:-Lu::k'
DEPARTAMENTO DE ESTETICA .mwbumm&,maumuw
Supervisor: azwvmwmﬂhw“ J
Sus funciones son: datos que podria Inclulr son. &l salario y ni:mbmﬂ"'
dw*““.dgﬂl dmymmw'
Cootdinar son los auxiliares de esta dres. las habilidades nec pom
hmuummm“&md
. para
mwmmmammmmmmm, . ummmm‘m
manera de tener un historial de los mismos. esd 'hb&'umammmuu:z:
DEPARTAMENTO DE il desempefior los empieados dentro de la emoress, V8 B L Tl
RELAJAMIENTO !
pecuefa empXesa 18 o s, e cada puesto les hark mas hcl o
Supervisor; embargo, una
trabajo a los empleados.
Sus funciones son:

- Coardiner con los suxilares do esta drea.

- Estar al dia en ef abastecimiento de insumos.

- s-wmmmmumduumnmwm
sromaterapia, etc.

. uﬂummamahmmmmmmm
manera de tener un historial de los mismos.

DEPARTAMENTO DE AEROBICOS ¥ YOGA

Instructor de Aerobicos:
Sus funciones son: .

= Cumplir con la carga de trabajo asignada.
- Impartir clases de aerdbicos.
. ldmmrmmmmummqmmmm




de de del Centro
Ejemplo S n equipo de trabajo Estético y

ke Bae y S .
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- ummmrmmmmmmmumm
bm;mhmma
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hmmmamddiwlaad)udaddndemm
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CAPITULOD 7: Estructurs Organizacional y Recurses Humanes
i —— v

— contard con un banco de pruebas
M@';:W” y puesto, Tanto en e campo psicotéc:
. mmwwm"“

el
ta las formas de contratacidn existentes en
A mmmm m:wmumwl&m
g derechos y existentes; requisitos y régimen de prestaciones

Ecuat el trabajador acuerdan
: .gmowdm‘“*mm
-gmufmﬂ*mwamm“””
expresa, se consia

« En los contratos a suekdo y 4
1 remuneracion se pacta tomando como base =
Jonal

: f trabajador tiene parte en (o5 nego-
mmﬂ%%mm

mmo
mixta cuando, ademis del sueido o de
mmow“wwmamamwm'“m
Petribuckin por su trabaj.

una remu-
Por obra clerta, por tarea v a destajo.- © CVIT PP
m"a‘uwuld'

PO que se invierta en cumplirta.




lhuldauhm
Induccion;
Presentacitn de la Mlosofia
mw,wmaum;m,m“ .‘

-

CAPITULD 7! Estructurs Organizacions! y Necursos Numanos

p neurdigico en toda empresa moderna es el realizar una buena gestion
iva, con el poncipal elemento de toda organizacon, que es el Recurso
5, La calidad v productividad de los blenes y servicios que ofrecen las
8 sus dientes en ol mercado se la logra con personas, no solamente
Juinas y equipos de ultima generacion.

o4 desarrollar una organizacidn que haga posible los objetivos

' -A ~ personales en congruencia con los objetivos institucionales.

capacitacion, plan de carrera para los funcionanos de la empresa y el
pnto de incentivos; deben también incluirse en este punto.

de un programa de entrenamiento que se le da a cada funcionano de
para facilitarle un mayor desamollo personal y profesional gue pro-

ello supone un costo que B la postre se convierte en una iversion, de ohi que
£5 nacesano que este plan esté perfectamente definido, en cuanto a plazos vy
ohjetivos a consegulr.

Remuneraciones e incentivos:

La remuneracidn de un funconano debe ser acorde a sus resporsabllidades y
obligadiones; sin embargo, establecer politicas de incentivos ayudard al traba-
Jador @ permanecer comprometido y proactivo en ka empresa.

La empresa debetia pagar o sus empieados 10 que se pudiers permitir. Tendria
que entrar en competancis con empresas Smilares, pero No Ser quien pague
s, s se da o entorno adecuado. Ves cudnto paga la competencia y programe
de acuerdo a su negocio. Al planificar un pagquete de compensaciones a los
empleados hay que considerar muchas ideass.

Ofrezca descuentos en el producto o servicios de 1a empresa, sl es posible.

Dédes todos 1os beneficios que pueda vy gque sean adecuados: vacaciones
pagadas, sequros de enfermedad, etc.




- e se puede manifestar que cuakquier persona natural que legal-

da obligarse a contraer responsabliidades (8 excepcion de menores de
mayores con incapacidades mentales, entre otros) y tener derechos puede
Mcummud-mmmw
e nte las disposiciones emanadas en el Codigo de |

wona natural bene mds libertad para hacer NegoCOos en vista de que no
au cumplir con todas las obligaciones formales 3 las que esta obligada una
W Juridica, ya que al ser su propio duefio y jefe, & mismo decide hasta
mommummmm;m
o tiene certas ventajas en el campo flscal,

A embargo, &s importante sefialar que cuando la persona natural se obliga,
incluso &l patrimonio famillar, en razdn de que no edste un

gade comprometer
n 0 méximo legal para adquirir dichas obligaciones.

a persona Juridica; es una persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer
Sl gacIone: civiles, y de ser representada judicial y extrajudicialmente.

1 mismo cuerpo legal expresa que una sockedad o compaliia es un contrato en
Gue dos 0 mds personas estipulan poner algo en comdn, con o fin de dividir
entre sl los beneficios que de o provengan. Esta sociedad forma una persona
Juridica, distinta de los socios individualmente considerados.

Compadiia en nombre colectivo;

La compaiiia en nombre colectivo se contrae entre dos 0 mds personas Que
hacen & comercio bajo ung razdn sockl, ésta es la fdrmula enuncistiva de los
nombres de todos los socios, 0 de alguno de allos, con [ agregacon de fas pa-
labras "y compafia”

El extracto deberd contener:
< El nombre, nacionalidad y domicilio de los socios que ls forman;

La razdn social, objeto y domicilio de kb compaiiia;
£l nombre de los socios autorizados para obrar, administrar y flirmar por




Uno © varios socos solidaria e responsatiles olros,
::1: dMMxﬂmeu
limita al monto de sus aportes. o

o1 uno de los periddicos de ‘
abmytha&mmm

umndecarm
b oy mcu::ndnmrfwsbtmuxdow

bonal y Recursos Nurmanas

Los demds pactos lictos y condiobnes especiales que ks S000s Jusguen
conveniente establecer, siempre que 1o se opongan a o dispuesto en esta

ma sooedad cuyo capital, dividkdo en acoones negociables, esta formado por

W aportacidn de kos accionistas que responden dnicamente por ef monto de sus

constituird mediante escritura publica que, previo mandato de la
o0 de Compaiiias, sevd inscrita en ef Registro Mercanthl.

L& esoriturs de fundacidn de la compania andnima contendrd:

~  E lugar y fecha en que se celebre o contrato;

& nombre, nacionalidad y domiciio de las personas naturales o juridicas
Que constituyan ke compaitia y su voluntad de fundaria;
£l objeto social, debidamente concretado,

S
El importe del capital social con la expresion del nimero de acciones en que
sstuviere dividiclo, & valor nominal de las mismas, su clase, asi como of

nombve y naconalidad de los suscriptores del capital
La Indicacidn de lo que cada socko suscribe y pags en dinero o en otros
bienes; e vaior atnbuido a éstos y la parte de capital no pagado;

£ domicilio de kb compariia;
La forma de administracion y kes facultades de los administradores,;

La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;
La forma de designaciin de s administradones v & cliva enunciacion de
los funcionanos que tengan b representacidn legal de la compafia;

«  Las normas def reparto de utilidades;
- La determinacidn de los casas en que & compaiia haya de disolverse ant-

cipadamente; y
= La forma de proceder a la designacion de Iquidadores.

La compafiia de economia mixta;

El Estado, las Municipalidades, los Consejos Provinciales y las personas juridicas
de derecho pubico 0 kas personas Juridicas semipuibiicas, podin partiogsar, con-
Juntamente con el capital privado, en el capital y en la gestion de ests compeiiia,

Extsten otros tipos de organizaciones empresariales, que son las socedades de
hecho y kos empresarios unipersonales o individuales; estos dos tipos de empre-
55 estin regidas por ef Codigo O y no por ef Codigo de Comercio.



CAPITULO 71 Estructurs Organizacional y Recursos Mumanos

¢ puede decr que una sociedad
de hecho & 3 que no se
constituye o  Propiedad intelectual

d intelectual permite obtener derechos de exclusividad sobre aigunos

oS que pueden parecer abstractos, como ks disefios, nombres o kven-
* derechos tales que brindan & su titular ks exclusividad ol uso y explotacién

 que ks productos ofrecidos por las empresas cuentan con [a debida

de la autoridad competente, en este caso of Ministerio de Salud,
O SU USO O CONSUMO &N condiciones que No afectan la salud e integri-

mtmanwduus.

* Patente municipal
Para su :
eferzan actividades deb aimentos o meadicamentos en natu-
o rogsto “conomicas NOCESBT0S O IXItIVOS, general, productos
*“deomde:m:ah MMmodmm'mm
: prociuctos higiénicos © perfumes, y

y homeopaticos,

s de uso doméstico, Industrial o agricola, fabricados en el pais o en &
, deberdn contar con & Registro Sanitano para su produccion almace-
0, transportacidn, comercializacidn y consumo,

; g Registro de
umawww L4 marca
Juridicas, ent m'ﬂﬁmm todas
wmnldoum ""mmw:;o st . entenderd por marca cuskquier SignO que sirva Para ISHNGUIT Productos o ser
Que sean tiulares mﬂdn&mmm“m"“ ios en ef mercado, los productos 0 servicios Comercializados por Una persona
neficos; @Mmommmu “ los productas o servicias idénticas o similares de olra persona.
y Otras rentas g A,
ol a su titular of derecho de actuar contra cuslkquier tercero que i utilice

m‘m”n“ m M st e
o Lol de Rentas Internas (SRI). W 5u consentimiento y en especial realice, con raCOn 8 Productos y servicis
Rdnticos o similares para Jos cuales haya sido registrada la marca.

* Registro de patente

producida por las )

hacis ks Wuidas
“”M&* en vista de que la ;mm Propiedad Intelectual estabiece que se otorgard patente para toda
mbmnymd,“w sen de productos o de procedimientos, en todos ks campos de ks tec-
nokogls, slempre que ses nueva, tenga nivel inventivo y ses susceptible de apht

mammamwmmnnyowmwm
m‘mmammmnmmmwo; es declr, que es un titulo de

propiedad conferido al inventor.




Gl para Fratmrar Manes de Negocos

7.5.- AUTOEVALUACION iTuLo 8
CAP L :

-¢Mnmmw,mhmwmdtm DI FINAN

JDEAS CLAVES

 INVERSIONES

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

FLLJO DE CAJA

ANALISIS DE RENTABILIDAD

PUNTO DE EQUILIBRIO

AUTOEVALUACION
odmmequunuwmmdewnmdtmn;mﬂmoomd-' . v

Junto de requerimientos por drea funcional? ; - o
L factibllidad financlers del emprendimiento productivo a implemen-

| Profesides | Mombre | Arws d trabap TE — asequrar el éxito del Negoco.
{ Esparienda
' ' | _ = 4 IDEAS CLAVES
1 ' I e - ar NUEVD Negocio presupone I cuantificacion del volumen de capital que
| \ ' WMMWMMM El volumen de los
| ' | ! = fursos financieros a invertir dependerd de las caracteristicas del negocio y fun-
| — L snte de la capacidad de inversion del emprendedor (a).
. — | | snprendedor () deberd preparar ¢l presuplesto de capital, es decit, cuan-

el volumen de recursos financieros necesanios para adquinr determinados
: o5 como Inmuebles, maquinas y equipos, vehiculos y muebles, etc., los mis-
uwmwhbmmalmmmm nungue

‘o ---.-...--.--...........--_..----....-.."..-................-.‘......... o e 'um"m 'u moﬁm”

oS0 O guiTir también a b terclarzacion o subcontratacion de actividades productivas,
.Loanmimdﬁmdewpamnmwnmg.mm,- én reviste vital importancia ¢ hecho de asegurar adecuados niveles de
vt para cubrir rubros relscionados a la contratacién de personal, a la

................................................................................................... ey * y M m m “
04415 mismos que s 0s presupuesta dentro del “capital de trabajo', que consttuye
""""" | gonjunto de recursos necesarnos en la forma de activos comentes, pars la
. ‘ moidn normal del proyectn durante un periodo definido y para una capacidad

‘Nwmnmmmmmm tamafio determinado,

: ' n esta secoon deberd contener informacion financera proyectada
bmasmmmmdm pérdidas y ganancias y o balance
y cualquier antecedente relacionado. Los prondsticos son importantes
M.MNMMmmmdmnwwummm
ntenciones para & Negocio,

............................
...................................
............................................

r

1




Estructura de costos e tener sus primeros clentes, usted

Un conacimiento bien fundamentado de los costos debe ser Ls base
mabsdmmnmomqwhmm. ’

WmWamumMmbﬁmMMmm ,
Mmmdnlmmmmoimmdoh nductivid

i « Gastos de estudios previos ,
Organizacion de los costos se puede clasificar en funcién : o Inmuebies (§
Mmmmﬂhsvmuﬂm: e * TeITanos equipos
. Y
. los

awmmomumummbmemumm dog Herramientas
mmmmamm.mmmdmmu ‘mdem
) N .

BMMWMbmqwsﬁnm cta
mmmammodm.qumm@ terial « Copital de trabajo
vmmmbm.mummmm

w‘:;: de produccidn de portarretratos son especificados en | - FUENTES DE FINANCIAMIENTO
. mummm:mmbmoymnwm
Costos de Produccion % | et e fuentes: shoros personales, parentes y amigos, bancos y
E__-_ NCOT mmﬂdmmym.mwna:amw
—Madera 1 gubernamentales (ONG 's) y &n algunas ocasiones del goblerno, aunque tam-
\Mano de Obes % &5 posible Iniciar un negodio 8 través del orédito de proveedores, rren-
_Empaques 15% sentn do equIpos, contratacion de servicios y pago anticipado de pedidos. La
s —10% orin de 108 NEQOCIos emplezan con una combinacion de las fuentes men-
Depraciacin de equipos 5%
8.2.- INVERSIONES mmmmmWammeﬂ
Operaciones Mat\wtm.ahnmmmdemmuhvdnwmw
Ehwo”ua'! de cualguier negocio requiere de inversiones fi sobre la urgencia de cubrir jos préstamos Estando libre de
o mmh qlmdmqu“mmm puede concentrar todas sus energias en llevar adelante su hegocio
:n:.u;.,., ’"’mm”"wammm : mmmnmm‘;mwmmmmm
s forma Gptima de iniciar un negocio. Claro que dependerd
s - = pequedias se podrdn cubrit

s financieras de la empresa, sl es que son

ww&mm”m‘mm' e




. NI & esta alternativa, que generalmente no ene costo financiero. El limi-
drudomdunlumw:mmvwbdmdda > : o disponer de los contactos previos que posibiiten un adecuado desa-

pnta jos costos operativos, siendo el “leasing” ef instrumento mis conocido
o arranqgue y desarrolio de nuevos negocios.

IMSIMO MOdo, s posible tmbien iniciar nuevos emprendimientos productivos
lante 1 subcontratacion de sericos a otras empresas que producen algunas
I O plezas de los productos a fabricar. Este mecanismo permite obtenes pro-
4 de mejor calidad y & menor precio, ya que seguramente Su Mayor capack
alada asi lo determina, ademds disminuye considerablemente las inver-

Njas.

faciliten el andlisis de Jos banquers, Muchas documentados, Gtimo, aunque menos posible, s& pueden comenzar negocios con pedidos
mm“” A ¥ pagados por anticipado, 1o que posibilita & la empresa tener dinero

e Inicier lo produccidn, mejorando de esta manera s obtencion de capi-
trabajo necesano para la implementacion de las operacones respectivas,

FLUJO DE CAIA

€ y movimiento financiero que ocurre &n L empresa como producto de
I . tividad, cuando transforma materias primas, agrega insumos, mano de
también son otra fuente de dinero, " “ . b, energia y materiales; cuando comercializa mercaderias, productos o servi-
mmﬂnmﬂdmﬂh_ § cuando recibe ingresos por kas ventas al contado © 4 plazos; Cuando paga
: compras efectundas, salarios, contribuciones sociales, Impuestos, servi-
de terceros; cuando realiza transacciones bancarias, efectua inversiones y
financamientos, genera un fujo permanente de entradas y salidas de
0% (dinero), denominado Flujo de Caja.

| aficiente gestion de Caja presupone que of Flujo sea administrado racional:
. A e, & efectos de Incrementar el patrimonio del emprendedor y eliminar el

ﬂmmm m' 'mma b OO mmmm ml debe

- s 1 VS de que: el s0n :;mmmfm%umrmmmd;m&

! tomar en cuenta los recursos fturos de [ empresa, valiéndose para
0 las previsiones de caja que se generan on las previsiones de ventas, de

CCION, d€ egresos @ Inversiones, etc.

hotras palabras, ef Flujo de Caja representa la prevision, el control 0 el registro
movimiento de recursos financieros (entradas y salidas de dinero), durante

pdo determinado,




ummdmmmahwpn.vw-dm
determinar las entradas y salidas de dinero que serdn generadas por ef
mﬂnsdeuilﬂum:ﬂnimy&mnhrmmdﬁpa
'Wnnﬂucddhn&dchm.mmmm
| cnrtoplnn,mm:vwmtmbm.nmobm,
dlendo del giro del negodio,

: mhud%&%memmaﬂmmdm
] Mnmmmwmmmmpm

do a mane-
de entradas y salidas de dinero, en este caso se debe recurrir a téenicas ¢ ;‘ ““mlmd‘::‘:mml"]m‘| e

as inflacionarias como la nuestra,

de los principales problemas de las empresas provienen del manejo inade-

ado de sus Flujos de Caja, éstos pueden generarse en la expansion descontro-
de la produccion y de las ventas, en ef desfase entre precios de venta y cos-

ﬁMmdmmmwmmahm
fencla, en o atraso en el pago de dlentes, en las politicas muy liberales de

5.- ANALISIS DE RENTABILIDAD

simistas a optimistas. Tambkén se realizar -
mmumrm&m mm“m.

A continuacion se presenta un ejemplo
tener un Flujo de Caja: . de un esquema de rubros que debe

|
5

0 D e s fiyas
:m"..m simacs W vez e emprendedor (a) ha determinado las Inversiones y comentes
“m ”om‘ e ln de su proyectn de inversidn, es oportuno que
(-)m:ﬂmb b evalle desde un punto de vista financiero, a fin de determinar la posible
() Agua potable ' lidad gue le producird su Negocio,

(+) Tekifonos

(*) Aportes a socios

:-;M&M

(*) Aststencia juridica y contable + Calendario temporal de cobros 0 pagos y de costos 0 INgresos

() Savicios de tercarcs « Moato de las inversiones

(+) Impuestos diversos « Factores aleatonos (externos al negocio)

() Oros gastos Impuestos a pagar por las inversiones, beneficios y gastos

(+) Deprecincion Inflacionarias

= Utilidad antes de impuestos

(*) Impuesto & |a rentn

¥ MI iy mmmmmmmamm«ma
(‘.)Eﬂm&m;n ps, los Mismos que s pueden casificar de dos maneras:

& OMW(W):MMWI\MB
aonologia de los distintos fiujos de caja y que operan con eos como si se tratara

ammmmmdmmww.s-m
como flujos de caja a la diferencia entre INGresos y EQresos 0 INVETSIoNes.




Guia para flaborar Manes de Negocios
CAPITULO 8: Finanzas

Mm«mmnmmﬂamwmpm v

lnulwmﬂdnﬂmmnwm
el criterio
mwmm.amwmmm

fMujos netos de caja son constantes (Q1 = Q2 = ........... Qn = Q), ¢ plax
Al Q
b flujos netos de caja no son constantes, el plazo de recuperacidn sz calcu-
eumulando 10s sucesivos Nujos de caja hasta que su suma s&a igual al desem:-
g inicial (A), Pero cuando ademds ded desembolso inicidl los Mujos netos de
e 105 primeros afos Son Negativos (egresos mayores que ingresos), ¢ plazo
tecuperacidn vendra dado por of empo que tarde en recuperarse la suma de
fiujos negativos.
capital Wops——— acuerdo a este criterio las mejores inversiones son aquellas que tienen un
Mwo,-mummummam“m v ammmtsm.mmmammammd:
mhtmtnmépaasdlmpdhhymﬂuuw
usado en palses en desarrollo.

mmm’“’m"m(oﬁmammt\om) modeko es discutible por las siguientes razones
thnajo)-mwowdcemsﬂmummmm- mmmmmmapmmf’d&%mumr
> peracion, es decir, no toma en cuenta la actualizacion ujos.
« Periodo No tiene &n cuenta la diferencia en los vencimientos de los flujos de caje
o - s s Doe s & Busca mis = oo Modelo econGmico
- . liquidez que rentabilidad, entonces No €5 un

amplio.

:'nnml:mm?rm:n?mwmmmm‘ * Es de facll uso y solo anallza i riesgo temporal que se corre én recuperar

. Interna de Reto Icial. una Inversion,

— . (m’:mmhmu : * Faciita informacion de cudnto tempo transcurre desde que se ejecuta |a
e inversidn hasta que se recupena su valor nominal,

* El modelo puede dinamizarse mediante ef valor actualizado de los Mujos.

B) EL VALOR ACTUAL NETO

m“udwmumwmuvmdwm

ommam“dmmmm Bado de todos los rendimientos esperados, es decl;, es igual a la diferencia entre
) walor actualizado de Jos ingresos esperados y el valor tambien actualizado de

hrmmvbuqumx;mdaﬁnnmlnmabmm t
PRGOS previstos.

m“m&hmvumm'm
A
) EL PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPTTAL walor actuial neto de 1 inversion estard dado por la formula:
= - A+ QU1+K1) + QUUI+k1) (1442) & QN/(14KI) (14K2) oo

El plazo o periodo de recuperadion
del capital (también
B, k2......kn = son los tipos de descuento o Intereses calculatotion para cada

clal (A).
uno de los "n” futuros y sucesivos perfodos de tempo (que suponemos anuales)
99




“m@-“ﬁw
A = desembolso INioal © tamaho de 1 inversidn

m-nujomdenudddb‘r(mmnnwmalﬁwd !
En ¢ caso de que o tipo de actualizacion descuento
tempo, es decir, k) = k2 = - vees

VAN = - A 4 EQ)/ (1+k)

VAN < 0 Bﬂunmladoammurmmnmm 9
m.mmmuaumumm.d

563 POSitivo, ya que son las Onicas :
wmahmmmmlmdmahm

Elumddﬂldaeﬂ:cMesdmt

. mmmmmmmmwodm
Mumuduwaunwendnmﬂmodmu

tunidad def capital, en tanto otros
. que par s& trata mas blen de una &

C) LA TASA INTERNA DE RETORNO

VAN =< A+ QU/(14¢) ¢ Q214602 4 oo & Qn/(14rn =0
100

unhlhnmosnmdm
condicion Mauumﬁﬂ-wmw
ummn:mummdammmm
= la tasa
mmdeajlmmda.amm-ql‘ =Qn,
wmwm
-A+Q(lu)n-llr(l«h-o
: ham«mmsmmunnoemw
1 de la siguiente formea:
»-A +0Q/r =0, 0e donde r=Q/A
SN reinvertioos, mien-
nmqubsﬂu)osnmoe ) o i e cole
wu%“'mw. ", y que ﬁwlm"‘
con

» TIR e la "tosa
Mmmﬂmd"'l ;;‘:,mmm

'M*Mo
desprovista de todo




Guia pasa Eiaborar Planes de Negocios

mmmwnm&mmmmw

flable sobre mmam.mumym
empress,

mmammmammn
siones (VAN y TIR)

&mmmmmmammmm~
&fi0, con una tasa de descuento %" del 30%. Los datos se presentan en

Inversidn Desembolso Inicial Flujos Netos de
! A= 50.000 Q1 = 68,
2 A = 100.000 Q=1
Criterio del VAN;

VAN = A+ Q/ (14k)

VANI = - 50000 + 68.000 = 2.307.69
(1+0.30)

VAN = - 100.000 + 135,000 = 3.896,15
(1+0.30)

Criterio del TIR:

th'A0Q/(10I)co

VANL = - 50.000 + 68,000 = 0

rl = 036 = 36%
(1+r1)

VANZ = - 100.000 + 135.000 = 0

2 =035 = 35%
1+ r2)

Conclusiones;

mwumwvm«;muummuumm
&0 vista de Que VANZ > VAN).

Demdodatubddﬂkammtnmvam:ahhm
en vista de que rl > r2.

capital del
50.000 dolares y con un costo de
5 m‘g : lementar [as dos INversiones. |
& la empresa dispusiera solamente de 100.000 dolares, deberia elegr &

Inversidn 2, en razdn de que cada sucre invertido en 2 oo

‘ invertido
000 ddlares), mientras que c3da sucre
m“’mﬁxuuamm;,umm

2

optima consistiria en realizar
S la inversion 2 fuera fraccionable, s | e
i inversion 1 y la mitad de ks inversion 2.

ummademtsdegaomww!svmmtw.ow
’ ?ﬂuﬁ.swmwumr.

. Sbmwwm&mMMmmma
qwmlmrammuvdn‘ L

- PUNTO DE EQUILIBRIO

realizarse para no obtener

&l nivel de ventas que debe

u:ememlﬂrioﬁs . cubrir los costos totales. Existen tres métodos
obtener el Punto de Equilibrio, estos son:

o  Método Grafico
5 m,mm:uwdemmoliw

a) METODO GRAFICO

rafica de las refaciones existentes
la representacion g asta-

Pste método hace posible j flios veriables de un determinado
pntre ¢l volumen de ventas l0s costos on cuenta que s Necesario hacer pre-




wmm-_-

Guia pars Elabarar Planes do Negocios
Se emplean coordenad
m'mMonmml Cuya area de convergencia se hace I
escala de valores tantn de ingress ot o0 vertical sirve para ax = 2,32 x + 360,000
nada hortzontal se registran como de gastos, en tanto que en i ax - 2,32 x = 360,000
de ventas en a escalit los volimenes de ventas on 360,000
e e, ey e b i~
de produccidn en porcentajes. = 360,000 = 214.286 Unidades
ngreson totales v
mdmanmmdwu
_,.-/"' Coston totakes por umamwwm
: il ' DEL MARGEN DE CONTRIBUCION O DE LA UTILIDAD
_,,,f‘é -_4.=” Coston v abiles m
"'—:.4 —— — Cosos fijoy Mam:wuqmmaudmmmmvb‘m

1 Nmumumgmuwmmmvgom
ummwmmwumnm

ﬂbtuavbemwmmcmnﬂlm

> los costos
ity quMWmdmnwdwm

. VENTAS = COSTOS VARIABLES + COSTOS FLIOS + UTILIDAD mw“m
m:m"."”““""m“w ol lo mmmmummmmm:
VENTAS = 4 X_(precio unitario de venta) mmm o0
?Wmmm:mmmm Margen de Contribucidn por Unidad 1.68

| Punto de Equilibrio = Costos = % =214.286 uni.

COSTOS VARIABLES = Costo vartable v 696.000 )
Producida 300.000 X =232 mmmm-zln.mequu)-asn dolares.
resoiviendo se tiener . T TNt ef punto de equiltiio es igual & cerg,
104 .
T ————




CAPITULO 8: Finanzas

Indique fa forma en que llagard al nivel de ventas deseado que le permit
obtener un flujo de caja positivo

VARIABLES
........................................... .n..nunnuun--.-‘n-ut“nc i M v
de cilculo de rentabilicad
. demﬂummqym En el caso de su proyecto, qué tipo
distintos componentss
| Adivo R
l m Mm ............. e TR TR PPPPPPPPPPPPPPPPN ,..."o“v-"":::.:.
- Activo disponibie IVRRK
Otros activos T Oretevsereysistiisasain
- TOTAL

tillzando & méodo de la
Calcule el punto de equilibrio de su proyecto, )
SCUACIGN

A g Ll TP,

bhanandi bl il s LT POTTR.

Baaid s b a L LS LR TP




CAPITULO 9:
DOCUMENTOS

« EJEMPLOS PRACTICOS
- TEST DE EVALUACION
. LISTADO PLANES DE NEGOCIOS

« RESOLUCION EJEMPLOS PRACTICOS
. RESOLUCION TEST EVALUACION

- EIEMPLOS PRACTICOS

continuacion se presentan algunos ejemplos pricticos, los mismos que con-
aus correspondientes preguntas guias para su andlisis y hacen referencia
blwuiuusmuwenmd«nmdohehwmaunm
negocios: presentacidn del producto y/o servic, descripaon del diagrama de
andlisis de s competencia, estrategia de comercializacion y plan de inver-
y financiamiento.
PRESENTACION DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO: "Salud y Belleza
Spa”
Nuestro servico es de consumo dirigido hacls gustos suntuarios, es decir para
Wmmmnmmadmwamqmmmdcma
:mm,mmmmmmwmwe

manera individual en cuanto 8 lo Estético y de Relajamiento, logrando que nues
e clientels encuentre la satisfaccién de acudic a nuestro SPA.

ste plan tende a dingirse a una sockedad con un nivel econdmico medio alto en
sdades comprendidas de 12 hasta 65 aflos. Pretendemos atender alrededor de
100 personas semanales en un horario que vaya de 10 de ks maflana a 10 de la

hoche.

Finaimente con este proyecto pretendemos expandir @ mtroduci nuevas
mmumuumannamndmmw-

ml, social y comercial de nuestra cludad.

Preguntas Guias para el Andlisis

A su criterio qué le hace falta & esta presentacion del servicio?
Describe realmente ef servico que ofertaran?



.s.ll: II
Nﬂunocde:mm‘ En esta operacidn ef cllente tiene
o cual Que siendo inmediato e
ﬁlediriun(ld(ﬂmwwa“ " 4 °Wtumu,

.qu_madm.mm*m ‘

mdammmmmm.ummm gt
mediante una ¢

delouathmMsatdradellugu

« Yoga: Este
girk i lugar. g atereareeed €n 2 hararios, donde la persona se

se Introducird en ef agua dond

NMmewam'_

realizard una

« Masajes o
'w’lﬁ%;dmmh"”w‘ al lugar donde generamente g4

¥ humectacion

mmlawmmhxuSnummsthoméd

= Aerdbicos: Las personas
Ingresardn ol
60 minutos, luego procederd 4 sall lugar de entrenamiento d

* Facturacién: |
* LUSQ0 que el cliente deses abandon
nmcnommwtmhmwm'mn

CAPITULO ¥ Documentos

as Guias para el Analisis

W Je hace falta & esta descripcion del diagramia de flujo de la prestacon del

to?
podria incorporarse a esta descripaion?

) ANALISIS DE LA COMPETENCIA: “Salud y Belleza Spa™

W cudad de Cuenca existen centros estéticos y dubes que ofrecen los mis-
servicios que nuestro proyecto, con la diferencia que cada uno los desarro-

Independientemente, asi tenemos:

#® Contro de Estética y Relajamiento: Han sido creados reclentemente, los
cuales ofrecen limplezas faciales, masajes corporales, mascarlilas, peelings,

depilacian, entre estos tenemos:
« Marcel France

- Beauty Spa
- Centro Estético Cubano

- Line
« Dermachinic
- Betania Spa
o Clubes: Ofrecer servicios de aerobicos, sauna, turco € hidromasaje y algunas
actividades deportivas extras como racket, entre &stos tenemos:
- CEDCARE (Club del Banco Central)
- Club del Banco del Pacifica

® Nuestra mayor ventaja radica en que NUEstTo servicio és completo, es decl;
integra ko estético, relajamientn, serdbicos, salud, por lo cual, nuestros poten-

cales dlientes se sentirdn satisfechod de 00Quirt un SEMCIo conjunto y per-
sonalizado por profesionales dentro de cada ama, simplemente asistiendo a

un solo lugar.

® El canal publicitario utillzago por la mayoria de nuestros competidores es ra-
dical y unos cuantos como Marcel France, Hosteria Durdn, Line, utilizan los

madios tolevisivos y prensa
Preguntas Guias para el Andlisis
Qué elementos adicionales a los preseniados utilizara para analizar @ la compe-
tencia?

Qué aspectos son Indispensables a la hora de analizar Ia competencia?
111



D)!smmoeconucmmam:'suuyuus,.-

* Crear una pagina Web

- thaenmymm

X la cludad
mmnmmm Personas

. mmmmmm ‘

misma forma

-\(/:omhozx
Slm05euandendm
Vnrmosunndend.m

~ Combo 3:

v Sauna + Asrdbicos + Midromasa
Vﬂnm'kaﬁumsouumnmj:

- Combo 4:
v Sesidn de Yoga + Sesidn Estética

112

+ Sesion Estética
+ Sesidn de Estética

Guias para el Andlisis

dlientes?

CAPITULO 9. Docurmentos

que estas estrategias permitican desarrollar of negocio?
mmmmmmmmmibm'

PLAN DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO: “Escuela de Fitbol®
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CAPITULD ¥ Docummentos

e wn Pagas "
| Teme N e |
[ s
ln-u-u -
Yo f- . [
i - 1
juSntefugey | Swm L Svormpem 4 3
— l T_u_’m— 1
| Al ammas | twem | beemam | r
| 1 ey bmh | tms | sseas M
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ks pars Elaborar Places de Wegocios
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

ERTUD gy om i

COWTOR ¥ vEwina
|

!
| Casne

| P

- - |.~...I VHa

} — Vemia
. - - fAmeties | Amotoy | Anmet L M, ;:::. !
’:,:--p..-—_,é & | nm : T T - ‘
| — N Y
B —— B
] ] | ‘ g S|
coﬂm:

o ta

B'mwmm

18 TIR fue
aceptable de 8%, por lo tanto s de 13,54,
El periodo de

WmuwwMMM?
‘wvmww“nmmmummnmdumm

detenidamente cada Lina e las preguntas formuladas y conteste de acues-
lwamno.loquenmnOesqmmdmdmawm
B 105 conceptos en esta Gula para Elaborar Planes de Negocios, las

presentados
% se encuentran al final de este capitulo.
Coloque nimeros del 1 al 5 para Indicar la secuencia correcta

mmWwﬁnamMmmmﬂ-
tos iIniciales es:

Mmmmmammmwmm
Eleccion de la idea de negocio mas adecuada a los Cconocimientos y expe:

nenca del emprendedor.
Elaboracion del Plan.

Selecaon de las ideas mas favorables para el emprendedor.
mmm&umvmmmmmu
NeQOTio.
wbmwmwmamumw
ramienta para:?

a) Presentar al empresano y sus clientes.

b) La planificacion y administracion.

¢) Consaguir financiamiento extemo.

3. Complete lo sigulente:

121



Mm“h.m

as Guias para el Andlisis

congruencia cuadros?
{Exitite en la presentacion de los diferentes
cummw”moum.nmhmﬂmmenmmm

tm@mmmw‘“wm“mw
puesto?

- TEST DE EVALUACION

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

ERTUDIO OF FACTINLIDAD
CORTOR ¥ vening

} | Fromm |
- ey -~ Servmme | vensee Cwete Conmn Coeie
| yonte | Asvelen | Awweiee | Anwel | Uwiers | My
fosen & ' o coaun

)

t = .*i{;r | H;r: tnnf: " j s 1
e — E— aca
I 1 I —— detenidaments cada una de las preguntas formuladas y conteste de acuer
N - - amam.bmuwmuummdm*m“"‘z
¢ mmummmwmmmmm
CONSIDERACIONES: MQWHM&MW
Gracias al estudio realizado, técnicamente & se puede realizar este volumen 1. Coloque nimeros del 1 al 5 para indicar la secuencia correcta
ventas
1l procedimiento para identificar una iles de negocio acorde con los requert
¢ :ﬂbﬁv:.h:hmdemmde $ 30.950 y si revisamos mientos iniciales es:
PR instalaciones, en Se pueden aceptar hasta |
deportistas, incluso, 20 més sobre nuestro estimado anterior de 1 wmmmmmmmw"“

m.v-m.ummmz.aso«mmm ’
quitamente, alcanzar tal cfra de ventas.

. Cuwmmdmestudmmm«tmun
tas que nwvunhmhmaonamwodem

emprendedort.
Anﬂmwnnmﬁvodehmubmdldemmuwumde
negocio.
2 mb”wm.wﬂmhm-mw
' ramienta para:?
8) Presentar al empresario y sus clientes.
b) La planificacion y administracion.
¢) Conseguir financianvento extermo,

1. Complete lo siguiente:
Mercado es:

maummvm.mymammmm

gmmooddmnuoouvm.mmuw,umaabma -
a'mmwmuummauﬁxmwuuw
. mmm.wbmuum
amawmummmmwm {
meses, el cudl representa un tiempo favorable.
M&emum,hmmwmnsm.

........................




muumuvm.mymd-m«mw

El resultado

B dddluloddvm,mmzm.umwlousem

El resultado del cilculo de la TIR
mmwbw’:ndeummmuhmm

amawaum

mdaﬂmem

) Mmmumhmwmuum

Preguntas Guias para el Anlisis

en la presentacion de los diferentes Cuadros?
e rantabiikiad Gue se obtene, Justifica la inversion que se feailza en este

negocio? dimension del negooo
{Cree Usted que los datos comesponden a fa real del pro-
puesto?

9.2.- TEST DE EVALUACION

Lea detenidaments coda una de las preguntas formuladas y conteste de acuer-
doawmn.quum‘uwmmummmw
mummmmmmmmamu
respuestas se encuentran al final de este capitulo.

L. Coloque nimeros del 1 al § para indicar (a secuencia cor

- Generacion de ideas de negocio dingidas hacia un determinado fin,
- Eleccion de la kdes de negocio més adecuada & 05 conocimientos y expe-

«  Elaboracion del Plan.
- Seleccion de las ideas mas favorables para el emprendedor.
= de la rentabilidad y otros beneficos de las deas de

negocio.

2 Subraye lo que tenga relacion. EI Plan de Negocios es una her-
ramienta para:?
a) Presentar al empresario y sus clientes.
b) La planificacion y administracion.

3. Complete lo siguiente:




4. Marque verdadero = CAPITULO 9: Decumentos
'WGW (‘nomm Complete: {Cual es el ciclo de vida de los productos?
SO0 I ) mmd‘mwlomu\o;um
Los servicios no satisfacen una : Introduccién = Declinacdn

1. wmw)ommmwmaum
que se describen:

&Exptwea:dssmbmnmmmnhhandewmw

Precio es e distribucian?
S - Interés del empresano en e negoco v F
s - Cobertura del intermediano v F
e bt o - Cantidad de productos y / 0 servicios a distribuir vi
.. SR Profundidad del intermediario v :
w WVmem \'}
. ”"'““dm“m? de contribucion al negocio v :
Determinar I estructura Longitud de los canales de distribucion v
:m’m’mmwmdm 12. iSubraye que estrategias de mercado se pueden establecer?
Publicidac con f Products, Precio, Plaza,
-muammmﬂ
7. Subraye: gl estudio de mercado - Estrategias de precios
A e 'w:mn"m‘w
La economia, la tasa de infacion Estrateglias de promocion y publicidad

13, wumummwym

Segmentacién de Mercado es:
st e emameens . < - 14, WMMoWMmo‘lmhmm
"""" - o '“'"""’“-u-u..,"-.-.uu.-.-.-. “.mt
5. T rremesssessotomiisoapei Ll ¢Los procesos de producaon transforman’?
.)Wummmwmm; ) Una necesidad existente en @l mercado &n un producto,
cantidad de productos bien 0 servicio v F
b) Identificacidn rapida Que puede colocar un negocio en un b) A una persona en un ser I6Gneo v F
Y Oportuna en ly Mercado.
marca. Mente de los consumidores de yna ¢) Una necesidad en satisfaccidn con el consumidor v F
d) Las materias primas o productos en su estado prmanc v G




de produccion? &W;MMmmMmdma
§§W :Rndut-nmw
d) Recursos humancs « Capacitacion
:’)"mvm o
Q) Herramientas « Entrenamiento

21. Subraye: (Que se requiere establecer para cada cargo del equipo de fun-
clonarios?

- » Descripcon del cargo
. flujo de proceso? - a
() _X :mmnlam
» D = -/ l_) .m

17. Marque '
Q‘lum'-mg (V) o falso (F) en cada una de las

2. wmmommmumaum

A establecer las funciones de cada drea del nNegocko que pardmetros debemos
tomar en cuenta?

« Los procesos funcionales de la empresa.

« La desaripoon de cada uno de los puestos.

« La definicén del perfil pata coda puesto de la empress,
-muwmmmm«mmumm
« Desarrolia las funciones y / 0 actividades especificas.
-m.mmmmom' ‘

« Determinar indicadores.

cCececCccc <
"TTITTTMANT

s colocar demas

muu:um'm' achida o 3% la manees que permita 2 & 23. Marque verdadero (V) o falso (F) en cada una de las alternativas
m,mm,m“_m"“'bmvmdmm que se describen:

despachan los productos acabados. Mtries primas. hasts: que

{Por Qué es necesano un plan de capacitacion?

» Para preparar y formar & s personas,

» Par potenciar al recuso humano nvolucrado en el Negocio.
« Para encontrar mejores utilidades por producto.

* Para mejorar o compromiso del equipo de trabajo.
-mmuwmymmwmmm

mwwmmmdm‘"“‘fr‘"

'mm&w‘ a fin de i a las
i O trabajo, Ostror (as ... existentes entre

c<<<<
TTTT™
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necesanos para el mantenimiento del
°BmmammeWBMv
dudeefm.u\tesvdapuésddmmm
25, Mvmtqmcmwmumdmw
Costos Administrativos  Costos Variables
Gastos de Ventas Costos operativos

26. (Diga Usted que determina un Balance?

(m)vmmMM(
-Demmmhmamtmcwwmhmmmm.
- Define las Inversiones que se

i
2 o flores naturakes procesadas
3 aplicacional
necesitan para arrancar el negocio. 4. Desarrolio de software
Determina ef capital de operacitn para o negocio. 5 W:N“M:nmm.daﬁoywwwemm
6. Servico de mantent
27. Margue verdadero (V) o falso (F) en cada una de las a slectrinicos sofisticados de velas decorativas y de relajacon
o se e e ) e contro G I producEidn y costos pors Pymes
Elumdcmlmstmtnm

9 Servicios de soldadura de mantenimiento
-dehrhmwdemmmylom
- Cubrir las péroidas por falta de ventas

de cocinas Macintosh
v 12 Wmmmwmwmx'
 Identificar e punto en que no se plerde ni s gana v 13 wlwm:emma& metlicos decorativos para celo falso
4 iquidos (sachets)
28. verdadero (V) o falso (F) en cada una de las 15, Envasado de productos | de ceba
::\:‘ ) P alternativas 7 v de ganado bovino

Hwhm.mﬁm.mum:

- Restar el precio de venta o los costos variables. v
-R&mahtmmauadmﬁoﬁjo. v
~Aumwdwndodemm.elmﬂpmud v

29, wmmommmmmﬁum
que se describen: .

~ﬂVMandmmunmm"w V F
- 1 TIR deberia ser mayor a la tasa de interds: V F
Elmldeouhestamrehc&\mdododzwaaddomym

V F
126

o y venta de desperdicios para reciclaje de papel
3 de sacos ;

2 R L ot e

26. Fabricacion de W prctr o

g' mcmmzmdem&nm
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29. Crianza de avestiuces

30. Cémo montar una vulcanizadora

31 Instalacidn de una papeleria

32, Como montar un restaurant selif-service

el
—

SeRBRIRRRER2SIING WIES:

a1, Livanderia self-service

42. Como montar una empresa para confeccionar articulos de cama y mesa
43, Confectidn de cobertores de plumén

44, Como montar una vidrieria

46. Como montar una distribuidora de bebidas
47, Como montar un videociub

51, Como montar una fibrica de pulpa de fruta congelada
52. Como montar una flbrica de sandalias gz
53, Cdmo montar una agencia de viajes
54 Como montar un centro infantil 95, Smmam
55. Como montar una fibrica de curtido de piel y cuero de pescado 06, Centro .
56 Instalacion de sistemas de chapas 97. Produccion ce e
57 Servico de comida rapida ecuatoriana 98 M:ﬁbn" y venta de articulos
58. Crianza y comercinlizacidn de cuyes 9. Compray d
59, Comercializacion y produccion de cordmica 100. Empresa de
1 Y v e de estados de cuenta,
61. Alquiler de maquinaria para la construceidn & instalaciones skéctricas 102. Entrega
62. Fabricacidn, venta y distribucion de blogues )
63. Fabricacidn de tntas pars impresion 103. Fat "'“nv
64.  Terciarizacién de lsboratonios de computaciin :g Produccion
65. Procesadom de alimentos bulanceados 2
: e L ox wioo ¥ guteien 106. Serveios d latonera s
v y distribucidn de productos naturales (gra- 107. Alguller de sillas, mesas,
'ﬂ'ml !' comercitlizacion de champiiones Produccion y comerdalizacion de
- ndl.oam:vsdvcdodemgz iy " —
™ o 4 e de impieza de hogares ¥
70 W,MymomMﬁw ::25.«00
electronica




meh.m

112, Produccion de plantas medicinales

131 m@mmmm
e Y comercializaciin de frutillas
MQMW

149, Servicio
150 o bites digales, master de produccion
::; Wodc@nﬁuyn;.ﬂnmm

al por mayor de huevos de codomiz

8. MODELO DE NEGOCIO

Se trata de Indicar caramente su propia identidad como la de la empresa que <
va crear. Es también necesano indicar si la empresa mn“mm,,
axclusiva a su creador 0 pertenecerd a varias personas que oy
umvuwum(mmmommy

B1. El nombre de la empresa, ol titulo del proyecto o de s
principal.
indica el objeto de la empresa, su actividad principal, un

Escoja un nombve que objetivos
nombre que da una idea clara del proyecto y de sus
u“"";"‘um(mm&l .
« Apellido > :
I ] « Casilia postal ;
« Direcrién =
» Teléfono
131




CAPITULD 9 Documentos

m:mmmmamonmmmm
ummumwm,mmmmm
umm(nmmwummmymx

Objetivos personales: son los pbjetivos del empresano.
D4. Ventajas competitivas

SMhsmmemybmmMm
petitiva

DS. Calendario de ejecucion del proyecto

Precise las actividades previstas para alcanzar los objetivos.
mwmmmmwumuumw

provecto,
| MEs ACTIVIDADES |

1:

3=

3 .

al & | N >

11:

12



c2. MMum(Mvhm)mm.
cabo este proyecto ?

3, Can qué apoyo familiar y social cuenta ?

D. DESCRIPCION DEL PROYECTO DE EMPRESA
D1 Wﬂ*n#ddabm

mumwmummum,nm
mwmmobm«mr

D2. Visidn y misidn del negocio
M:Md&mmhwdmahmwmum

Mision: Que vir a hacer of negocio, aﬁnnlowammweymaﬂnlo
¥ @ desarroiar.

D3, Meta y objetivos del empresario

m:dm«:emmdmaupmw
Indicadores para medir resultados.

132




Cuiles son?. Cuantos son?, lrrwwulym:dehmmmm
campo de accion?.

adumlsmmyaImﬁwModcumz
Sus ventayas y sus debilidades?. Cudles son las causas del éxito 0 no de las
actividades de las empresas de |y competenca’.

Qaémw.mqamzdu?.mrqa:émmm‘w.mm
de a ellas?.

DemdnmmmmhM’

mmmmmumwm

wmwaMthbM
de una encuesta o de grupos focales.

E3. Plan de mercadotecnia

Describa ¢ ciclo de vida del producto
Seflake los componentes del producto
wummmwmom

Imnumdepmmdduywomu
135




CAPITULO 91 Documenios

G MODELO ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS

Eslob'lmfamm.de organizacional legal del negocio, asi co
INSUMOS, & través de funcionamiento de
regueridos mhumms,m' fste plan presenta la estrcTura V v empresa, Se
pecesidades de personal requerkio pars ef = quienes
alll los diferentes puestos de trabajo y ef perfil de ks personas

escribe Incuso
nmumumvﬂm*“m*hm”m(“m
n:mwm del promotor) deben estar claramente definidos para asegurar i trictamente
an marcha de ls empresa. Tome en cuenta solo la mano de obra
Producto ¢ servicio; i
Desciva brevemente g
e dm:momwuum. Defina i estructura organizacional y funcional del -
'"" niente presentar un diagrama
L el qué tipo de empresa se va & confor
M"mmuﬂmcsdqew tervienen en ka fatricacion ﬁwmu“:lm‘m?mmﬂm“mum
Vo importact, ), M(mm cumplir 8 empresa para su operacion en of medio?
Ennnlmm al cuadro sobre la necesidad de recursas humanos paes

Emdmhﬁmm! -
™ o ) . desarrollar en &l negoco
fuentes abastecmientn

de FENVICK), mencionando de U manera sus Calificacin Remuneracion

Requerida (perfil) ¢ costos socisles |

Puesto de
trabajo (funcidn)




CAPITULO §: Dacumentos
Gula paca Exadorar Manes de Negocios . e - -
financiamiento
nmummvmmm H2. Plan de s ¢ su empresa. Las fuentes y
necesidades financeras .
H1. Plan de inversién; ﬁmn“;amm,,mm
montos P LA —— -+
mam»mmmm&mmnmy Subvencion para [a creackin de la empresa: e
mm&hmhmwm completa y analizar of : Aporte personal : - en efecthvo _ —
mm«MmeMammrmm espece
ummwmdmunmmaws;m_ pQUIVEIENTE 31 1uieeins
mobmﬂ%mbm VIREGYINONIRE, e
&mmmm”m”&m”ammmah mJI
mdemunahm mmwmmwma TOTAL R
memmMnﬁnmmmmm
axomm&am&vmm“mmm
desagr,
I-' “.“.::n?:n.“l—-k B R | "30 um*
L . - — |
‘_.—‘l-—

funcionard, sino también
Il-l-—_ | :%ﬂw‘" - un
| . rﬂa.-—- ‘ | m‘,wm M“u‘
b L ST — | |

LRI
- See
| |
(25 - :
!Olﬂul“.. = e
Rasa X2 S eeslssans
-ae

la cifra de ventas.
tranio los costos varables estdn gadas a peima
o | | mm)‘%&mdauﬂ@omm(w’“
R ———— San los gastos
e | | por ejemplo).
I'm

ML LT T . ,..._......._..-‘ |
[ h—— nh——-w—.n'l' ‘

. e \
! . e

. ]
'-h -
]ui- AR OV seman
s 3 e o p— -
T guvme -
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Es prudente no subestimar los gastos y no ser demasiadlo optimista en
los ingresos. Esto permite ser realista y posibifita sl emprendedor o
nentar su actividad parm mavimizar s ganancias y disminuir los gastos.

M4. Cuadro previsional de tesoreria

E1 objetivo de este cuadro es determinar para cads mes (o cada sermana) of
de fondos disponities para el fundionamiento corriante de B empresa.
hacer previsiones paa los gastos para evitar la falta de dinero. £l cuadro
sonal de tesoreria da [y disponibitidad de fordo rotatorio durante & perx
actividad de la empresa.

Este cuadro comprende 4 partes.

A Ia situacion a prncipio del mes

8 la situacion de ks ingresos del mes
C la situacion de las salidas del mes
D, la situacion a fin del mes

HS. Estudio de factibilidad

Ud. ha calaudado desde que offa de venta su empresa trabae tedricamente sit
pérdida. Se trata ahora de verificar sl estas ganancias son factibles realizables.

Técnicamente, se puede reaiizar la cifra de ventas?
Para responder a esta pregunta, compare la cifra de venta con fa capacidad de
proxkucoon y & infraestructura,

Comerciaimente, ks cifra de ventas es factible?. Puede su empresa ConQuistar una
parte de mercado bastante grande para realizar esta cifra de venta?.

Calcule las ofras refacionadas a ln rentabilidad de su negooo, especificando &
periodo de recuperaciin de la inversidn, & vador actual neto y ks tasy intems de
retormno.
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CAPITULO 9: Documwntos

B) DESCRIPCION DEL DIAGRAMA DE FLUJO: “Salud y Belleza Spa”

mbmm.mmumummbmu
servicio?

« En primer término no se presenta ningin diagrama de fujo del proceso,
solamente es una descripcion de las actividades que se realizaran en e SPA
mm-ummmummmd
m«bmvmtmarhmm

« Faltaria especificar dentro de la infraestructura aquefios lugares en donde
jos clientes se camblardn su vestimenta y en donde ta guardarin antes de
utilizar 105 diferentes servicios.

o Existen unas etapas previas y posteriores a la prestacion de los distintos
servicios en el SPA, como por ejempio, la apertura y impieza de ks Insta-
laciones y al final un proceso de evaluacin de L satisfaccidn del dliente.

] mmmmmmaummumw
wvmbmmnmmmmw,m
do ¢ procedimiento @ seguir

*  Antes de que ¢l dlente abandone ef lugar tiene que haber cancelado |a co-
mmmmwmmwm-cw
contable, después de verificar la conformidad del pago.

{Qué podria Incorporarse a esta descripaon?

o Como complemento & un diagrama de flujo seria interesante sefialar los
tiempos esperados de cada una de las actividades, asi como las personas
encargadas y un plano de las instalaciones.

. Sem«hwumwnabm&hawmdﬂnm
tener bien claro ¢ personal que so necesita Para |a Operacion del NEgoco,
a efectos de optimizar los procesos de control Intermo.

« Seria interesante conocer también los servicios externos o ofrecer a los

guardiania.
. mwmmmmmnupmumm
mummmvmmumm,
venta y postventa, entre otros,

C) ANALISIS DE LA COMPETENCIA: “Salud y Belleza Spa”

(Qué elementos adicionales a los presentados utiizana para analizar a & compe-
tencia?

. &Wmnaﬂmw&mmhmahm
mzuvapmmomm.mv
amabilidad; el segmentn de mercado que atienden y su PartICIpacion por-
centual en ese mercado.




CAPITULD 9: Documentos

{Las estrategias descritas, son los camines adecuados para llegar o los poten-
clales clientes?

« En términos generales se podria manifestar que las estrategles sefialadas
sl son las adecuadas, en vista de que las personas que concurren & un SPA
tienen ingresos econdmicos medios altos y altos, los mismos que sl leen
Mpmﬂdmvwmm-\umoﬂumm;
aungue se deberia aclamr que e serviclo prestar NO &S UN Servicio de con-
SUMO Masivo,

« También vale la pena precisar que si el target definido es aquel de Ingresos
medios altos y altos, |a estrategla de difundir los servicios a través de pe-
riddicos y radios puede ser contraproducente, ya que podria restar exchu-
sividad al SPA.

o En e cso de que los chentes potenciales sean personas que van & adquine
una membresia y que vivan o trabajen muy cerca del SPA, entonces se
m-wowaomasmmmmmmﬂm
calles y hacer visitas directas 8 las empresas de la localidad.

e Del mismo modo se podrian entregar hojas volantes que contengan
mmumummomomamu
presencia de los clientes en & SPA.

E) PLAN DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO: "Escuela de Fitbol”
Existe congruencis en la presentacion de los diferentes cuadros?

o S existe coherencia en la presentacion de los dos cuadros principales, tanto
eummuM(muM)muma
tesoreria (Mujo de caja), que estén blen especificados. ‘

«  Por prnciplo & monto total de recursos destinados a la inversion debe ser
exsctamente igual a los del Ninandomiento.

* Los costos variables se incrementan de acuerdo al Incremento de las ven-
tas, situacion que es Iogica.

* £l monto de dinern destinado a publicidsd podria resuitar muy poco, mas
a0N cuando se trata de un servico Nuevo en & mercado.

{La rentabllidad que se obtiene, justifica la inversion que se realiza en este nego-
clo?

o Larentabllidad del negocio si justifics la inversion, aunque |a tasa de interés
del préstamo, presentada en i tabla de amortizacion respectiva, & muy
alta, en vista de que actusimente esta en el orden del 15%.

o L& tass de descuento utiiizada es la adecuada para ef cilculo de los Inak
cadores financleros como & TIR, VAN y PRI




estipulados
Wﬂwdmm
m.budlvuduahhm.

4. Margue verdadero (V) o falso (F) segin corresponda:
una necesidad.
-Mmum-mumw ’ . es cualquier cosa capaz de satisfacer por fo mencs

Mnummum v ) 'CE)
mm%yma (¥) ( ’mmmmm'mwoW°
Vacaciones escolares e se | . Los servicios e el comino para hacer llegar
Yovenes que pueden Ir & la esculs ge . -'-P‘“'.'""wm'm: e (Y) ()
. anwwmdmdamlhnmms : -
vista de que Iy : .
9N de crecimiento al 5. Complete lo siguiente:
* Slempre seria disponer de Pracio 8
mmm:dmm
!atmmmw El valor de venta que se asigna a productos v servicios

N—
6. Subraye: {Para qué sirve el ¢ =

.oaumumw7°°'°"“ Ma"“
L wmuld.!mhﬂarh . lrhs Producto, Pred

Q.M

3] para refieren
Mientos iniclales es: > - fio de mercado considera aspectos que se

1 wammmmm .a:

3 Muummmmma y la mflacion

riencis ded : -’“m'”'f;“;';.f"":.‘ & en los bancos y & mercado

5 Elaborackin del plan, b) La economia,

2 Sd-miandulnid-sm- <) tipos

4 MMthm " lende usted por segmentacion de mercado y cuantos

*‘°"m‘m

2. %bm

mamients para:

Segmentacion de Mercado es:




¢Lnswmdcwmtmdm?

l)ummmhmdmdommmm,MO?m
¥
b)Awmmmwm
C)UMMMaUmmdm
d)mmmommmwmmm

u.:u-y« mmwmdm

<<<
-mm

16. mgwmummumw
de flujo de proceso?

QO ] —) ) vV,
Operacion Inspecoon Transporte Espera Almacenamiento

17, me)ohbona&mdabm
que se describen;

cwshmmwmmdwmdem:

-muwammom
ommmamop’mmm.
-mymmmmmm

« Trabajar en una fase

<< C o <
mTMmea™m




23. Margue verdadero (V) o falso (F) en cada una de las alternativas
que se describen:

<Por qué es necesano un plan de capactacon?
Para preparar y formar 8 las personas.
Par potenciar al recuso humano involucrado en &l Negocio,
Para encontrar mejores utiiidades por producto.
Para mejorar ¢l compromiso del equipo de trabajo.
Mejorar los conocimientos y actitudes del los funcionanos.
24. Un Nujo de caja es?

. Los ingresos y egresos mensuales que produce el Negoco cuando entra en

funcionamiento,

. La cantidad de recursos necesanos parn @ mantenimiento del Negooio.

K<< <
"mTmmamm

25. Escofa y subraye: {Qué componentes determinan ol costo por
producto?

Costos Administrativos Costos Variables Gastos Fabricacion
Gastos de Ventas Costos operativos  Costos Fljos

26. {Diga Usted que determina un Balance?

=~ Indk o ne MRS M0 538 SIeNUO Lsid
- Determina la cantidad de dinero que requlers ks smpresa en un
- Define las inversiones gue se necesitan para armncar el NegoCio.
- Determing el capital de operacion para el Negooo.

27. Mamque verdadero (V) o falso (F) en cada una de las alternativas
que se describen:

El punto de equilibrio se utiliza para:

- Calcular la utilidad de un producto y / 0 Sericio,
- Cubirir las pérdidas por falta de ventas
- Identificar el punto en que no s plerde ni se gana

<<
TMhm™m




Guia pars Elaborar Planes de Negocios

28. Marque
Mumm"wm””m*u

N - 4 costos fijos, resulta de:

- Restar @ precio
-Maummmn.
- Aumentar al precio

los costos variables
variables of costo fijo.

de venta, el costo fijo anual.

29. Margue verdadero
que se describen; (V) o falso (F) en cada una de las

Y
v
v
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