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1. INFORMACION GENERAL DEL PLAN DE NEGOCIOS

1.1 Introduccién
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1.2 Justificacion
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1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General:

1.3.2 Objetivos Especificos:
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1.4 Idea de Negocio

1.4.1 Datos generales del proyecto: Definir de manera clara y precisa la
empresa que se pretende crear.

¢ Qué empresa quiere crear?

1.4.2 ¢Qué productos o servicios quiere vender?

1.4.3 ¢Qué necesidad, deseo o problema en el mercado satisface o

soluciona con sus productos o servicios?

1.4.4 Describa la experiencia que tiene en las actividades que quiere

crear (Experiencia laboral, académica o de otro tipo).
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1.45 ¢Por qué laquiere crear?

1.4.6 ¢Db6nde ubicara la empresa?

Local propio

Casa propia

Arrendado

Arrendada

Ciudad

Direccion

Barrio

Vereda

1.4.7 Sector al que pertenecera la empresa:

Industrial Comercial
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Actividad econémica a la que pertenece:
Actividades culturales y Fabricacion de productos en caucho y
deportivas. plastico.
Agropecuario. I—!ot_eles, restaurantes, bares, y
similares.
Alimentos y bebidas. Industrias manufactureras.
Artesanias. Maquinaria, equipos y tecnologia.
Comercio. Marroquineria.
Construccion. Servicios de salud.
Educacion. Telecomunicaciones y mensajeria.
Fap ricacion productos Textil y confeccion.
quimicos.
Otra. ¢ Cual?

2. PLAN DE MERCADOS

2.1 Investigacion del mercado: Describa la investigacion de mercado que

realizo.
HERRAMIENTAS AREA
APLICADAS OBJETIVO GEOGRAFICA CANTIDAD
Encuestas

Observacion directa

Entrevistas
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Grupos focales
(grupo de discusion
seleccionado para
examinar la idea de
negocio)

Otras fuentes
(estudios de caso,
talleres, analisis
textual,
experimentos)

Nota: Anexe las encuestas tabuladas y el andlisis de las mismas al plan de

negocio.

2.2. Andlisis del sector: Segun los resultados de investigacion, describa el

sector al cual pertenece su idea de negocio

SECTOR ECONOMICO
(ejemplo: agricultura,
mineria, confecciones,

alimentos, etc.)

TAMANO DEL SECTOR
(como esta el sector a
nivel nacional,
departamental
(Antioquia), en la localidad
(municipio)
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EVOLUCION Y
TENDENCIA DEL
SECTOR
¢, Como ha evolucionado y
hacia donde se proyecta?

FUENTES DE
CONSULTA

2.3. Segmentacion del mercado y comportamiento del consumidor: Segun
los resultados de investigacion, identifique y describa su segmento de mercado

y el comportamiento de sus consumidores

SEGMENTACION DEL MERCADO
VARIABLE RESPUESTA

Edad

Sexo

Estado civil

Formacién académica

Estrato Social

Ubicacion geogréfica

Aspectos culturales (forma de vida
especifica)

Aspectos psicolégicos (formas de pensar
especifica)
Otros aspectos importantes
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

ASPECTO

RESPUESTA

¢ Quién toma la decision de compra?

¢ Cuéando compra?

¢,Cada cuanto lo compra? (frecuencia)

¢Por qué y como elige la compra?

¢,Donde compran los productos?

¢,Como paga el cliente?

¢En qué presentaciones lo compra?

¢, Qué hace con el producto o servicio?

servicio?

¢, Qué percibe el cliente del producto o

¢ Por qué los posibles clientes no
comprarian el producto o servicio?

¢, Qué aspectos no le gusta al cliente en
cuanto a la publicidad, la promocién o la
comunicacion del producto o servicio?

2.4. Analisis del producto o servicio que vendo:

PRODUCTO /
SERVICIO

VENTAJAS

CARACTERISTICA (comparativa frente
a la competencia)

BENEFICIOS
QUE DA EL
PRODUCTO AL
CLIENTE

Nota: Adicione productos o servicios cuando sea necesario
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2.5. Analisis competitivo: Identifique sus tres principales competidores y

realice el andlisis sugerido

Competidor 1:

Competidor 2:

Competidor 3:

CRITERIO

COMPETIDOR
1

COMPETIDOR
2

COMPETIDOR
3

Fortaleza principal

Debilidad principal

Atractivo de la localizacion

Niveles de satisfaccion de los
clientes

¢ Quiénes son los clientes?

Proveedores

En el siguiente cuadro realice una comparacion general de los competidores

donde:

1: Deficiente 2: Regular 3: Aceptable 4: Bueno 5: Excelente

ASPECTO

COMPETIDOR 1

COMPETIDOR 2

COMPETIDOR 3

Precio al detal (unitario)

Precio al por mayor

Descuento

Empaqgue

Canal de distribucion

Posicionamiento

Garantia post — venta

Calidad

Equipo de vendedores

Promocion

Publicidad

TOAL DEL PUNTAJE
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2.6 Estrategias de Producto, Precio, Plazay Promocion
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2.7 Recursos necesarios y medicion de las estrategias de mercadeo:

Identifique los recursos necesarios para desarrollar las estrategias y la forma

como medira el éxito o fracaso de éstas.

Realice una lista de los recursos (humanos, materiales, econ6micos) necesarios

para cumplir con las estrategias previamente planteadas:

Recurso

Costo aproximado

Nota: Adiciones recursos cuando sea necesario

2.8 Defina cada uno de los aspectos que se solicitan en el siguiente

cuadro

SIMBOLOGIA CORPORATIVA

Nombre comercial
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Logo simbolo (el nombre y el simbolo)

Eslogan (frase cortay concisa que apoyay
refuerza la marca, generalmente resaltando
alguna caracteristica o valor de la misma)
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3.1 Ficha técnica del producto o servicio:
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3.2 Proceso de produccién o prestaciéon del servicio (Flujo grama)
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3.2.1 Describa que actores podrian intervenir en su actividad productiva:
Es decir, instituciones del estado, instituciones privadas que lo puedan apoyar,
otras empresas con las que se pueda aliar:

Como le puede beneficiar

Organizacion o empresa Actividad que desarrolla
9 P q a su proyecto

3.3. Necesidades y requerimientos

e Requerimientos de materia prima e insumos:

Materia prima Cantidad por Unidades a Necesidad de
(Insumos) unidad Producir Materiales
Revision 2
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e Requerimientos de maquinaria, equipos-muebles y enseres:

Descripcion (tipo de Cantidad Valor | valor total Nombre
maquinaria o0 equipo) requerida unitario proveedor
Total

e Requerimientos locativos: Detalle el tipo de ajustes locativos que debe
realizar:

Valor Forma de Nombre

Tipo de ajuste L :
requerimiento pago contratista

Total

¢ Requerimientos técnicos y tecnoldgicos (Soluciones tecnoldgicas: software
libre, software licenciado (ofimatica, produccion grafica), software de

seguridad y mantenimiento)

Descripcion necesidad Valor total Nombre del proveedor

Total
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e Requerimientos mano de obra:

Profesion Cantidad requerida Honorarios Total $

Total

3.4 Plan de produccion
Capacidad de Produccion

e Numero de unidades/servicios que producird/ofrecera mensualmente:

Mes 1:

Mes 2:

Mes 3:

Mes 4:

Mes 5:

Mes 6:

Mes 7:

Mes 8:

Mes 9:

Mes 10:

Mes 11:

Mes 12:

e Numero de unidades/servicios que va a vender mensualmente:

Mes 1:

Mes 2:

Mes 3:

Mes 4:

Mes 5:

Mes 6:

Mes 7:

Mes 8:

Mes 9:

Mes 10:

Mes 11:

Mes 12:

3.5. Servicio al cliente

¢, Como realizara el servicio postventa en su empresa?

Actividades que realizara luego de entregar el producto/servicio a su cliente. Por
ejemplo: soporte técnico, aplicacion de garantia, mantenimiento, cursos y manejo

de quejas.
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3.6. Calidad

¢, Coémo piensa realizar el control de calidad?

Defina de qué manera asegura la calidad de los productos/servicios que

vende, teniendo en cuenta el proceso que se disefio en el flujo-grama

3.7. Seguridad en el trabajo y medio ambiente

Determine qué tipo de medidas son necesarias adoptar en la actividad que va a

desarrollar, respecto a la seguridad, higiene y medio ambiente.

Consulte normas sobre prevencion de riesgos laborales y cuidado del medio

ambiente y manejo de residuos, relacionadas con su actividad. En caso de que

no haya ninguna normativa al respecto, ¢qué cree que se deberia hacer para

prevenir lesiones y enfermedades derivadas del trabajo al que se dedicara?
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4. PLAN ADMINISTRATIVO

En esta area se define como se va a organizar la empresa. Ademas es importante

fijar las metas que puede asumir el negocio a lo largo de los primeros afos.

4.1 Planificacion del futuro de la empresa
Planifique el desarrollo futuro de su empresa. Esta planificacion le servira para
realizar previsiones que le ayudaran a detectar y corregir las desviaciones que

se produzcan en el devenir de su negocio.

4.1.2 Mision

4.1.3 Vision

4.2 Objetivos a corto plazo (Menos de 1 afio)
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4.3. Objetivos a mediano plazo (entre 1y 3 afios)

4.4. Objetivos alargo plazo (entre 3y 5 afios)

4.5. Estructura Organizacional

Describa la estructura organizacional incluyendo los niveles directivo,
administrativo y operativo. Relacione los cargos previstos y el numero de

empleados por cada cargo.

Area en que requiere el Numero de Tipo de )
Salario
personal personas contrato

Administrativa

Produccién

Comercializacion/ Ventas

Aprendiz

Otras. ¢ Cuales?

Total:
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4.6 Organigrama

Es importante realizar el organigrama administrativo y conocer los aspectos

legales de la contratacion de trabajadores, las cargas sociales que ello implica.

-

\

\

/

4.7 Gestion del personal

Debe quedar bien claro, que al iniciar la marcha es la empresa sobre quien

recaen las distintas responsabilidades; por ello se debe detallar quién seva a

hacer responsable del mercadeo, de la produccion, de las finanzas etc. Hay que

identificar qué areas de la empresa carecen de personal con las habilidades

necesarias para hacer que se desarrolle convenientemente, se debera tratar de

encontrar un experto externo que asesore al equipo en esa area, o incluso buscar

un nuevo socio, o emplear a alguien con habilidades en ese campo.
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4.7.1 Procedimiento de selecciéon de personal: Definala manera parala

contratacion del personal.

4.7.1 ¢Qué formacion van a necesitar usted y su equipo para mejorar el

negocio?

4.7.2 ¢Cbomo se evaluara el desempefio de sus empleados?

4.8 Analisis D.O.F.A.

Se construye recopilando toda la informacién obtenida en las diferentes areas

de la empresa, para evaluar las Dificultades, las Oportunidades, las Fortalezas

y las Amenazas de su negocio:
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WD

Debilidades: factores internos que impiden el crecimiento de la
empresa (escases de recursos, espacios locativos, ubicacion,
calidad entre otros)

P Wb W Dbd PR

=l A e

Oportunidades: factores externos que benefician la empresa.

Fortalezas: factores internos que benefician la empresa

(ubicacion, precio, calidad, espacios locativos, entre otros).

Amenazas: factores externos que pueden afectar la empresa

(clima, violencia, modificaciones legales, entre otros).
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4.9 Identifigue que riesgos puede tener el proyecto y plantee posibles

acciones para evitarlo o afrontarlo.

Acciones propuestas para evitarlo

Posible riesgo
9 o afrontarlo
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5. PLAN LEGAL

5.1 ¢Hay alguna ley especial que se deba tener en cuenta para el desarrollo
de su producto?

Describa que restricciones legales habria para su proyecto

5.2 Formas de organizacion empresarial: especifique el tipo de sociedad que
conformaria. Marque con una X, si corresponde a Régimen Cooperativo, Entidad

sin animo de Lucro o Entidad con Animo de Lucro, segin sea el caso:

ENTIDADES DEL REGIMEN COOPERATIVO

Pre cooperativa Asociacion mutual
Cooperativa Cooperativa especializada
Cooperativa Multiactiva Cooperativa Integral
Cooperativa de trabajo asociado Otra cual?

ENTIDADES SIN ANIMO DE LUCRO

Corporacion | | Fundacion
Otra forma asociativa ¢, Cual?

ENTIDADES CON ANIMO DE LUCRO

Sociedad en comandita Responsabilidad limitada
Sociedad anonima Sociedad de economia mixta
Sociedad por acciones simplificada Otra forma ¢,Cual?
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5.3 Legalizacién y Formalizacion

Se debe decidir qué forma legal se va a dar a la sociedad. Ademas la correcta
eleccién de la forma de la sociedad puede tener importantes repercusiones a
nivel de responsabilidad de los socios y de cargas fiscales. Conviene pues
consultar con un experto que aconseje la mejor forma social de acuerdo con los
objetivos globales de la empresa y los objetivos personales de los socios. Incluso

en el caso de un uUnico socio, existen distintas modalidades de constituir la

empresa que deben estudiarse.

Sefiala el tipo de registros requeridos para el montaje de la empresa.

Tipo de registro

S| |NO Entidad Gestora

Costo total

Escritura publica

RUT

NIT

Industria y comercio

Avisos y tableros

Registro mercantil

Licencia sanitaria

Licencia ambiental

Licencia de funcionamiento

Uso del suelo

INVIMA

Registro de marca

Total

Revision 2
22/03/2011




m“‘ PROYECTO FORMATIVO Version: 2

“PLAN DE NEGOCIOS” Pégina; 29 de 38

6. GESTION FINANCIERA

6.1 Plan econdémico y Financiero. El objetivo del Plan Econémico y Financiero
es realizar un presupuesto a mediano y largo plazo de los recursos necesarios
para la puesta en marcha y permanencia del negocio.

El control del plan econémico y financiero permite a través de sus variaciones
analizar y corregir las tendencias, sus resultados positivos muestran la empresa

atractiva para posibles inversionistas y facilita el acceso a crédito.

6.2 Plan de Inversiones. La inversion requerida antes de la puesta en marcha de
Su negocio pueden agruparse en: activos fijos, gastos pre-operativos y capital de
trabajo.

6.2.1. Activos fijos. Consta de la inversion en activos como: maquinaria y equipo,
muebles, vehiculos, edificios y terrenos, etc.

Concepto Egreso Parcial Egreso Total

Terrenos

Edificios
Maquinaria
Herramientas
Equipos de oficina
Muebles de oficina
Total

6.2.2. Gastos pre-operativos.

Estas inversiones son todas aquellas que se realizan sobre activos constituidos

por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del
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proyecto, de los cuales, los principales rubros son los gastos de organizacion, las

patentes y licencias, los gastos de puesta en marcha, las capacitaciones y los

imprevistos.

Costos legales de constitucién

Del Proyecto
Costo montaje

Egreso Parcial

Arriendo (local y ofc. Antes de

Operacién)
Capacitaciones

6.2.3. Capital de trabajo

Egreso Total

Es el dinero que se requiere para comenzar a producir. La inversion en capital de

trabajo es una inversion en activos corrientes: efectivo inicial, inventario, cuentas

por cobrar e inventario, que permita operar durante un ciclo productivo, dicha

inversion debe garantizar la disponibilidad de recursos para la compra de materia

prima y para cubrir costos de operacion durante el tiempo requerido para la

recuperacion del efectivo (Ciclo de efectivo: producir-vender-recuperar cartera), de

modo que se puedan invertir nuevamente.

Materias primas
(Periodo X)
Mano de obra
(Periodo X)
Arriendo
Servicios

INVERSION TOTAL

Egreso Parcial

Egreso Total
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6.3 COSTOS VARIABLES DEL PRODUCTO

. Cantidad a Costo variable | Precio de venta| Costo variable
Producto / Servicio o o Venta total
venderenunmes| unitario / CMV unitario total
Total $ Total $ Total $ Total $ Total $
6.4 Costos Fijos de Produccion:
Salario $
Prestaciones sociales $
Arriendo $
Servicios $
Transporte $
Revision 2
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Mantenimiento

(Maguinaria y equipo) $
Aseo $
Vigilancia $

TOTAL COSTOS FIJOS
DE PRODUCCION $

6.5 Costos Fijos de Administracion

Salario $
Prestaciones sociales $
Papeleria $

Mantenimiento
(Equipo de oficina) $

TOTAL COSTOS FIJOS
DE ADMINISTRACION. $

6.6 Costos Fijos de Comercializacién y Ventas

Salario $
Prestaciones sociales $
Publicidad y mercadeo $

TOTAL COSTOS FIJOS
DE COMERCIALIZACION $
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6.7 Total Costos Fijos
(Total CF produccion + total CF administracion + total CF comercializacion)

$

Otros céalculos

COSTO VARIABLE TOTAL (CVT):  $

COSTO FIJO TOTAL (CFT): $

VENTAS TOTALES (VT): $

COSTO VARIABLE PROMEDIO (CVP) EN %

Costo variable total / ventas totales

6.8 Margen de contribucion

(1 - CVP) EN % = X 100 = %

Margen de contribucion

(VT —CVT)EN $

6.9 Punto de Equilibrio

Se llama punto de equilibrio al volumen de ventas necesario para cubrir todos los
costos de la empresa. Para un volumen de ventas superior se tendran beneficios,

para un volumen inferior se cerrara con pérdidas.
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Si bien el calculo del punto de equilibrio es complejo, entre otras cosas por la

dificultad de anticipar los costos variables que se van a producir, hay que

hacer un esfuerzo para obtener un valor lo mas correcto posible.

Punto de Equilibrio en unidades:

Costo fijo mensual
Precio de venta — costo variable

Punto de Equilibrio en $: Costo fijo mensual x Venta total

Margen de contribucién

Revision 2
22/03/2011




iy

PROYECTO FORMATIVO

“PLAN DE NEGOCIOS”

Version: 2

Pé&gina: 35 de 38

6.10 Proyeccién de Ventas

Producto /
Servicio

ene

feh mar

abr

may

jun

jul | ago

sep

oct

nov

dic
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7. IMPACTOS DEL PROYECTO

7.1 ¢Cuél sera el impacto ambiental?

7.2 ¢Qué impacto social tendra su proyecto?

7.3 ¢Qué impacto cultural genera su proyecto?

7.4 ¢Qué impactos econdmicos generara su proyecto?
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Se hace una interpretacion de los hechos, pues aqui, es en donde se deben incluir
los datos mas importantes descritos a lo largo del proyecto. Las conclusiones no
deben ser muy extensas y al hacerlas se debe enfatizar en los factores que muestren

cuales son los beneficios que traera el proyecto si es elegido; de igual forma deben

8. CONCLUSIONES

ser concretas y muy claras.
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