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1. IDENTIFICACION DE

Nombre de la Asignatura: Componentes
PLAN DE NEGOCIO del
Aprendizaje

Resultado del Aprendizaje:

Permitir plasmar una idea de negocio, con los detalles necesarios para evaluar y tomar la decision de
emprender, describe la oportunidad, el producto, el contexto, la estrategia, el equipo, los recursos
requeridos, el retorno financiero y el resultado de un emprendimiento de una manera sencilla y clara,
demuestra la viabilidad técnica y econémica del negocio

Docente de Implementacion: Ing. lvonne Salcedo

Duracion: 25 horas

Unidades Competencia Resultados de Actividades Tiempo de
Aprendizaje Ejecucion
Abordar Conocer los | Aprender a elaborar un Diapositivas/ 8
conceptos conceptos basicos buen plan de negocio en Ejercicios
donde poder expresar las
basicos del plan | del plan de | ideas claras que daran practicos
de negocios, la|negocios mejores resultados.

vision, mision,
valores, analisis
FODA del | Comprender la
NuUevo negocio y | mision, vision

consolidar los|valores de la

objetivos empresa para
estrategicos llegar a obtener los
objetivos

estratégicos
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Determinar la
cantidad de
bienes ylo
Servicios

provenientes de
la nueva unidad
productora, que
bajo
determinadas

condiciones de

precio, calidad
y cantidad, la
comunidad
estaria
dispuesta a

adquirir, hoy y
en un futuro,
para satisfacer

sus necesidades

Estudiar variables

sociales y
econémicas  que
condicionan el
proyecto aun
siendo
aparentemente

ajena a este

Iniciar un sondeo

sobre la
disponibilidad,
origen, precio,

comercializacion y
usos alternativos
de

insumos

los diferentes
que
participan en la

produccion

Conocer todas las variables
para un estudio de mercado
real, enfocado en
determinar la viabilidad del

proyecto

Diapositivas/
Ejercicios

practicos
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Anélisis amplio
detallado y
de

cada uno de los

riguroso

elementos que
participan en la
estructuracion

financiera, para
los
de

presentar
criterios

evaluacion
financiera, a
partir del flujo
de caja de una
de

inversion, con el

propuesta

fin de componer
indicadores que
forman una
base estable y
firme para la
toma de

decisiones

Conocer las
inversiones
necesarias para su
ejecucion,

instalacion, puesta

en marcha vy
garantia de su
operacion
sostenible

Contribuir directa
0 indirectamente a
que los recursos
disponibles en la
economia sean

asignados en la
forma mas racional
entre los distintos

usos posibles

Establecer la importancia
de la planificacion como
marco de referencia para la
inversion y como
instrumento conceptual vy
metodoldgico de la gestion

de proyectos

Diapositivas/
Ejercicios

practicos

2. CONOCIMIENTOS PREVIOS Y RELACIONAD

Co-requisitos

Estadistica - Economia

Contabilidad General - Matematicas Financiera
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3. UNIDADES TEORICAS
UNIDAD |: CONCEPTOS BASICOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS Y
DEFINICION DEL OBJETIVO

¢QUE ES UN PLAN DE NEGOCIO?

Es un documento donde el emprendedor detalla sistematicamente las informaciones del
emprendimiento a realizar como ser:
e El proceso de generacion de ideas.

e La captacion y andlisis de la informacién.
e Evaluacion de la oportunidad y los riesgos.
e Toma de decision sobre la puesta en marcha de un nuevo emprendimiento.

e Cambio de planes en empresas constituidas.

DEFINICION DE UN NEGOCIO

Definir la empresa, declarando su misidn, vision y valores es la manera de dar rumbo al nuevo
emprendimiento, todo esto, representan los elementos estratégicos que guiardn la empresa y
ayudaran a tomar decisiones a los propietarios y empleados.

Para definir el concepto de negocio debemos responder claramente:

¢De qué negocio se trata?, si es una empresa comercial, servicio, industrial, etc. ;Qué ofrece
principalmente?, ¢A quienes esta dirigida la oferta? ;Ddonde desarrolla sus operaciones? Y qué
diferencial ofrece?

LA VISION

La vision de una empresa se refiere a lo que la empresa quiere lograr, construir, llegar
a crear. Proyecta la imagen futura.

La vision se realiza formulando una imagen ideal del proyecto y poniéndola por escrito,
a fin de definir claramente el negocio que permita orientar a los miembros de su equipo.
El objetivo de esta seccion es que su negocio quede claramente definido.

LA MISION

La misién es una declaracién que manifiesta la razon de ser de la empresa, el propdsito, el motivo
por el cual existe. Define la/las funcion/es basica/s que la empresa va a desempefiar en un entorno
determinado para conseguir tal mision.

En la mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos y servicios a
ofertar
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LOS VALORES

Los valores de una empresa declaran sus creencias, transmiten las bases de sus principios éticos,
sobre el cual construirdn una cultura empresarial y determinan la forma de comportarse ante
situaciones y relaciones empresariales, sociales y su actuar responsable frente a los impactos que
su operacion pueda generar al medio ambiente.

ANALISIS FODA DEL NUEVO NEGOCIO

Se trata de una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacion de una

empresa, tanto interna como externa.

Con un analisis FODA se busca detectar y aprovechar las oportunidades particulares para un
negocio en un momento dado, eludiendo sus amenazas, mediante un buen uso de sus fortalezas y
una neutralizacion de sus debilidades.

ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

Las debilidades y fortalezas son los aspectos internos de la empresa o del emprendedor que afectan
las posibilidades de éxito de una estrategia. Por ejemplo, el desconocimiento del mercado, la falta
de capital y la inexperiencia suelen ser debilidades de muchos negocios que se inician; mientras
que el entusiasmo, la capacidad de trabajo y las ganas de crecer estan entre las fortalezas comunes.

ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir, de lo que ocurre o puede ocurrir fuera
de la empresa. Por lo general estos eventos no pueden ser influenciados, sino que se dan en forma
independiente. Un cambio en el marco legal o impositivo, una tendencia en el consumo, la llegada
de una nueva tecnologia o un cambio de estrategia por parte de un competidor pueden aumentar
las posibilidades de éxito (oportunidades) o disminuirlas (amenazas).

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Se denomina a las metas y estrategias establecidas por la empresa para alcanzar resultados a largo,
mediano y corto plazo, y de esta manera obtener un reconocimiento diferenciado en medio de la
competencia.

Estos objetivos pueden ser definidos anualmente, cuidando priorizar las areas claves del éxito de
su negocio.

UNIDAD II: INVESTIGACION DE MERCADOS

GESTION DE MARKETING

Para que la empresa pueda alcanzar sus objetivos, debera orientar todos sus esfuerzos hacia la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores, en una economia de mercado, los

consumidores deciden qué se produce, como se produce y como se distribuye, esta determinado
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por las preferencias de los consumidores, expresadas en sus decisiones individuales. Esta gestion
deberéa focalizarse en dos tareas fundamentales: el estudio de mercado y el disefio de estrategias de
mercado que permitan alcanzar los objetivos de la empresa.

Servicio: actividad esencialmente intangible, el cliente se beneficia de la habilidad, experiencia,
consejeria, destreza, conocimiento; los beneficios pueden durar pero el servicio en si posee una
duracion limitada. (Kotler)

Producto: bien con atributos tangibles, que son percibidos por los clientes, con la capacidad de
satisfacer directa o indirectamente sus necesidades o deseos.

ESTUDIO DE MERCADO

El mercado consiste en un grupo de consumidores que quieren comprar productos o servicios que
satisfacen una necesidad o deseo. EI mercado de un producto puede consistir en nifios, jovenes,
adultos, padres, ancianos o empresas con determinadas caracteristicas.

Segun el lugar donde habiten u operen puede definirse geograficamente.

El estudio de mercado tiene como propoésito demostrar la posibilidad de participacion de un

producto o servicio en el mercado actual, y busca:

o Definir el tamafio total del mercado.

e Estimar el volumen o cantidad del bien o servicio que se comercializara.
o Definir el segmento de mercado al cual se enfocara la empresa.

e Identificar la competencia tanto directa como indirecta.

e Identificar a los principales proveedores.

Segun el objetivo del estudio de mercado se debera establecer las diferentes opciones para la
obtencion de informacion. Es importante agotar primeramente las informaciones existentes antes
de recurrir a la busqueda de informaciones primarias. Algunas de las herramientas mas utilizadas
son las siguientes: observaciones, encuestas, focus groups, entrevistas, comprador misterioso y
otros.

MERCADO CONSUMIDOR

Investiga el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades o deseos de
consumo y la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares, momentos,
preferencias, etc.). El objetivo es aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para
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la venta de un producto o de una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de los
consumidores.

SEGMENTO DE MERCADO

Esto implica encontrar un criterio para clasificar a los diferentes tipos de clientes en el mercado,
identificando asi  grupos suficientemente grandes y homogéneos que tengan las mismas
necesidades y reaccionen de la misma manera a la hora de aplicar estrategias de marketing.

Para definir el perfil de un segmento se debera identificar algunos datos, tales como:

e Individual (consumidor final): género, estado civil, nivel de ingreso, tamafio de la familia,
ocupacion, rango de edad, grado de instruccion académica, otros.

e Empresarial: volumen de venta mes, precio de compra, minima cantidad de compras,
numero de empleados, antigiiedad del negocio, actuales proveedores, otros.

MERCADO COMPETIDOR

Estudia el conjunto de empresas con las que se comparte el mercado del mismo producto o servicio.
Para realizar un estudio de la competencia es necesario identificar quiénes son los competidores,
cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas.

La técnica de investigacion del cliente misterioso o el benchmarking permite establecer los
estandares del sector asi como las ventajas competitivas de cada empresa. A partir de esta
evaluacion, se determinara la estrategia que se tomarad para contrarrestar su influencia si es
necesario.

ANALISIS COMPETITIVO

Identifique qué tipo de competencia tiene en el mercado y evalle a sus principales competencias,
incluyendo su empresa, con una escala que va del 1 al 5, siendo el 1 la calificacion mas bajay 5 la
mas alta. Sume los puntajes obtenidos por cada competidor e identifique al mas competitivo del
mercado. Identifique sus puntos débiles y piense en estrategias que ataque dichas debilidades.

Los criterios indicados en el cuadro anterior pueden no aplicarse estrictamente al plan de negocio,
pudiendo existir otros criterios mas relevantes que pueden ser incluidos en el mismo.

VENTAJA COMPETITIVA

Son los atributos que vuelven al negocio unico y superior a sus principales competidores. Se trata
de las ventajas o beneficios exclusivos que se ofrece a sus clientes y que su competencia no esta
ofreciendo. Representa una ventaja competitiva cuando el cliente lo percibe y lo valora. Es muy
importante crearlas y sostenerlas, si no es comunicada, es posible que no genere ventas.
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MERCADO PROVEEDOR

La relacion con los proveedores se debe establecer en funcidn a algunos criterios que se deben
negociar y compartir en todo momento; desarrollar una cadena de proveedores que aseguren
materias primas o mercaderias, de manera segura, constante, manteniendo el estandar de calidad y
una integridad en sus precios. Esto fortalecera la gestion de compra.

ESTRATEGIA DEL MARKETING

Se determinan 4 estrategias sobre las cuales debemos trabajar para ganar la preferencia del cliente
y alcanzar los objetivos comerciales.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Considerar los siguientes elementos: caracteristicas, beneficios, diferencial de los productos o
servicios a ofrecer.

Principales productos o servicios, presentacion, envase, embalaje, sabores, olores, lineas, volumen,
colores corporativos, otros, marca, nombre de fantasia, slogan, garantia que ofrece, servicios post
venta, evolucion y desarrollo de nuevos productos o servicios.

Listar los principales productos o servicios que solucionaran o atenderan necesidades o deseos del
mercado consumidor.

ESTRATEGIA DE PRECIOS

Las estrategias de precios se refieren a métodos que las empresas usan para asignar precios a sus
productos y servicios. Existen varias estrategias de precios, como el precio de penetracion, los
precios de recuperacion, el precio de descuentos, el ciclo de vida del precio del producto y el precio
competitivo.

Casi todas las empresas, grandes o pequefias, basan el precio de sus productos y/o servicios en los
costos de produccion, luego agregan las variables comerciales y el margen deseado.

Tipos de precios: precio de lista, precio mayorista, precio minorista, precio contado, precio
financiado, precio de temporada, precio de liquidacion, precio de lanzamiento, etc. Se debe definir
también las diferentes formas de pagos a implementar. Variables utilizados para fijar precios:
descuentos, comision, impuestos y margen deseado.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Incluye un conjunto de estrategias, procesos Yy actividades necesarios para llevar los productos
desde el punto de fabricacion hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final
(consumidor o usuario industrial) en las cantidades precisas, en condiciones éptimas de consumo
0 uso, en el momento y lugar en el que los clientes lo necesitan y/o desean.

Segun el tipo de negocio se determinara si es aplicable analizar criterios sobre una ubicacion
comercial o un canal de distribucion (directo o indirecto) para diferentes tipos de clientes mayorista,
minorista o cliente final.
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Los canales aplicables pueden ser: distribuidores, agentes externos o comisionistas, franquicia,
vendedores al por mayor, puntos de venta propios, agentes de venta propios, correo directo, centro
de llamadas o internet.

Segun las caracteristicas del producto o servicio, se pueden dar variables como las condiciones
Optimas de transporte, tiempos, envases, etc.

Buscar la mejor manera de distribucion puede alterar la estructura de costos.

. Consumidor
Fabricante Eanl
1 ] 2 — 3
. Detallista o Consumidor
— . N - B
Fabricante Minorista Final
1 I 2 — 3 — 4
. . Detallista o Consumidor
— . N 5
Fabricante Mayorista ~ —) Minorista — Final
1 — 2 — 3 — 4 — 5
Fabricante =~ ===}  Agente s} Mayorista = m—) Detallista o — el
Minorista Final
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Ventajas y desventajas en los diferentes canales de distribucion

ESTRATEGIAS DESCRIPCION VENTAJAS DESVENTAJAS
Extensiva El fabricante busca El producto estd en la Alto costo de distribucion,
vender sus productosen | mayoriade lospuntosde | pérdida del control de la
todos los puntos de ventas, tiene alto nivel de politica comercial,
ventas posibles sean ono | posicionamiento, pérdida de imagen de
de la misrma rama disponibilidad para ser marca.
comercial. adquirido.
Selectiva El fabricante selecciona Se acorta distancia entre | No se podra acceder
algunos puntos de ventas | el fabricante y el punto facilmente al producto,
o distribuidores por el de venta, mayor vulnerabilidad de
tipo de negocio. focalizacion al canal, cobertura que puede ser
menor costo de aprovechada por la
distribucién, mejor competencia, menor
control de la politica posicionamiento del
comercial. producto y de la marca.
LS vy
Ventajas y desventajas en los diferentes canales de distribucion
ESTRATEGIAS DESCRIPCION VENTAJAS DESVENTAJAS
Exclusiva Por medio de un acuerdo | Simplificacion de las lgualmente no se podra
contractual, la fabrica operaciones se puede acceder facilmente al
otorga la exclusividad de | aprovechar la buena producto, vulnerabilidad
vender el producto en imagen del distribuidor, de cobertura que puede
una zona geografica mejor control de la ser aprovechada por la
determinada al politica comercial. competencia, menor
distribuidor. posicionamiento del
producto y de la marca.
Intensiva El fabricante busca Se puede lograr en Costos de distribucion
vender sus productos en | menor tiempo una elevados, puede
todos los puntos de mayor cobertura, perjudicar la imagen de
ventas de la misma rama | permite obtener mayores | marca si el punto de
comercial. volumenes de ventas, venta no es bien
permite realizar una seleccionado.
promocion mas efectiva.
\ vy

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

Es el conjunto de decisiones y prioridades basadas en las herramientas de comunicacion
disponibles. Establece decisiones tanto en materia de contenidos como en la utilizacion de canales
0 elementos de contacto con los clientes para realizar su seguimiento y cerrar las ventas. Definir

cual sera la imagen y el mensaje proyectara con esta estrategia.

Disefiar las estrategias de comunicacion, requerira establecer detalles de las acciones concretas que
se ejecutaran, cuando, quiénes seran los responsables y el presupuesto para cada accién o campafia
a desarrollar. Se debe tener en cuenta que varios elementos de comunicacion se podrian utilizar en

campanfas promocionales e incluso afectar a otras estrategias.
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El presupuesto inicial de marketing, se debe llevar entre los costos e inversiones pre operativas y
recuperar en forma de costos fijos mensualmente.

UNIDAD I11: ANALISIS DE RIESGO, PLAN FINANCIERO Y PLAN DE
IMPLEMENTACION

GESTION OPERATIVA

La gestidn operativa podria tomar varios rumbos, segun el tipo de negocio, el esquema utilizado
considerara una empresa industrial, por ser la mas compleja, pudiendo contener items no aplicables
para empresas de servicios o comerciales.

En esta seccion se proponen detallar como se gestionaran los recursos involucrados en la
generacion del producto o la prestacion del servicio que se ha previsto ofrecer, analizar y decidir
sobre diferentes alternativas técnicas u operativas para producir mejor, vender mas o prestar con
eficiencia un servicio, verificando la viabilidad técnica u operativa para cada caso, de acuerdo con
las restricciones existentes de recursos, ubicacion, logistica y/o tecnologia, de forma que se puedan
alcanzar fuertes ventajas sostenibles frente a la competencia.

OBJETIVOS DE PRODUCCION U OPERATIVOS

Considerando la proyeccion de ventas identifique los productos o servicios que ofrecera en el
mes y defina la cantidad de servicios o produccion del mes.

RECURSOS MATERIALES NECESARIOS

Identifique los principales recursos materiales necesarios para producir, utilizar o vender en el
proceso de intercambio comercial con el cliente. Registre las caracteristicas relevantes, cantidades
a utilizar para cada producto o mercaderia segun las metas comerciales del mes. Comente si existen
restricciones en la logistica, almacenamiento, conservacion, transporte u otros aspectos relevantes.

Para cada producto identifique los principales recursos materiales necesarios para la produccion o
comercializacién, considerando un mes de la proyeccién de venta.

Cuantificando en unidades de kg., t. It., mt., u otra unidad que corresponda. Si se trata de servicios
identificar los insumos materiales necesarios. Para completar esta planilla es posible que tenga que
realizar los calculos de costo para identificarlos con claridad y determinar los rendimientos de cada
uno en la produccion.

CAPACIDAD DE PRODUCCION O SERVICIO

Segln los objetivos empresariales de crecimiento mensual y/o anual de los primeros 3 afios,
establezca el requerimiento de produccion y los criterios que se aplican para determinar tamafio
de la produccién u operacién del negocio.

Tabla con las proyecciones de crecimiento operativo que se estiman para el horizonte

del proyecto.

ACTIVOS FIJOS
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Inmuebles . construcciones - maquinarias - rodados - equipos . herramientas . muebles

. utensilios

Son todos los bienes materiales necesarios para producir u operar, que no estan destinados a la
venta y que ayudan al funcionamiento operativo del negocio. Detallar los activos fijos a ser
utilizados para la produccién, comercializacién, prestacion de servicio, administracion del
negocio. Para los rodados, maquinarias y equipos, considere el tipo de tecnologia necesaria, las
capacidades técnicas y las cantidades, que deben estar acorde a la capacidad de produccion que
estima alcanzar.

PROCESO DE PRODUCCION O CICLO DEL SERVICIO

Identificar los procesos operacionales mas importantes del negocio e incluir en un flujograma de
procesos, indicando los internos y los que seran subcontratados.

DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El objetivo de disefiar la organizacion fisica es determinar la ubicacion de todos los elementos que
hacen parte del negocio a efectos de optimizar el espacio fisico. Asi también, atender la seguridad
de los mismos (salidas de emergencia, ubicacion de extintores) y el movimiento del personal dentro
de la infraestructura.

Disefie la organizacion fisica, dependencias y disposicion de maquinas y equipos, ideales de la
empresa. Considere las dimensiones de maquinas y/o muebles, asi como la proyeccion de
crecimiento.

BUENAS PRACTICAS LABORALES

Constituyen una serie de normas y conductas que se deben considerar en el ambito laboral para
garantizar la salud ocupacional, la seguridad interna dentro del establecimiento y garantizar que las
operaciones de la empresa sean ambiental y socialmente responsables.

Describa brevemente las principales normas y conductas a ser considerada en la empresa.

GESTION DE PERSONAS

Formar un equipo de trabajo competitivo, sera el objetivo principal de esta gestion, toda empresa
debe ser disefiada como para ofrecer oportunidades de trabajo donde desarrolle todo su talento, sea
productivo y genere un ingreso en forma digna.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Para organizar la empresa serd fundamental dividir las funciones en cada cargo y deslindar con
claridad las responsabilidades de cada colaborador.

Definir los niveles jerarquicos de la empresa, para cada area de gestion e identificar los cargos.
PROCESO DE CONTRATACION

Reclutamiento y seleccion de personal

Conjunto de técnicas y procedimientos que estan orientados a atraer y seleccionar candidatos que
estén potencialmente calificados y sean capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion.
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Para cada cargo de la empresa debe ser llenado la ficha cuyo modelo se presenta méas abajo
EVALUACION DE DESEMPERNO

Es recomendable aplicar una evaluacion de desempefio antes de los 60 dias de la contratacion
para verificar si la decision de la contratacion del personal fue acertada.

Puede ser aplicable en cualquier momento, con el objetivo de realizar promociones internas del
personal.

Como minimo una vez al afio se debe realizar esta evaluacion a todo el equipo.

GESTION LEGAL

Existen varios tipos de empresas. A continuacion se presentan las opciones mas utilizadas, con el
propdsito de informar y ayudar a los emprendedores a tomar la mejor opcidn para formalizar sus
empresas.

UNIPERSONAL

Es una unidad productiva perteneciente a una persona fisica, en la que se utiliza en forma conjunta
capital y trabajo, en cualquier proporcion, con el objetivo de obtener un resultado econémico.
Constituye la forma maés sencilla de legalizacion y la de menor costo para su apertura. En caso de
quiebra del negocio, el duefio responde con todos los bienes de la empresa y también con sus bienes
personales.

DOCUMENTACION REQUERIDA PARA UNA EMPRESA UNIPERSONAL

e Escrito de peticion inicial dirigido al Juzgado en lo Civil y Comercial de turno, con
patrocinio de abogado (Original).

e Fotocopia de cédula de identidad vigente del titular o del apoderado, seglin el caso
(Autenticada).

e Contrato de alquiler o boleta de impuesto inmobiliario de la factura de agua, luz o teléfono.
(Simple).

e Boleta de pago de tasas de servicio judicial (se realiza en el SUACE). (Original)

En caso de contar con empleados, adjuntar:

e Lista de empleados (Simple).
e Formulario de inscripcién de empleado (Uno por cada empleado declarado).

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Es la entidad social méas sencilla. Su constitucion se realiza por escritura donde se declara el estatuto
social por el que se regird la sociedad; se debe establecer el capital de la empresa, la cantidad
méaxima de socios es de 25 personas; al aporte de capital de los socios se lo denomina cuota social,
no se tiene establecido el capital minimo, con excepcion de ciertas actividades y responden ante
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las obligaciones sociales solo hasta el valor de sus aportes.La denominacion social debe contener
los términos "Sociedad de Responsabilidad Limitada” o la sigla "S.R.L."

SOCIEDAD ANONIMA

Este tipo de entidad rige su funcionamiento por un estatuto social, formalizada por escribania como
escritura de constitucion, se establece el capital de la empresa, en este caso el aporte de los socios
se denomina acciones; la denominacion social de cualquier modo que esté formada debe contener
la indicacion de ser sociedad anénima; adquieren personalidad juridica y deben anotarse en el
registro la escritura publica en la que conste el acto constitutivo, los estatutos sociales y la
designacion del primer directorio y del o de los primeros sindicos; su creacién, funcionamiento y
disolucion esta reglamentada por el Cadigo Civil Paraguayo.

Documentacion requerida para empresas con personeria juridica S.A./ S.R.L.
(SOCIEDADES)
Casos generales:

Acta de Constitucion de la empresa por Escritura pubica (Original).

Carétula rogatoria, el cual se obtiene a partir la presentacion del escrito de solicitud de
dictamen dirigido a la Abogacia del Tesoro, en caso de S.A. y S.R.L. y/o del escrito de
solicitud de inscripcion dirigido al Juzgado de Turno, en caso de las demas sociedades
(Original).

Escritura publica (dos ejemplares) (Autenticada).

Cédula de Identidad vigente del representante legal (Autenticada).

Cédula de identidad vigente de los socios (Autenticada).

Contrato de alquiler o boleta de pago de impuesto inmobiliario o fotocopia de factura de:
agua, luz o teléfono (Simple).

Boleta de pago de tasas de servicio judicial y registral (se realiza en el SUACE)
(Original).

En caso de contar con empleados, adjuntar:

a) Lista de empleados (Simple).

b) Formulario de inscripcion de empleado (Uno por cada empleado declarado) (Simple).
c) Cédula de identidad vigente de cada empleado. (Autenticada).

ASPECTOS TRIBUTARIOS

Dependiendo de forma legal de la empresas los impuestos podrian tener variantes como, régimen
general: simplificado, especial, ocasional, asi como obligaciones mensuales, cuatrimestrales o
anuales.

SERVICIOS DE CONSULTORIAS REGULATORIAS Y LEGALES

CONSULTAS AL CONTADOR
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Dependiendo del tipo de empresa y sociedad, sera necesario realizar otras gestiones como
presentacion y rubrica de libros, solicitud de clave de acceso del sistema marangatu o hechauka de
la Secretaria de Estado de Tributacion (SET), las obligaciones, vencimientos, manejo de
comprobantes de gastos deducibles de impuesto, balance impositivo, inventario.

CONSULTAS AL ESCRIBANO

Segun el tipo de empresa, también puede ser necesaria un estatuto social, contratos provisorios,
notificaciones e inscripciones en oficinas publicas de competencia; se tendra que definir el capital
inicial, depositos de garantia en el Banco Central del Paraguay (BCP), acciones o cuotas sociales,
socios, documentos de los socios, publicaciones, manejo de los nombres como razon social o
nombres de fantasia.

CONSULTAS A GESTORES TECNICOS Y ESPECIALISTAS

Dependiendo del sector econémico a operar y rubro, es importante contar con un consultor
experimentado en el ramo de actividad.

GESTION FINANCIERA

El objetivo de esta gestidn es determinar la viabilidad econémica del emprendimiento, Para ello,
se determinard la inversion inicial necesaria, el financiamiento, los costos y los ingresos.

A través de los indicadores econdmicos financieros nos ayudaran a tomar la decision de iniciar el
emprendimiento o replantear las estrategias establecidas originalmente.

INVERSION TOTAL

Para determinar el total de recursos a ser invertidos para que el negocio comience a funcionar, se
debe sumar los activos fijos, la inversion pre operativa y el capital de trabajo.

Capital de trabajo es el capital necesario para mover el negocio, representada en valor monetario
que la empresa necesita para cubrir los costos hasta que las cuentas a cobrar entren en la caja.
Corresponde a una reserva inicial disponible para iniciar el negocio.

Caja minima representa la reserva en dinero necesario para que la empresa financie sus
operaciones iniciales.

DEPRECIACION
Calcule la depreciacion anual y dividala por 12 meses para obtener el valor mensual que debera

ingresarlos entre los costos fijos mensuales.
PRESUPUESTO DE VENTAS



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPUERIOR JAPON
GUIA DE APRENDIZAJE

Ne Productos o Servicios Proyeccion de venta
Mensual Gs. Anual Gs.

1 Producto o Servicio 1
Unidad Vendida
Precio x unidad

Total Gs.

2 Producto o Servicio 2
Unidad Vendida
Precio x unidad

Total Gs.

3 Producto o Servicio 3
Unidad Vendida
Precio x unidad

Total Gs.

4 Producto o Servicio 4
Unidad Vendida
Precio x unidad

Total Gs.

L Total Gs. .

Las ventas del primer mes son las mas criticas, se deben considerar los objetivos
comerciales para determinar los incrementos de ventas mensuales, hasta el final del
primer afo.

COSTO TOTAL

COSTO VARIABLE

Los costos de materia prima, insumos y embalajes son clasificados como costos variables en una
industria, asi como las mercaderias en las empresas comerciales. Aumenta cuando mas se produce
0 vende y disminuye cuando se produce o vende menos. Estos costos incluyen los impuestos,
comisiones de vendedores y beneficios sociales. Determine sus Costos Variables, considerando la
produccion o comercializacion de un mes.

Aplicable para costear productos o mercaderias, considerar gastos de fletes, seguros, estiba y
desestiba, envases, etiquetas y otros costos que podrian quedar ocultos. Existen costos indirectos
como electricidad de produccidn, gas o combustibles utilizados para varios productos. Determinar
el costo unitario final a ser utilizado para determinar el precio de venta. Para cada producto o
mercaderia se deberia determinar este costo final.

Aplicable a empresas de servicios, donde el principal componente de costo es la mano de obra,
considerar a un dimensionamiento adecuado para cada servicio, tiempo del servicio, el valor
horario del servicio calculado por la calidad de la mano de obra. Considerar todo lo necesario para
prestar un servicio de calidad y con garantia. Determinar el costo final del servicio.
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Cargas sociales: IPS Patronal 16,5% s/ salario y otros Genere una planilla auxiliar de costo final
de productos o servicios para determinar otros calculos como el de precio de venta.

RESUMEN COSTO VARIABLE MENSUAL

Se debe costear cada producto o servicio y listar en el siguiente cuadro. Estos datos deben estar
relacionados al volumen de venta proyectado.

COSTOS FIJOS

Son todos los costos que no se alteran en funcién al volumen de produccion o la cantidad vendida
en un mes. Aunque la empresa sufra una caida en las ventas, debera pagar algunos compromisos
como alquiler, electricidad, salarios fijos, etc. La suma de todos los valores citados corresponde al
costo fijo, que deben pagar independientemente al nivel de facturacion. Determine los CF mensual
y lo correspondiente al 1° afio.

COSTOS DE PERSONAL

Liste los cargos y sus respectivas remuneraciones valoradas. Clasifique segun el tipo de costo que
representa y verifique que aparezcan en sus calculos de costo. Cuide de no duplicar estos
COmMpromisos.

ESTADO DE RESULTADOS

Con los datos obtenidos en los cuadros anteriores, complete el siguiente cuadro y calcule los
resultados mensuales y anuales, que se estima obtener.

INDICADORES DE VIABILIDAD

UTILIDAD LIQUIDA

Es un indicador que mide la ganancia liquida (después de pagar los impuestos) en relacion a las
ventas. Es uno de los principales indicadores econémicos de las empresas, esta relacionado a su
competitividad, si la empresa tiene buena utilidad en su gestion, tendra mayor capacidad de
competir, porque podra realizar mas inversiones en publicidad, diversificacion de productos o
servicio, adquisicion de nuevos equipamientos, etc. Determine su utilidad porcentual.

RENTABILIDAD
Es un indicador que mide el retorno del capital invertido. Se maneja bajo la forma porcentual por
unidad de tiempo (mes o afio). Se calcula dividiendo la utilidad liquida por la inversion inicial o

total. La rentabilidad permite comparar con las tasas actuales pagadas por el dinero en el mercado
financiero. Permite evaluar el costo de oportunidad de la inversion y tomar decisiones.

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Representa, la cantidad que la empresa necesita vender para cubrir sus costos variables y fijos en
un determinado periodo. Es un indicador fundamental para controlar el desempefio de las ventas
en los primero meses de operacion y organizar la fuerza de venta, definiendo metas comerciales
minimas.

TIEMPO DE RETORNO DE LA INVERSION

Indica el tiempo (meses o afios), necesarios para que el emprendedor recupere la inversion en el
negocio, siempre y cuando se llegue de manera constante al objetivo comercial establecido.

VALOR ACTUAL NETO

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que
tendran un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversion inicial, queda alguna
ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable. También permite determinar cual
proyecto es el mas rentable entre varias opciones de inversion.

TASA INTERNA DE RETORNO

La TIR conocida como la Tasa Interna de Retorno, es la tasa de descuento de un proyecto de
inversion que permite que el Beneficio Neto Actualizado sea igual a la inversion, es decir el
VAN igual a 0. La TIR es la maxima tasa de descuento que puede tener un proyecto para que sea
rentable, pues una mayor tasa ocasionaria que el Beneficio Neto Actualizado sea menor que la
inversion.

A. Base de Consulta

TITULO AUTOR EDICION |ANO |IDIOMA |EDITORIAL
DISENANDO  MI  PROPIA|BOVEDA V., 2001 |ESPANOL |CAPYME
EMPRESAS Juan Ange
PREPARACION Y |SAPAG CHAIN|QUINTA  [2005 |ESPANOL |McGraw-Hill
EVALUACION DE | Nassir y
PROYECTOS Reinaldo
GESTION DE PROYECTOS | Miranda QUINTA  |2005 |ESPANOL |MM Editores
Miranda Juan
Jose
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FORMULACION
EVALUACION
PROYECTOS

Y
DE

Contreras
Buitriago

Marco

1999

ESPANOL

Bogota

https://ecc.ac.cr/ecc/course/view.php?id=1613

B. Base practica con ilustraciones

1.1. Definicion de un Negocio



https://ecc.ac.cr/ecc/course/view.php?id=1613
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2.6.2.1 Estructura de Precio
Producto 1: Valor Gs. %

Costo de venta o produccion

Descuento

Impuesto

Comision de venta

Margen deseado

Precio de venta

3.3.1 Incremento en la produccion trimestral (12 Ano)
Produccién (unidad) 12 Trim. 22 Trim. 32 Trim. 42 Trim.
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3.3.2 Incremento en la produccion anual
Produccién (unidad) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

3.5 Proceso de Produccion o Ciclo
del Servicio

|dentificar los procesos operacionales mas importantes del negocio e incluir en un
flujograma de procesos, indicando los internos y los que seran subcontratados.

Procesos internos Procesos claves

Procesos operativos

Procesos administrativos

Procesos comerciales

\. "y
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3.8 Localizacion

Determinar la localizacion de la empresa.

-
Alternativa 1
Alternativa 2
Alternativa 3
Alternativa 4

A

4.1 Estructura Organizativa

Para organizar la empresa sera fundamental dividir las funciones en cada cargo vy deslindar
con claridad las responsabilidades de cada colaborador.

Definir los niveles jerarquicos de la empresa, para cada area de pestion e identificar los
Cargos.




INSTITUTO TECNOLOGICO SUPUERIOR JAPON
GUIA DE APRENDIZAJE

4.2 Necesidad de Personal

Areas:  Cargos  Cantidad  Contratacién 2 Remuneradion *

Permanente  Temporal Salarial Comiddn Jomal

L A

4.3 Principales Funciones

Gestién Principales funciones

Administrativa

Comercal

Operativa
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5.2 Aspectos Tributarios

Dependiendo de forma legal de la empresas los impuestos podrian tener variantes comao,
régimen general: simplificado, especial, ocasional, asi como oblipaciones mensuales,
cuatrimestrales o anuales. Consulte a su tutor o asesor tributario para reconocer
plenamente sus oblipadones, tales comao:

Aspectos Impositivos Obligadones

VA Impuesto al Valor Aprepgado Mensual / semestral
IRP Impuesto a la Renta Personal Anual
IRPC Impuesto a la Renta del Pequenio Contribuyente | Anual

IRACIS Impuesto a la Renta de las Actividades
Comerciales, Industriales v de Servicios Anual

IMAGRO | Impuesto a la Renta de Actividad Agropecuria Anual

Anticipo al Impuesto a la Renta Mensual Cuatrimestral
o "

Defina la Forma legal que mejor se adapte a su negocio

-~ — - ~,
Individual Tipos Impuesto

Sociedad Tipos Impuesto

6.2 Depreciacion

Calcule la depreciacion anual y dividala por 12 meses para obtener el valor mensual que
debera ingresarlos entre los costos fijos mensuales.

Ne Activos Fijos Valores Vida il Depreciacién
Gs. afios Anual Gs.
1 Construcciones
2 Maquinarias
3 Muebles
4 Equipos informaticos
5 Rodados
] Herramientas
Total Depredacion Anual | TDA ) Gs.
L Total Deprecacidn Mensual = (TDAS 12 ) Gs. )
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Productos o Servicios

Producto o Servicio 1

uesto de Venta

Unidad Vendida

Precio x unidad

Total Gs.

Producto o Servicio 2

Unidad Vendida

Precio x unidad

Total Gs.

Producto o Servicio 3

Unidad Vendida

Precio x unidad

Total Gs.

Producto o Servicio 4

Unidad Vendida

Precio x unidad

Total Gs.

Total Gs.

6.8 Evaluacion de la Inversion

6.8.1 Flujo de Caja

D s peidan iy D i 1 e 2 Afio3 Ao 4 Ao 5
Aujo de Ingresos
Increments porcent wal de ventas
1+ e ntas
Fujo de Egresos
-1 IS oo
1 Comtos variables
1 Comtos fijos
1=l Flujo [Efocties Neto
i f1 f2 LE] 4 5
(o | (wim | ez | rsies | (eaes | (s

Wi fhdnmala |

TR {fdrrmula)

4. ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE
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Descripcion:
Discusion sobre las lecturas, articulos y videos.

Ejercicios practicos permanentes para la comprension de la materia.

Ambiente(s) requerido:

Aula amplia con buena iluminacion.

Material (es) requerido:

Infocus.

Docente:

Con conocimiento de la materia.

5. ACTIVIDADES
e Controles de lectura
e Exposiciones
e Examenes

e Presentacion del Trabajo final

6. EVIDENCIAS Y EVALUACION

Tipo de Evidencia Descripcion ( de la evidencia)

De conocimiento: Ensayo expositivo grupal de lecturas

Definicion del tema de investigacion

Desempefio: Trabajo grupal presentacion del trabajo sobre ejercicios practicos

de gestion de proyectos

De Producto: Trabajo de realizado
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Criterios de Evaluacion (Minimo
5 Actividades por asignatura)

UNIDAD I: CONCEPTOS BASICOS DE UN PLAN DE
NEGOCIOS Y DEFINICION DEL OBJETIVO

UNIDAD II: INVESTIGACION DE MERCADOS

UNIDAD IlI: ANALISIS DE RIESGO, PLAN FINANCIERO Y
PLAN DE IMPLEMENTACION

Ing. Ivonne Salcedo

Elaborado por:
(Docente)

Revisado Por: Reportado Por:
(Coordinador) (Vicerrector)
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