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Presentacion

El manual “Como crear un plan de negocio” nace para cubrir la necesidad de muchos
emprendedores de disponer de una herramienta completa para la confeccién de un plan de negocio
ya que, tal y como pone de manifiesto un estudio realizado por UATAE, una parte importante de los
nuevos emprendedores no realizaron un Plan de Negocio.

Esta basado en la experiencia de asesoramiento a emprendedores, y creado para que
cualquier persona, con independencia de su formacién, pueda llevar a término su proyecto,
incidiendo en aquellos aspectos de los negocios que mas se desconocen, o que suelen dejarse de
lado, y que resultan clave a la hora de tomar determinadas decisiones.

En la mayoria de los casos, se suele entender que un plan de negocio debe confeccionarse
Unicamente cuando existe una intencioén de iniciar una actividad. Ademas de para este importante
supuesto, cualquier emprendedor, empresario individual o empresa debe realizar el ejercicio de
confeccionar un plan de negocio para estimar el comportamiento de su actividad ante nuevos retos
de expansién o cambio de lineas de negocio.

El manual esta redactado con lenguaje sencillo y asequible para cualquier lector, de forma
que tanto jovenes sin experiencia profesional, como personas que buscan una alternativa en su vida
laboral, puedan crear su plan de negocio sin conocimientos de gestién, de empresa o econémicos
previos.

Consta de varios temas, en los que poco a poco se profundiza en la labor de desarrollo del plan de
negocio, con exposiciones tedricas, tests de autoevaluacion y actividades propuestas. Todas estas
herramientas, junto con un modelo de plan de negocio, y simuladores econémicos financieros,
conforman una unidad que ayuda a la elaboracion del plan en las mejores condiciones.

No obstante, siempre hay que contar con asesoramiento técnico externo, que dote nuestro proyecto
de mayor rigor y elimine, en lo concreto, los elementos emaocionales (entusiasmo, pasion) que nos
pueden llevar a calcular mal los riegos y oportunidades.
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Tema 1. Definicion de plan de negocio

indice

Objetivos
Introduccién

¢, Qué es y qué no es un plan de negocio?
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Test de evaluacion

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicaciéon del tema, el alumno dispondra de las nociones
basicas y necesarias para comprender la utilidad de un plan de negocio

+ Aclarar las posibles dudas acerca de la utilidad de un plan de negocio

+ Definir a maximo nivel la estructura de un plan de negocio




2. Introducciodn

El desarrollo de cualquier idea en el ambito de la empresa o los negocios debe pasar por
disefiar y cumplimentar un plan de negocio. Desde el primer momento se deben tener en cuenta
variables (ventas, gastos, inversiones, etc.), cuyo control se hace efectivo a través de esta
herramienta de planeacion.

Ademas, no olvidemos que en muchos casos la financiacion es el punto clave para poder
iniciar una actividad empresarial. El plan de negocio debe ayudar a buscar esa financiacion,
expresando claramente el modelo de negocio, los indicadores econdémicos y financieros y, lo que es
mas importante, el por qué, cémo y cuando del proyecto.

En este curso repasaremos técnicas sencillas para crear un plan de negocio, avanzando
paulatinamente desde la idea hasta la conclusién de cada uno de sus elementos, combinando desde
el primer momento teoria y casos practicos.

Se utiliza un lenguaje claro y sencillo, alejado de tecnicismos. A lo largo del texto aparecen
términos técnicos que se explican convenientemente, y que posiblemente en el futuro seran muy
comunes para usted.

El curso comienza con algunas consideraciones sobre el plan de negocio y la descripcion
de las partes que lo componen, asi como el detalle de un indice orientativo, para continuar con el
estudio de cada uno de los apartados, desarrollando un caso practico que, poco a poco, se
convertird en un modelo completo de documento valido para su presentacién.

Conceptle el plan de negocio como una herramienta no solo para emprendedores que
desean iniciar una actividad empresarial. El plan de negocio es necesario y de gran utilidad durante
la vida de la empresa o del negocio a lo largo del tiempo. Cualquier cambio o proyecto de evolucion
deberia analizarse con un plan de negocio que, si no abarca la actividad total, se centre en el estudio
de un area de actividad concreta, aportando analisis e informacion sobre la evolucién prevista.

Por tanto, el presente curso esta dirigido a cualquier persona, tanto aquellos que contemplen
la opcién de crear un negocio (empresarios individuales, trabajadores por cuenta propia o
autbnomos, micro-pymes o pymes), 0 quienes estan ya inmersos en la gestion de un proyecto en
curso.

3. ¢Qué es yqué no es un plan de negocio?

En resumen, un plan de negocio es, como hemos comentado anteriormente, una
herramienta de andlisis y planeacién del comportamiento de un negocio o linea de negocio,
en el que se crean uno o varios escenarios posibles de comportamiento de un negocio.



El plan de negocio se utiliza basicamente para administrar y planificar la empresa, y también
para la obtencién de financiacién que posibilite iniciar o consolidar un negocio.

Ademas de estas dos vertientes fundamentales, también debe servir para reflexionar sobre
la evolucion de la empresa y su modelo de negocio, y otro aspecto relevante para el que apenas se
suele utilizar: la comunicacion.

El plan de negocio es una potente baza en nuestra estrategia de comunicacion, tanto interna
como externa. No debe ser un documento secreto. Extracte la informacion relevante y haga participe
a sus colaboradores, clientes, proveedores, empleados, socios y cualquier otro grupo que
interrelacione con su empresa, de los objetivos que se desean conseguir, cdmo se conseguiran o
los recursos necesarios.

En el otro sentido, algunas consideraciones sobre lo que no debe ser un plan de negocio
son:

Un tratado extenso, complicado y dificil de entender.
Una simple exposicion de intenciones, no analizadas econémica y financieramente.
Un planteamiento sin base logica de negocio.

Un estudio de mercado o del sector.

- F F F

Y algo muy importante, no es un documento infalible.

El plan de negocio debe modificarse a medida que pasa el tiempo y se van cumpliendo o no
sus estimaciones. Debe irse ajustando a las circunstancias y seguir sirviendo de proyeccion para
periodos posteriores.

En resumen, el plan de negocio sirve para:

Definir estrategias.
Controlar a posteriori las proyecciones iniciales.
Analizar la viabilidad de opciones de negocio.

Planificar la actividad de la empresa.

- F F F

Comunicar interna y externamente los retos y objetivos a conseguir.

En relacién al objetivo del plan de negocio, no debe ser solamente demostrar la viabilidad
del proyecto. La longevidad es un aspecto clave y que tiene la misma importancia a la hora de
considerarlo atractivo.

Un plan de negocio debe analizar y mostrar informacion, al menos, de los primeros tres afios
de actividad, siendo recomendable que se alargue a largo plazo, con supuestos de evolucion a 5 o
10 afios.



Culminamos este punto con una definicién que aglutina todo lo visto hasta ahora:

“El Plan de Negocio es un documento que identifica, analiza y expone una oportunidad de
negocio, demostrando su viabilidad econémica, financiera y técnica, desarrollando los
procedimientos y las estrategias para convertir dicha oportunidad en un proyecto real de
negocio”.



4. Test de evaluacion

1. ¢ Qué es un plan de negocio?
[ 1 a)Undocumento escrito

[ ] b) Una herramienta de analisis y planeacion del comportamiento de un negocio o linea de
negocio

[l c¢) Una estrategia de crecimiento

2. Fundamentalmente, el plan de negocio se utiliza para...
] a) Saber cuanto dinero tenemos en el banco
[ ] b) Conocer a los socios del negocio

] c) Administrar y planificar la empresa, y también para la obtencion de financiacién

3. ¢(Es importante el plan de negocio en la estrategia de comunicacion?
] a) Si, tanto en la estrategia de comunicacién interna como en la externa
[] b) Si, pero solo en la estrategia de comunicacion interna

1 c)No

4. Indique la expresioén correcta
[ ] a) El plan de negocio es un estudio de mercado
] b) El plan de negocio es infalible

1 c) El plan de negocio ayuda a planificar la actividad de la empresa

5. Indigue la definicion correcta de plan de negocio

] a)ElPlan de Negocio es un documento que identifica, analiza y expone una oportunidad
de negocio, sin demostrar su viabilidad econémica, financiera y técnica

] b) El Plan de Negocio es un documento que identifica, analiza y expone una oportunidad
de negocio, demostrando su viabilidad econémica, financiera y técnica, desarrollando los
procedimientos y las estrategias para convertir dicha oportunidad en un proyecto real de
negocio

[ ] c¢) El Plan de Negocio es un documento que identifica, analiza y expone una oportunidad
de negocio, con gran exposicion de las estrategias para convertir dicha oportunidad en un
proyecto real de negocio

Respuestas: 1.b/2.c/3.a/4.c/5.b






Tema 2. Estructura y metodologia de creacion del plan de
negocio

indice

1. Objetivos
2. Estructura y metodologia de creacion del plan de negocio
3. Creacion del plan de negocio
Paso 1. Descripcién de la idea
Paso 2. Viabilidad de mercado
Paso 3. Viabilidad de recursos
Paso 4. Viabilidad econdmico financiera
Paso 5. Recopilacion de documentos
Paso 6. Plan de contingencias. Andlisis de riesgos
4. Test de evaluacion

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicacion del tema, el alumno conocera la estructura del
plan de negocio y los pasos basicos para la determinacién de la informacion y
documentacién necesarias para la confeccion del plan

+ Definir la estructura de un plan de negocio valido para cualquier tipo de negocio

+ Determinar claramente las necesidades de informacion para confeccionar un plan
de negocio
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sk, 2. Estructuray metodologia de creacion del
» plan de negocio

El plan de negocio es un documento consolidado, en el que se integran los calculos
financieros y econdmicos, las estrategias, definicion de equipos, analisis de mercado y otros
detalles, asi como documentos, estadisticas y modelos que son la base de dichos calculos.

Algunas de las cuestiones basicas que debe responder un plan de negocio son:

4+ Qué. Cudles seran los productos o servicios. Cual sera el modelo de negocio y qué
propuesta de valor define para el mercado. Cuantia de porcentaje de mercado que se
desea obtener. Periodo de consolidacion del negocio....

4+ Dobnde. Ubicacion del negocio. Mercado vy territorios que se cubriran. Canales de
distribuciéon o comercializacién. Procesos de atencién al cliente previstos. Propuestas
de investigacién y desarrollo....

4+ Por qué. Cudles son las motivaciones que promueven la creaciéon del negocio. Qué
objetivos de beneficios se persiguen. Si procede, qué beneficios sociales se procuran
crear. Si es una propuesta de negocio de nueva creacion, si nace por diversificaciéon de
negocio en una empresa en marcha o se propone la adquisicién de un competidor....

4+ Cuando. El momento de inicio de la actividad es crucial y afecta de manera importante
a la definicion de la estrategia de incursion en el mercado. Ciclo de vida del negocio.
Tiempos necesarios para el inicio de la actividad. Descripcion de la evolucién del
negocio a corto y medio plazo....

4 Quién. Descripcion del equipo promotor y del personal previsto. Colaboradores. Nombre
de la compafia o nombre comercial. Recursos humanos previstos. Organigrama con
indicacion de toma de decisiones....

4+ Cuanto. Inversiones requeridas. Ventas e ingresos y gastos previstos. Resultados de
operacion y relacionales de beneficios y capital invertido. Recursos humanos
necesarios....

Como puede observar, todas son evidentes. Antes de tomar una decisién tan importante
como asumir la responsabilidad de crear un negocio deben tener respuesta, de la manera mas
concreta y elaborada que sea posible.

La respuesta a estas preguntas es el plan de negocio, expuestas de forma ordenada y
aportando, tanto las explicaciones y comentarios, como los datos estadisticos, econémicos y
financieros que para cada una se puedan obtener.

Ademas de las cuestiones planteadas anteriormente, se deben tener en cuenta los
conceptos de viabilidad y durabilidad de la idea de negocio que desarrolla el plan.

A este respecto, el plan de negocio debe mostrar la viabilidad del proyecto, en todas
aquellas areas que influyen (finanzas, gestion, recursos, ubicacion, mercado, etc.). El negocio debe
ser, ademas de viable, productivo, es decir, debe dar beneficios, si no en el primer afio, en los
sucesivos.
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Pero también debe procurar mostrar y convencer en lo referido a la durabilidad del negocio,
su futuro a medio y largo plazo, con la evolucion que esté prevista, y las razones y fundamentos de
la misma. En caso contrario, deben quedar claros los propdsitos concretos para aventurar la
inversiéon o cualquier otro activo del emprendedor.

El plan de negocio se presenta de forma ordenada, en apartados que conformen un indice
I6gico que puede responder, al menos, al siguiente esquema:

APARTADO AREA DE TRABAJO
1.- Resumen ejecutivo. Extracto del plan y principales indicadores
2.- indice. Detalle de los apartados del plan
3.- Introduccion. Idea, concepto y oportunidad

4.- Compaifiia, productos y servicios.

5.- Estudio y analisis del mercado.

6.- Estrategia comercial y de marketing. Viabilidad de mercado y operativa
7.- Plan de operaciones.

8.- Plan de recursos humanos.

9.- Indicadores econdmicos y financieros. Viabilidad financiera
10.- Aspectos legales. Contratos y otros. Necesidades
11.- Plan de contingencias. Analisis de riesgos
12.- Plan econdmico y financiero. Desarrollo econémico del plan
13.- Anexos. Documentacion y otros

Como puede observar, las areas que detalla un plan de negocio conforman un analisis
completo, desde el planteamiento de la oportunidad, pasando por la exposicién de la viabilidad
operativa y financiera, hasta el plan de contingencias. La argumentacion debe “vender” el proyecto
en todo momento, evitando exageraciones y objetivos no realistas.

El area de trabajo que tiene una importancia primordial es la referida a la viabilidad de
mercado y operativa. Como veremos mas adelante, en muchas ocasiones, el éxito de un proyecto
esta condicionado por la informacién que, a este respecto, se incluye, y en la que esta basado.

Cuando acometa esta fase asegurese de contar con el maximo de informacion posible. Si
usted dispone de experiencia en el negocio a emprender, ésta puede servir como fundamento de la
idea inicial, pero no es suficiente como para determinar muchos parametros extremadamente
importantes.

La decision de emprender o de cambiar la orientacién de un negocio, o incluso el arriesgar
en nuevos mercados en los que la empresa no opere, es crucial y de alto riesgo. Sélo a través de
una sélida base podra determinar todos los aspectos que reduzcan dicho riesgo y le permitan tener
control sobre las situaciones que ocurran.
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A la hora de preparar un plan de negocio, una base inicial con estas caracteristicas facilita
notablemente el trabajo y, como es légico, al lector o revisor del plan, le ofrece garantia de seguridad
de la propuesta general.

La metodologia para construir un plan de negocio debe plantearse de forma légica, siendo
conveniente, en primer lugar, estructurar el trabajo de captacién de informacion previa en el orden
siguiente:

Paso 1: Descripcion de la idea.

Paso 2: Viabilidad de mercado.

Paso 3: Viabilidad de recursos.

Paso 4: Viabilidad financiera.

Paso 5: Recopilacion de documentos.

Paso 6: Plan de contingencias. Analisis de riesgos.

Por supuesto, usted puede orientar su estudio desde cualquier otro orden de actuacion. Lo
importante es el resultado, el punto de partida y el orden de actuaciones pueden depender de
muchos factores, como por ejemplo la informaciéon de que disponga, si se trata de un negocio o
empresa de nueva creacién o ya en funcionamiento, etc.

En cuanto a la redaccion del plan, a medida que se avanza en el estudio, surgen nuevas
informaciones, parametros y conclusiones que complementan o mediatizan apartados anteriores ya
aparentemente completados. Esto es absolutamente l6gico y habitual. Tome nota y vuelva sobre
ellos al finalizar, para cerrar un primer borrador. No es recomendable hacer cambios a medida que
descubrimos aportaciones a apartados ya tratados.

De igual manera, el plan de negocio siempre esta vivo, y es recomendable actualizar las
estimaciones vertidas en él a medida que se reconoce la realidad de su ejecucion, o cambian las
condiciones en las que se baso su redaccion.

N
‘\\\ 3. Creacion del plan de negocio
\

A la hora de crear un plan de negocio no existe diferencia practica entre si el interesado es
un empresario individual (o autbnomo), una sociedad mercantil (sociedad anénima, sociedad
limitada, sociedad laboral, etc.) o una cooperativa o similar. Pero hay algunos datos financieros que
pueden cambiar, como por ejemplo en el momento de calcular los costes de personal. Si hay
diferencia, se incluyen varios ejemplos, indicando a qué situacién corresponde.

Una de las partes fundamentales del plan de negocio es el andlisis econémico financiero, o
lo que es lo mismo, la simulaciéon numérica de las ventas o ingresos, los gastos, las inversiones, etc.
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En Internet o a través de entidades publicas o privadas puede conseguir plantillas para la
creacién de planes de negocio. Estas herramientas son tan validas como la que en nuestro caso
vamos a utilizar. Lo importante es seguir el procedimiento de trabajo que se describe a continuacion,
el cual le simplificara bastante la organizacién de la informacion, decidir cuando hacer cada paso y
cémo plasmar su idea en un documento atractivo para el destinatario final.

i

£\

&
A~ Paso 1: Descripcion de laidea

Desarrollar y describir de forma detallada los siguientes conceptos:

-+ F + + &

Cudl es la oportunidad.

Productos que componen el catalogo de oferta a los clientes.
Qué modelo de negocio se implanta.

Mercado en el que opera y tipologia de cliente que se atiende.
Porcentaje de mercado inicial y progresion a corto y medio plazo.

Periodo (tiempo) de consolidacion del negocio.

Nota sobre el Modelo de negocio. El concepto de modelo de negocio tiene muchas
acepciones y conviene centrar de qué estamos hablando. Para el objetivo de este manual,
se refiere a la definicion de quiénes seran los clientes, qué oferta de valor nos
diferencia de lacompetenciay como se pretende crear ingresos con dicha propuesta.
Asi, qué hace la empresa, cédmo lo hace y la oferta de producto son los pilares de la
redaccion del modelo de negocio.

g 1 ‘a\\'

W[ Paso 2: Viabilidad de mercado

Desarrollar y describir de forma detallada los siguientes conceptos:

=

- F F F o F

Necesidades de los clientes detectadas.

Propuesta de oferta de soluciones a dichas necesidades. Estrategia comercial y de
marketing.

Potencial de mercado.

Barreras para entrar en el mercado.

Legislacion o regulaciones que afectan a la actividad.
Busqueda y analisis de estadisticas y datos de mercado.
Qué encuesta o estudio de mercado se ha realizado.

Andlisis de los competidores. Market Share, estrategias, productos.
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4 Aceptacion de los clientes al proyecto. Por qué sera atractivo el proyecto a los clientes.

4 Cuando se inicia la actividad del negocio. Fecha ideal de creacion.

En la elaboracion de estos puntos toma especial relevancia la estrategia comercial y de
marketing. Nos referimos a la exposicion de cual sera la posicion en el mercado y a qué segmento
0 segmentos de mercado se pretende atender.

La posicién en el mercado se refiere a qué acciones se realizaran para hacer atractivo el
producto a los clientes, por qué los clientes compraran nuestros productos y servicios.

El segmento o segmentos de mercado que se pretenden atender es la porcién del mercado
total al que dirigiremos las acciones comerciales y de marketing para crear demanda.

Algunos aspectos que no debemos olvidar analizar son:

Cuantificar las ventas por producto y linea de producto.

Definir la estrategia de precios.

Tipos de comercializacion y composicion de la fuerza de ventas.
Promocion y publicidad previstas.

Garantia de producto.

- F F F o+ F

Interrelacion del catélogo. Apoyo de unos productos a otros.

&‘ Paso 3: Viabilidad de recursos

Desarrollar y describir de forma detallada los siguientes conceptos:

Equipo promotor del proyecto. Formacion y experiencia en el sector.
Colaboradores técnicos.

Recursos humanos previstos.

Contrataciones de servicios necesarias para el inicio y desarrollo del proyecto.

Inversiones necesarias para el inicio y desarrollo del proyecto.

Lok S SR S

Documentacion legal necesaria o recomendable (contratos y otros).

E‘ 1 Paso 4: Viabilidad econdmico financiera
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Crear el andlisis econémico y financiero correspondiente a los planteamientos anteriores.
Debe contener o incluir los siguientes apartados:

Detalle de inversiones, fianzas y depdsitos, y capital y préstamos requeridos.

Detalle de ventas por producto o linea de producto. Analisis de precios de venta y costes
de desarrollo o compra de producto.

Margenes comerciales para la distribucion y/o comercializacion de los productos.

Detalle de costes necesarios para la operacion.

-+ + ¥

Cuenta de pérdidas y ganancias, flujo de caja y balance.

Toda esta informacion debe estar al maximo detalle durante el primer afio de vida del
proyecto y expuesta de forma mensual. En afios sucesivos, se pueden presentar sumas totales
anuales de los capitulos principales. Al menos debe incluirse informacion sobre los tres primeros
afios de actividad, siendo recomendable realizar el andlisis para los cinco afios iniciales.

Es decir, el plan de negocio debe mostrar, como minimo, la evolucion econémica y financiera
de los tres primeros afnos.

Es recomendable presentar escenarios a cinco y diez afios, que correspondan a las
estimaciones vertidas en la literatura del plan, pudiendo crear varios escenarios, e incluir las
variables de crecimiento que se estime oportuno.

Paso 5: Recopilacion de documentos

Durante la preparacion de los pasos anteriores se utilizan diversos documentos o se hace
mencién a ellos. Por ejemplo, con el canal comercial o los distribuidores se debera firmar un contrato
de servicios. Un borrador de dicho contrato debe aportarse.

Por tanto, se deben incluir los siguientes documentos, tanto si se trata de borradores como
de contratos previstos para su firma en versién ya definitiva.

Contratos correspondientes a los servicios que se prevén como necesarios.
Estadisticas.
Encuestas y consultas realizadas en el mercado a los clientes.

Estudios de mercado.

-+ k¥

Cualquier otro documento que se estime necesario durante la confeccién del plan.

Paso 6: Plan de contingencias. Analisis de riesgos.
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Como es evidente, ningdn negocio tiene el éxito asegurado, ni las previsiones que aporta el
plan de negocio se cumpliran al 100%.

Es importante tener en cuenta algo que comentabamos al principio del manual, y que se
refiere a la utilizacién del plan de negocio como una herramienta de control y seguimiento. Debe
mantenerse vivo a lo largo de la vida del negocio, adaptandolo conforme la realidad cumple o no las
previsiones.

No se trata de haber errado o que sea falsa la informacién del plan de negocio, sino de
poner atencién a qué funciona y qué no funciona, y como afecta al curso normal de la operacion y
a los resultados.

Las previsiones pueden no cumplirse tanto si es por defecto, por ejemplo menos ventas de
las previstas, como si es por exceso, mayores ventas por éxito sobrado de un producto o porque las
previsiones iniciales fueron demasiado precavidas.

En ambos sentidos, es necesario preparar un plan de contingencia para las posibles
situaciones que se entienda puedan ocurrir.

Por ejemplo si las ventas no se cumplen, qué actuaciones se pueden realizar; incremento
de promocion en el mercado, reajuste de recursos orientandolos més hacia los ingresos, reajustar
los precios, etc., segun el origen que produce la situacion.

Si las ventas exceden las estimaciones, cuél serd la respuesta de ajuste de los recursos
para compensar el exceso de demanda, cémo se aprovechara la circunstancia para la posibilidad
de inclusién de nuevos productos, etc.

El plan de contingencias se debe preparar en “positivo”. Es importante que el reto que
representa el plan de negocio esté orientado siempre a la viabilidad y la obtencién de beneficios, si
es posible, con soluciones que compensen las pérdidas o que potencien y aprovechen los éxitos.

Una vez que disponemos de la informacién obtenida con los pasos anteriores, comenzamos
con la redaccién del plan de negocio, confeccionando cada uno de los apartados de su indice.

Durante el proceso de confeccién no descarte cualquier dato o noticia actual que pueda
mediatizar la informacion que posee y sobre la que basa sus estrategias. La frescura del plan
depende sobre todo de la actualidad de la informacién que se incluye.
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4. Test de evaluacion

1. ¢ A qué cuestiones debe responder un plan de negocio?
[ ] a)Qué, dénde, por qué, cuando, quién y cuanto
] b) Qué, dénde, en qué lugar, cuando, quién y cuanto

L1 c) Qué, dénde, en qué lugar, quién y cuanto

2. La eleccion del momento de inicio de la actividad, ¢,es importante?
] a) No, se puede comenzar en cualquier momento, aungue no sea el mas recomendable
] b) Si, aunque no determina el éxito

1 c) Si, es crucial, y afecta de manera importante a la estrategia de incursién en el mercado

3. ¢, Cual es la diferencia entre viabilidad y durabilidad de un plan de negocio?

a) La viabilidad se refiere a la duracion o vida del proyecto. La durabilidad se refiere a si es
posible llevarlo adelante y si es rentable

b) No hay diferencia entre viabilidad y durabilidad

OO d

c) La durabilidad se refiere a la duracion o vida del proyecto. La viabilidad se refiere a si es
posible llevarlo adelante y si es rentable

4. ¢ Cual es el &rea mas importante de un plan de negocio?
] a) Viabilidad financiera

[] b) Analisis de riesgos

[] c) Viabilidad de mercado y operativa

5. ¢ En cuantos pasos se estructura la creacion de un plan de negocio y cuales son los mas
importantes?

[] a) 6. Viabilidad de mercado y Viabilidad de recursos
[ ] b) 6. Viabilidad de mercado y Viabilidad financiera

[ c¢) 6. Viabilidad financiera y Recopilacién de documentos

6. El plan de negocio es un documento estético, que no se actualiza ni modifica tras su
elaboracion

[ ] a) Si, no es necesario actualizarlo

[] b) No, debe actualizarse a medida que se conoce la realidad de su ejecucién, o cambian
las condiciones en las que se baso su redaccién

] c) No, pero no conviene cambiar las estimaciones iniciales que incluye
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7. Las necesidades de los clientes se describen en...
[ ] a)La viabilidad de mercado

[ ] b) La viabilidad financiera

] c) Descripcion de la idea

8. La recopilacion de documentos nos permite...
1 a) Disponer de informacion fiable como base del desarrollo del plan de negocio

[] b) Estudiar concienzudamente, entre otros, el mercado, los productos a vender o los
aspectos legales que influyen en el negocio

[ ] c¢) Las dos respuestas anteriores son ciertas

Respuestas: 1.a/2.¢c/3.c/4.c/5.al/6.b/7.al/8.c
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Tema 3. Orden de trabajo para la confeccidon del plan de negocio

indice

Objetivos

Documentos fisicos del plan de negocio

Apartados del plan de negocio

Estructura de trabajo para crear un plan de negocio

a M wnh e

Test de evaluacion

Documentacion de apoyo:
(Archivo de Microsoft® Word) Plan de negocio_Modelo.doc

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicacion del tema, el alumno conocera el orden de trabajo
para la redaccion del plan de negocio

+ Orientar en los aspectos mas relevantes en la obtencién de informacién
+ Apoyar el aprendizaje con el uso de un modelo como ejemplo
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2. Documentos fisicos del plan de negocio

Cualquier plan de negocio comienza en una idea. La primera fase de trabajo consiste en la
captacion de informacion inherente a la idea de negocio que se desea plantear. S6lo podremos
comenzar a redactar el plan de negocio cuando dispongamos de suficiente informacion como para
asegurar que las afirmaciones que se viertan en él estan sustentadas en un analisis lo mas completo
posible de las variables que afectaran al negocio.

Tras ese primer paso de captacion de informacion, iniciaremos la redaccion del plan de
negocio, en fases, de manera estructurada.

El plan de negocio, desde el punto de vista de presentacion, se compone de tres partes
diferenciadas, que se suelen presentar en tres libros por separado para un mejor manejo de la
informacion:

+ LIBRO 1. Documento expositivo que resume todos los condicionantes, propuestas y
datos estadisticos y econdmicos. Es la exposicion como tal del plan de negocio.

#+ LIBRO 2. Andlisis econémico y financiero. Datos expresados en tablas y gréficos e
indicadores.

+ LIBRO 3. Anexo de documentacion.

Cuide la presentacién del documento. Cualquier aspecto relacionado con la confeccién del
plan es un escaparate en el que expone el proyecto. La encuadernacion, la estructuracion, la
limpieza de la maquetacion y la composicién. En resumen, la estética es importante.

1.-
2.- | 3. Apartados del plan de negocio

»

A la hora de comenzar a escribir el documento del plan de negocio, nos fijaremos en el
indice de apartados en los que se suele dividir, y que son, al menos, los siguientes:

Libro 1

1.- Resumen ejecutivo.

2.- indice.

3.- Introduccién.

4.- Compafiia, productos y servicios.
5.- Estudio y analisis del mercado.

6.- Estrategia comercial y de marketing.

7.- Plan de operaciones.
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8.- Plan de recursos humanos.

9.- Indicadores econémicos y financieros. Resumen del plan financiero.
10.- Aspectos legales.

11.- Plan de contingencias.

Libro 2

12.- Plan econdmico y financiero.

Libro 3

13.- Anexos.

El plan de negocio es un documento no estandarizado, por lo que usted puede elegir otro

tipo de indice o clasificacion de la informacion.

Si es importante que, en cualquier caso, estructure el contenido del plan de negocio. Piense
que es un documento que leerdn terceras personas, y en él debe ser facil encontrar aquella

informacién que en cada caso se requiera.

4. Estructura de trabajo para elaborar un plan de

negocio

La estructura en areas del plan de trabajo agrupa los 13 apartados detallados en el

punto anterior en 4 bloques principales:

APARTADO AREA DE TRABAJO

BLOQUE 1 — EXPOSICION Y CONCLUSIONES

1.- Resumen ejecutivo. Extracto del plan y principales indicadores
2.- indice. Detalle de los apartados del plan
3.- Introduccién. Idea, concepto y oportunidad

BLOQUE 2 — INVESTIGACION, DOCUMENTACION Y PLANEACION

4.- Compafiia, productos y servicios.

5.- Estudio y andlisis del mercado.

6.- Estrategia comercial y de marketing. Viabilidad de mercado y operativa
7.- Plan de operaciones.

8.- Plan de recursos humanos.
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BLOQUE 3 — ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

9.- Indicadores econémicos y financieros. Viabilidad financiera

12.- Plan econdmico y financiero. Desarrollo econémico del plan

BLOQUE 4 — RECOPILACION DOCUMENTAL Y ANALISIS ALTERNATIVOS

10.- Aspectos legales. Contratos y otros. Necesidades
11.- Plan de contingencias. Analisis de riesgos
13.- Anexos. Documentacion y otros

Ahora bien, desde el punto de vista de la elaboracion del plan de negocio, el orden de trabajo
debe corresponder con la logica de cualquier estudio o proyecto y que, de forma muy esquematica,
ordena los bloques anteriores como sigue:

10

Investigacion,

A

AN

20

documentacion Analisis 30
y planeacion econémico Recopilacion 40
financiero

documental y
analisis
alternativos

Exposicion y
conclusiones

En cuanto a la interrelacién de los procesos entre si, y al orden de trabajo efectivo, a medida
que avance en los primeros apartados, ira obteniendo simultaneamente los elementos necesarios
para cumplimentar los siguientes.

Por ejemplo, si realiza una investigacién de mercado a nivel de clientes potenciales (1"
proceso), y desarrolla una encuesta de necesidades, en primer lugar, dicha encuesta debe incluir
aquellas preguntas que resuelvan dudas o problematicas sobre la idea de negocio (rotacién de las
ventas, formas de envio del producto, precio asumible por el cliente, etc.)

La propia encuesta, y las respuestas obtenidas, son parte del 3¢ proceso. Los resultados
implican conclusiones y mediatizan el 2° proceso, y todos ellos repercuten en el 4° proceso, durante
la exposicion del desarrollo practico de la idea de negocio. Por tanto, no se deshaga de ningun
documento, estadistica, borrador de contrato, o cualquier otra base documental que pueda obtener.

Por otro lado, la abundancia de informacion puede tener dos efectos contrarios; clarificar la
toma de decisiones en cuanto al desarrollo de la idea de negocio, 0 mostrar resultados dispares que
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dificultaran dicha toma de decisiones. Si ocurre lo segundo, no se trata de descartar la informacion
menos favorable o que no nos gusta, sino de aprovechar precisamente dicha informacion en su
conjunto para plantear alternativas o respuestas a riesgos potenciales.

Por ejemplo, si es necesario alquilar un local para poner en marcha el negocio, puede ocurrir
que, en la misma zona, y en calles préximas, encontremos varios espacios con variaciones de
precios y calidades. En este caso, elegiremos el local que cumpla mejor nuestras necesidades de
espacio, estructura, precio, etc., pero indicaremos, en el apartado correspondiente del plan de
negocio, si procede, qué actuaciones o decisiones adoptaremos si dicho local no estuviera
disponible en el momento de iniciar la actividad.

Otro ejemplo muy comun se plantea cuando se llevan a cabo encuestas de precios a los
clientes potenciales, pudiendo encontrar disparidad en las respuestas. Igualmente, consideraremos
el precio que por mayoria sea aceptado, pero haremos alusion en el apartado correspondiente a las
actuaciones y decisiones que adoptaremos en el caso de que finalmente el mercado acepte un
precio distinto.

En ambos casos puede encontrar oportunidades y riesgos. Como es ldgico, aproveche las
oportunidades para dar una vision mejorada del negocio, y plantee soluciones plausibles a los
riesgos.
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5. Test de evaluacion

1. ¢ De cuantos libros fisicos se compone un plan de negocio?

] a3
[ b2
] o5

2. ¢, Qué contiene el denominado Libro 2 del plan de negocio?
] a)El plan de contingencias
] b) El plan econémico financiero

] c) Los anexos

3. ¢En qué caso es recomendable la redaccion de un plan de negocio?
[] a) Cuando se trate de sociedades mercantiles

] b) Siempre que se tenga intencion de emprender un negocio o una nueva linea de negocio
en uno ya constituido

[l c)Enlos casos que obliga la Ley

4. ;Cuales son los primeros procesos de trabajo que se deben acometer al iniciar un plan de
negocio?

] a)Laredaccién en el orden légico de los apartados del plan de negocio
[ ] b) Larecopilacion documental y los andlisis alternativos

] c¢) Lainvestigacion, documentacion y planeacion

5. Las encuestas a clientes, ¢son obligatorias para crear un plan negocio?
] a)si

] b) No, pero son recomendables para constatar variables que les afectan, tales como
precios, entrega de producto, descuentos por volumen, etc.

] c) No, incluso son perjudiciales

6. No conviene investigar demasiado el mercado a cubrir, porque puedo obtener informacion
gue no me conviene

] a) Falso. Cuanta mas informacion pueda conseguir del mercado, mas sencillo sera tomar
decisiones de negocio

[] b)Falso. Aligual que otras variables del negocio, debo conocer bien el mercado en el que
operara mi negocio

[l c)a)yb) son correctas
Respuestas: 1.a/2.b/3.b/4.c/5.b/6.c
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Tema 4. Los procesos de investigacion, documentacion y
planeacion de un plan de negocio

indice

Objetivos

Investigacion, documentacion y planeacion
Compaifiia, productos y servicios (apartado 4)
Estudio y andlisis de mercado (apartado 5)
Estrategia comercial y de marketing (apartado 6)
Plan de operaciones (apartado 7)

Plan de recursos humanos (apartado 8)

© N o 00 s w0 DN

Test de evaluacion

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicacion del tema, el alumno dispondra de los conocimientos
para recabar la informacién necesaria para comenzar la redaccién de un plan de
negocio

+ Orientar en la blsqueda de informacién y documentacion

=

Orientar en la planeacion

+ Apoyar el aprendizaje con propuestas de actividades

En los apartados siguientes aparece este indicativo, que le informa de
la existencia de actividades propuestas relacionadas. Dichas
actividades se encuentran en el archivo Como crear un plan de
negocio_Actividades.

Para ilustrar los apartados de métodos de calculo estan disponibles
Word Excel varios simuladores creados con Microsoft® Excel y Word. En todos los
casos, cuando hagamos alusion a ellos, se representan estos iconos.
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2. Investigacion, documentacion y planeacion

La investigacion, la documentacion y la planeacion son, en sintesis, las primeras
actuaciones que debemos desarrollar para comenzar la preparacion de un plan de negocio.

Una vez que ha decidido su idea de negocio, tenga o0 no experiencia en la actividad que va
a desarrollar, necesita determinar todos los aspectos inherentes al propio negocio, para lo que
seguiremos un procedimiento de trabajo estandar, que nos ayudara a descubrir los pormenores de
todas las variables que afectan a la puesta en marcha de la idea.

El primer proceso consiste en la captacion de la informacién necesaria para todos los
aspectos del negocio, recopilando al mismo tiempo documentacién en la que esté contenida dicha
informacién. A continuacién, se procede a planear el negocio en base a las certezas conseguidas.

Con este proceso inicial, podremos definir los apartados siguientes del plan de negocio:

4.- Compaiiia, productos y servicios.
5.- Estudio y analisis del mercado.

6.- Estrategia comercial y de marketing.
7.- Plan de operaciones.

8.- Plan de recursos humanos.

Todos estos apartados configuran el bloque de trabajo denominado investigacién,
documentacidn y planeacién.

En este tema y en los temas siguientes, al trabajar con casos practicos, utilizaremos la
aplicacion informatica Microsoft Office® Excel para ilustrar algunos célculos necesarios, indicando
en cada caso el archivo correspondiente.

Si usted no dispone de Microsoft® Excel, puede conseguir, de forma gratuita, otras
aplicaciones similares y que son compatibles con ella.

Como ayuda en el estudio, puede utilizar el modelo de plan de negocio, que encontrara en
el archivo: Plan de negocio_Modelo.doc

Word Plan de negocio_Modelo

Este caso practico es una orientacidon. No necesariamente debe ser su modelo exclusivo.
Consulte otros modelos y obtenga la informacién que requiera y construya su plan conforme a sus
necesidades reales, qué desea comunicar y el objetivo que quiera conseguir.
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Cuando comience a redactar el plan de negocio, hagalo de forma sencilla, sin tratar de
utilizar mucha terminologia del sector. Piense que el tipo de destinatario del plan puede ser variado,
desde una entidad financiera a la que se acerque para la obtencién de un crédito, como un
colaborador que considera oportuna la posibilidad de integrarse en el proyecto. Eso no significa que
elimine la terminologia especifica del negocio. Incliyala, pero sin que sea predominante. Cuando
alguien del sector lea el documento la entendera e intuira sus conocimientos al respecto.

Se analizan los apartados en funcion de la necesidad de informacion que en cada uno debe
aportar. En base a dicha necesidad, debe realizar la investigacion y documentacion que
corresponda, utilizando las actividades para orientar sus consultas.

Un estudio complejo, como lo es el plan de negocio, no puede realizarse desde una Unica
perspectiva, es decir, con un Unico origen y Unico un fin. Es necesario atacar varios aspectos al
mismo (producto, ventas, mercado, compafiia, etc.), para poder ir conformando la informacién
definitiva.

Por ejemplo, cuando se analiza el producto, se indica qué necesidades de informacién
minimas debe cubrir, interrelacionando a la vez, por ejemplo, las ventas, el mercado y los clientes.
Haremos alusion a otros componentes del curso que le ayudaran a desarrollar los datos y la
informacion requeridos.

|

3. Compaiiia, productos y servicios (apartado 4)

|

Indicar la forma fiscal y legal que se adoptara para el desarrollo del proyecto (autbnomo,
cooperativa, sociedad laboral, sociedad mercantil limitada o anénima, etc.). En el caso de ser un
autonomo, el nombre del responsable del proyecto. En este caso, conviene crear un nombre
comercial. Este aspecto brinda una apariencia mayor de profesionalidad y simplifica la denominacién
del proyecto a lo largo del plan de negocio.

Como indica el titular de este apartado, explique de forma detallada:

4+ La Compaiiia.

4+ Productos y servicios de su catalogo de venta.

Incida en aspectos tales como forma juridica seleccionada, por qué, ubicacién del negocio
y los aspectos tenidos en cuenta para dicha seleccién, y quienes son el promotor o promotores del
negocio, y su participacion (si serdn o no empleados). En este punto explique todo aquello que
considere interesante en relacion a la empresa, sin reiterar conceptos y con una extension suficiente,
pero no abusiva.

Actividad n° 1
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Los productos y servicios deben agruparse en lineas y destacar los “Best Sellers”, o
productos estrella. Describa las bazas mas importantes en comparacion con los competidores y cual
es la metodologia de fijacion de precios que utiliza. Conviene indicar el margen bruto medio del
catalogo, es decir, el beneficio que obtendra en cada venta (ventas menos coste de producto).

Debe explicar las estimaciones de ventas que haya incluido en su simulador econémico
financiero. Si crecen las ventas por qué es asi, y las estimaciones a futuro que seran la base de los
calculos de comportamiento de ventas a medio y largo plazo.

Nota sobre el simulador econdémico financiero. Existe un tema de estudio
denominado Analisis econémico financiero en el que se trabaja con un simulador
con el que aprendera a realizar las estimaciones de cualquier variable econémica o
financiera relacionada, incluyendo la obtencion de tablas, gréficos y ratios para incluir
en el plan de negocio.

Actividad n° 2

Procure evitar menciones a productos exclusivos. Los productos de su catdlogo seran
valorados como mejores o peores (en términos como calidad, precio, oportunidad, etc.), que los de
la competencia.

Es practicamente imposible que sus productos no tengan competencia. Este tipo de
aseveraciones dafian mas que ayudan. lgualmente, base sus estimaciones de unidades vendidas
por niumero de clientes potenciales, segmentos de mercados en los que operard, y cualquier otra
informacién que sea objetiva, no subjetiva.

Actividad n° 3

4. Estudio y analisis del mercado (apartado 5)

=3

Diferencie en este apartado el estudio de competidores del estudio del mercado (potencial
de clientes). Cree dos partes diferenciadas, una para cada area de estudio.

4 Andlisis de mercado. Territorio, estudio de competidores, comparativa de producto,
canales comerciales, dimension del mercado, etc.

Actividad n° 4
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4+ Estudio de mercado. Potencial de clientes (cuantificacion), tipo de clientes
(cualificacién), porcentaje de mercado que pretende cubrir, tipos de venta (minorista,
mayorista, mixta), etc.

Actividad n°5

Recuerde siempre que el mercado es finito, tiene fin y esta limitado en el espacio (territorios)
y en el tiempo (rotacién de ventas, periodos ideales de venta, etc.). Clarifigue su propuesta de
territorios actual y a futuro, de forma que avale también las estimaciones de evolucion de ventas
que pueda proponer para afos siguientes.

5. Estrategia comercial y de marketing (apartado 6)

Il

Los dos aspectos deben analizarse por separado, resaltando en cada caso:

4+ Estrategia comercial. Herramientas de venta (catalogo, pagina WEB, publicidad, etc.)
Describa el tipo de actividades comerciales que realizar4 la empresa, si es por
vendedores o comerciales, a través de redes de distribucion, o cualquier otro medio que
posibilite la captacion de clientes.

Si en su cadena de venta existe la figura del prescriptor, figura que decide la compra de
terceros, indique el porcentaje de influencia que tiene, o el nUmero medio de personas
gue compran por su indicacion.

Por ultimo, describa las bondades de su producto, sin compararlo con la competencia,
y por qué sera atrayente para el mercado.

Actividad n° 6

4+ Estrategia de marketing. Describa los atributos de los elementos de marketing, bien
en el entorno tradicional, las 4 Ps, o con una orientacion mas actual, las 4 Cs.

Los denominados elementos del marketing hacen referencia a las cuatro variables que
conforman la base de cualquier negocio.

Las teorias del marketing mas tradicionales se enfocan en el propio negocio, y definen
el marketing como una actividad desde la empresa hacia el mercado. Asi, lo importante
serén las 4 Ps:

- El Producto en si
- El Precio del producto
- La Promocién del producto

- La Posicion del producto, o por qué medios o canales haremos llegar el
producto al cliente
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Quizas quede mas claro con la siguiente argumentacion:

“Ninguna empresa tiene légica de existencia sin producto. Sea cual sea su
objetivo, siempre mantendra la relacion de venta de su producto a sus clientes. El
producto, un bien o servicio, es el elemento de transaccion que le permite obtener
beneficios y crear rentabilidad de su actividad.

Cualquier producto debe tener asignado un precio, que cubre un
proporcional de los costes generales de la empresa y el coste del propio producto,
y que es el valor, normalmente monetario, que proporciona ademas un margen de
beneficio para la empresa.

El producto y su precio deben ser anunciados a los consumidores, para
poder crear demanda, y cubrir sus necesidades. La promocidn es el elemento que
permite a la empresa la puesta en conocimiento del mercado de la oferta de sus
productos y sus precios.

Por dltimo, la posicién (o distribucion del producto en el mercado) se hace
a través de canales comerciales. Normalmente, el canal comercial se queda con
una parte del precio, de donde obtiene sus ingresos, para cubrir sus costes y obtener
beneficios.”

Teorias mas actuales, promulgan una orientacién de la empresa netamente hacia el
cliente. Bajo esta nueva perspectiva, nacen las 4 Cs:

- El foco en el Producto evoluciona hacia el foco en el Cliente

- El cuidado del Precio evoluciona hacia el estudio del Coste que representa para el
cliente

- El procurar una Promocién masiva del producto evoluciona hacia Interactuar con
el cliente a través de una Comunicacion a medida

- Asegurar la Posicién del producto en el mercado evoluciona hacia la
Conveniencia de hacer llegar el producto al cliente, con independencia de
donde se encuentre

En resumen, se evoluciona desde una teoria de marketing tradicional, centrada en el
producto (4 Ps), hacia otra mas actual, centrada en el cliente (4 Cs). Usted debe elegir,
en funcion del tipo de negocio, qué le interesa méas a la hora de analizar una u otra en
su plan de negocio.

Actividad n® 7

6. Plan de operaciones (apartado 7)

e

El plan de operaciones incluye el organigrama y los procesos internos de la empresa.

Conviene que represente el organigrama con un grafico o imagen, en la que queden bien
definidos los empleos de cada integrante de la empresa, su nivel de dependencia y el titulo del
puesto de trabajo que asume.
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La descripcién de los procesos internos debe ser amplia, relacionando cada persona (si se
conoce) con la descripcion del cargo o puesto de trabajo que desarrolla. Si no se conoce la persona,

exponga el desarrollo con el nombre o titulo del puesto de trabajo.
Actividad n° 8

Es importante explicar el funcionamiento interno de la empresa, destacando aquellos
aspectos que demuestren calidad interna del trabajo y del servicio, y control de los procesos.

En este capitulo también se incluye el andlisis y exposicion de los proveedores de producto
y servicios, de los colaboradores necesarios y cualquier otro interlocutor a nivel de prestacion de

Servicios.

)

7. Plan de recursos humanos (apartado 8)

|

Este apartado debe estar totalmente enlazado con el anterior. No puede faltar el analisis y
requerimientos de contratacion de las personas que cubriran los puestos de trabajo creados.

Conviene destacar los aspectos que se tendran en cuenta por defecto, es decir, aquellos
que se buscaran en las personas a contratar, con independencia del puesto de trabajo que vayan a

cubrir.
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8. Test de evaluacion

1. ¢ Cual de las siguientes expresiones no es una figura juridica?
1 a)Auténomo
[ ] b) Sociedad Limitada

1 c) Grupo de amigos emprendedores

2. La metodologia de fijacion de precios afecta a
] a) producto

] b)cliente

] c) proveedor

3. Es habitual que los productos sean exclusivos
[l a)Verdadero. Cada empresa fabrica o vende productos exclusivos
] b) Falso. No es habitual. Es habitual que exista competencia

] c) Falso. Es imposible que existan productos exclusivos

4. ¢ Cual es la principal diferencia entre analisis de mercado y estudio de mercado?

[ ] a)Elandlisis de mercado se refiere a competidores y productos existentes en el mercado.
El estudio de mercado valora el potencial de clientes, tipo de venta y porcentaje de
mercado a cubrir

[] b) El analisis de mercado estudia el potencial de clientes. El estudio de mercado analiza a
los competidores

[] c) No hay diferencia entre el anlisis de mercado y el estudio de mercado

5. La estrategia comercial se refiere a
[] a) Las actividades comerciales a desarrollar y las herramientas de ventas que se utilizan
[ ] b) Los medios fisicos que se utilizan para vender

[ ¢) La competencia de producto que encontraremos en el mercado
6. El plan de operaciones hace referencia a
] a)Las herramientas de venta

] b) El organigrama del negocio y los procesos internos

[1 c)El de producto a vender

7. Los recursos humanos en un proyecto de negocio

33



] a) Son poco importantes
] b) Son relevantes pero se puede obviar su analisis

] c¢) Son muy importantes y es necesario su andlisis pormenorizado

Respuestas: 1.c/2.a/3.b/4.a/5. al/6.b/7.c
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Tema 5. Analisis econdmico financiero

indice

Objetivos

Desarrollo del plan econémico financiero

Pasos para la preparacién del plan econémico

Inversiones — Fianzas — Inventario inicial — Fondo de maniobra - Financiacién
Ventas y compras de producto

Desarrollo econémico y financiero. Costes generales fijos y variables
Necesidades de tesoreria, financiacion y ajuste y cierre del plan

Indicadores econémicos y financieros (apartado 9)

Plan econdémico financiero (apartado 12)

Test de evaluacion

Documentacién de apoyo:

(Archivo de Microsoft® Excel) Simulador Plan de negocio econémico
financiero.xls

(Archivo de Microsoft® Excel) Simulador Plan de negocio CASO PRACTICO
estimacion directa.xls

(Archivo de Microsoft® Excel) Simulador Plan de negocio CASO PRACTICO
estimacién objetiva.xls

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicacion del tema, el alumno habra elaborado un plan
econdmico financiero completo

+ Orientar en los aspectos mas relevantes que inciden en las decisiones de negocio

+ Apoyar el estudio con el uso de un simulador en blanco para el trabajo del alumno
y de un simulador con informacién como ejemplo practico

En los apartados siguientes aparece este indicativo, que le informa de
la existencia de actividades propuestas relacionadas. Dichas
actividades se encuentran en el archivo Como crear un plan de
negocio_Actividades.

Para ilustrar los apartados de métodos de calculo estan disponibles
Word Excel varios simuladores creados con Microsoft® Excel y Word. En todos los
casos, cuando hagamos alusion a ellos, se representan estos iconos.
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2. Desarrollo del plan economico financiero

El plan econdmico financiero es una simulacién del comportamiento econémico del negocio.

En nuestro caso, hemos utilizado una hoja de Microsoft® Excel, que cubre la practica
totalidad de las necesidades de informacién requeridas. Si existe algun indicador, pardmetro o
elemento que no se contemple, puede crearlo, la hoja esta desprotegida.

La dinamica de trabajo que describimos a continuacion se divide en dos partes que aparecen
diferenciadas en cada paso. Cuando se explican conceptos econémicos o financieros, el texto esta
resaltado en color azul. Cuando se explica el funcionamiento del simulador, se mantiene el texto en
color negro.

Al trabajar con casos practicos, utilizaremos la aplicacién informatica Microsoft Office® Excel
para ilustrar algunos célculos necesarios, indicando en cada caso el archivo correspondiente.

Si usted no dispone de Microsoft® Excel, puede conseguir, de forma gratuita, otras
aplicaciones similares y que son compatibles con ella, como por ejemplo Open Office Hoja de
Calculo. ElI paquete Open Office se encuentra disponible en el enlace web
http://es.openoffice.org/programa/index.html.

Nota del Copyright de la obra. No esta permitido el uso del Simulador plan de negocio
economico financiero, fuera del ambito de trabajo del curso Cémo crear un plan de negocio,
sin autorizacion previa del propietario del Copyright.

i e
2 .- | 3.Pasos paralapreparaciéon del plan econémico

»

El plan econdmico financiero debe resultar de las estrategias que se plantean en la literatura
del plan de negocio. Los productos, las necesidades de inversién, los tiempos de cobro y de pago,
etc. conforman la informacion necesaria para cumplimentarlo.

Puede comenzar la confeccién del plan econdémico por la parte que usted quiera. No
obstante, a continuacion se da una pauta de trabajo que en principio seria la méas logica, y que
consta de los siguientes pasos:

Detallar las inversiones en inmovilizado y en producto requeridas.
Detallar las ventas de producto y las compras de producto al maximo nivel posible.

Definir los costes generales fijos y variables, asi como sus plazos de pago.

p w DN PR

Completar, a la vista de las necesidades de tesoreria, la financiacién, asi como sus fuentes.
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5. Ajustar los valores en su conjunto, afinando definitivamente el resultado para los primeros
tres aflos como minimo.

En varias ocasiones se ha mencionado que el plan econémico financiero conforma el LIBRO
2 del plan de negocio. En si, no requiere de literatura que explique la informacion que se aporta.
Debe estar referida en el LIBRO 1 del plan, y ser consecuente con él.

El simulador plan de negocio le permite disponer de la impresion por cada apartado del
estudio. Simplemente imprima las zonas de informacion que desee.

Observe que hay campos o celdas que se encuentran resaltados en azul claro. S6lo debe
rellenar informacién en dichas celdas, si procede. No cambie férmulas o afiada valores en el
resto de celdas.

Antes de comenzar a trabajar con el simulador, conviene aclarar dos diferencias cruciales
en el estudio econdmico del plan de negocio. La primera es la diferencia entre ingreso (o venta) y
cobro. La segunda, es la diferencia entre gasto (o coste) y pago.

En primer lugar, imagine un negocio que vende productos, y que todas esas ventas
(ingresos) los cobra al contado, en el momento de entregar el producto al cliente. De igual manera,
cuando compra a sus proveedores (coste o gasto), paga al contado. En este contexto, podemos
denominar que su contabilidad es simple:

Contabilidad SIMPLE

I v v r H
Entrego el bien o | CODIOS | memmm Pagos | .. |Beneficio [/ Perdida N
servicio v cobro |
zu valor en el ,/
memente Cobros — Pagos — Tesoreria

Ce igual manera, cuando compro,
pago en el momento

En este caso, el beneficio (ventas menos gastos) sera igual al valor de su tesoreria, o dicho
de otra forma, al dinero que tenga en el banco.

Pero esta situacion raramente se produce. Habitualmente, vendemos productos a plazo, es
decir, cobramos dicha venta pasado un tiempo determinado. También podemos comprar a nuestros
proveedores a plazo, pagandoles a final de mes, o en plazos de tiempo superiores.

En este segundo caso, la igualdad anterior Beneficio = Tesoreria ya no ocurre, y debemos
anotar qué debemos a los proveedores y qué nos deben los clientes. Pasamos a trabajar con una
contabilidad que podemos denominar compleja.
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Contabilidad COMPLEJA

Entregc el bisn o — i
servicio perc no Ingreso | Gasto - | Beneficio / Perdida
cobro su valor en

el momento ._

Compro el bien o =ervicio pero no o
page en el momenta

Cuando cobro el

N — r
valor del bien o Cobros f— Pagos — Tesoreria
servicio entregado,
recibe el dinerc o

Cuando pago el bien o servicio , entrego
el dinerc

Observe que, en un periodo concreto, por tanto, los cobros son de importe distinto que el
de las ventas, y los pagos también son de importe distinto que los gastos.

Simplemente, hemos aplicado tramos de vencimiento o tramos de tiempo para cobrar algo
que hemos vendido, y para pagar algo que hemos comprado al finalizar el periodo.

En este escenario, el importe del beneficio (o pérdida) es distinto del importe de la tesoreria,
o dinero que tengo en el banco o en la caja de la empresa.

Mas adelante observara el porqué de esta pequefia introduccién. Debe acostumbrarse a
que siempre debe contemplar dos procesos independientes; el proceso de anotacion de los ingresos
0 ventas, y de los costes 0 gastos, y el proceso de anotacion de los cobros y los pagos.

Tras estas consideraciones, comencemos con los pasos para la preparacién del plan
econdémico.

1.- Inversiones

Abra el archivo Excel Plan de negocio CASO PRACTICO Estimacién directa.

Excel’ plan de negocio CASO PRACTICO Estimacion directa

Utilizaremos este caso practico para ilustrar la mayoria de las explicaciones. No obstante,
haremos alusion al caso practico de Estimacion Objetiva cuando sea preciso.

En la pestafia Inversiones y financiacidon estan recogidos varios aspectos del negocio
sobre inversiones y financiacion:

1. Inversiones

a. Inversiones en inmovilizado
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b. Fianzas
c. Inventario inicial
d. Fondo de maniobra
2. Financiacion
a. Detalle de aportaciones realizadas por el emprendedor
b. Necesidad final de financiacion externa
c. Financiacion
d

Detalle de amortizacién de financiacién externa
1.1.- Inversiones en inmovilizado

Se denomina inmovilizado a aquellas compras necesarias para la actividad y cuyo coste se
imputa 0 anota contablemente en varios afios.

Un coste como el alquiler se soporta mensualmente, y por tanto se anota en nuestra
contabilidad también de forma mensual. En cambio, una compra de, por ejemplo, una mesa de
trabajo necesaria para una persona, es algo que perdura en el tiempo, y por tanto no reflejaremos
el total de su coste cuando la compramos. Aplicaremos un porcentaje de su coste igual en cada afio
de vida que estimemos nos puede ser (til.

Para calcular la vida Gtil de un bien considerado inmovilizado, existen normas tributarias de
la legislacion vigente que hay que tener en cuenta.

Puede aplicar los afios por légica. Un ordenador puede quedar viejo en unos tres afos. Su
vida (til sera por tanto de tres afios. Si adquiere un inmueble, un local o vivienda tiene una vida (til
mucho mas larga, por lo que, al menos, aplicaremos diez afios. Un vehiculo de transporte, un coche
o furgoneta, puede durar al menos cinco afios. Ese sera el nimero de afios en los que repartiremos
el coste.

La formula es sencilla:

Valor del bien
= Coste anual a anotar

NuUmero de afos

En nuestro ejemplo hay varios bienes necesarios para la actividad y que se consideran
inmovilizado:

40



Inversiones en inmovilizado Amortizacién anual

Tipologia Base IVA Importe % amort. Importe mes
Reforma del local 15.000,00 3.150,00  18.150,00 10% 125,00
Maobiliario 3.000,00 630,00 3.630,00 10% 25,00
Ordenador 900,00 189,00  1.089,00 33% 24,75
Furgoneta reparto 9.000,00 1.8590,00 10.890,00 20% 150,00
Impresora 120,00 25,20 145,20 33% 3,30
0,00 0% 0,00

Registro de marca 500,00 105,00 605,00 10% 4,17
Gastos de constitucion y altas 450,00 94,50 544,50 10% 3,75
Gastos licencia apertura 1.200,00 252,00 1.452,00 10% 10,00
30.170,00  6.335,70  36.505,70 |coste mes 345,97]

Escriba el nombre del bien, el valor sin IVA y el IVA. El caso practico desarrolla un plan de
negocio de una actividad en estimacion directa. Para actividades en estimacion objetiva, siga las
instrucciones que aparecen en el simulador.

Si su actividad es de tipo Estimacion Objetiva, el IVA de las inversiones puede rescatarlo en
la declaracién a la Agencia Tributaria correspondiente. Al respecto de las inversiones, tanto la
actividad en Estimacion Directa, como la actividad en Estimacién Objetiva podemos decir que se
comportan igual.

El inmovilizado se clasifica en dos categorias; material (tangible) e inmaterial (intangible). El
inmovilizado material se refiere a bienes tangibles adquiridos (un coche, un ordenador, etc.) El
inmovilizado inmaterial se refiere a gastos o costes necesarios para desarrollo de la actividad (gastos
de constitucién de la sociedad, compra de patentes, traspaso de un negocio, etc.)

Igualmente que para el inmovilizado, para la creacion de los productos de la empresa, puede
ser necesario invertir para fabricarlos. Un molde especifico para fabricar piezas, o el desarrollo de
una aplicacion informética que después venderemos son ejemplos de estas situaciones.

Antes de continuar, es preciso explicar la composicién béasica del andlisis tetrico del
resultado de un negocio, expresado en un nimero y/o porcentaje, denominado Resultado de
operacion.

El Resultado de operacién es un valor que resulta de restar los gastos de los ingresos o
ventas. Hay dos tipos de gastos o costes, los de producto o directamente relacionados con él (costes
directos), y los generales o de operacion, que no estan identificados con un producto, lo son para
todos (costes indirectos).

El resultado de operacion se expresa como un valor econémico y como un porcentaje, que
resulta de dividir su importe entre el importe de las ventas e ingresos:
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ITEM Importe % s/ventas

Ventas 1.000,00 100%
Coste de producto -500,00 -50%
MARGEN BRUTO 500,00 50%
Costes generales o de operacion -400,00 -40%
RESULTADO DE OPERACION 100,00 10%

1.2.- Fianzas

A continuacién, y como parte también del inmovilizado, aparece el area denominada
Fianzas. En este caso incluiremos aqui el dinero que “inmovilizamos”, pero del que no perdemos
en principio la propiedad. La fianza por alquiler de un local, o el depésito o garantia que debamos
dejar a un proveedor se reflejan en esta area.

Fianzas
Proveedor Concepto Importe
Alquiler, 5.L. Fianza local 2.000,00
0,00
0,00
2.000,00

1.3.- Inventario inicial

Inmediatamente después, se detalla el valor del inventario inicial que se requiere para
comenzar la actividad. Las compras iniciales de producto son esenciales para muchos negocios. Su
detalle concreto conviene hacerlo en un primer estudio y, después, ajustarlo si es preciso a tenor de
las conclusiones que nos aporten otras partes del plan.

En nuestro caso se requiere la compra de varios productos:

Valoracion del inventario inicial

Producto Unidades Precio Total|
ordenador tipo 1 2,00 300,00 600,00
ordenador tipo 2 2,00 500,00 1.000,00
impresora tipo 1 2,00 60,00 120,00
impresora tipo 2 2,00 105,00 210,00
Componentes de ordenadores 0,00
Placa base tipo 1 3,00 100,00 300,00
Placa base tipo 2 3,00 150,00 450,00
Caja tipo 1 3,00 50,00 150,00
Caja tipo 2 3,00 75,00 225,00
Raton y teclado 6,00 6,00 36,00
Pantalla tipo 1 3,00 45,00 135,00
Pantalla tipo 2 3,00 80,00 240,00
1 0,00

0,00

Valor total inventario sin IVA 3.466,00

VA 21,00% 727,86

Valor total inventario inicial 4.193,86
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El detalle del inventario inicial se anota en la zona correspondiente de la hoja de célculo:

Inventario inicial

Tipologia Base VA Importe
Producto inventario inicial 3.466,00 727,86 4.193,86
0,00

0,00

3.466,00 727,86 4,193,806

Siga las instrucciones del simulador si su actividad es en Estimacion Objetiva.

1.4.- Fondo de maniobra

Por ultimo, puede ser necesario disponer de tesoreria para comenzar. Esta situacion ocurre
normalmente cuando las ventas se cobran una vez terminado el mes en el que se realizan. Por
tanto, para poder cubrir un posible desfase de tesoreria, se crea un fondo de maniobra, o saldo en
caja y banco para poder cubrir los pagos iniciales.

En nuestro caso, anotamos en el fondo de maniobra las ventas del primer mes (cobramos
a clientes a plazo con 30 dias de demora).

Fondo de maniobra (solo en el caso de ventas a plazo)
Mes1 24,957 46| Cobros a 30 dias
Mes 2 Cobros a 60 dias

24.957,46

El resumen de las inversiones necesarias para poner en marcha el negocio es, en nuestro
caso:

Detalle de necesidades de inversion inicial

Inmovilizado 36.505,70
Fianzas y otros 2.000,00
Inventario inicial 4.193,86
Fondo de maniobra 24.957.46

Mecesidad de inversion inicial 67.657,02
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Hay datos que no podra rellenar hasta que no trabaje con el resto del simulador. No se
preocupe, navegaremos por el simulador a medida que sea necesario.

1.5.- Financiacion

En esta primera pestafia del simulador quedan por cumplimentar los apartados de
financiacion. En realidad es lo Ultimo que se cumplimenta, a la vista de las necesidades de
financiacion del negocio. Por tanto, continuemos con el resto de apartados en su orden légico. Mas
adelante estudiaremos las necesidades de financiacion, a la vista del comportamiento del negocio.

2.- Ventas y compras de producto

Seleccione, en el archivo Excel, la pestafia Andlisis ventas y gréaficos. En esta hoja del
simulador introduciremos los valores de las ventas mensuales y sus costes de producto asociados.

Una venta es el resultado de la multiplicacién unidad de producto por precio. Esto es asi
para cualquier tipo de negocio, alin cuando se trate de servicios.

Cualquier venta tiene asociado un coste de producto. El coste de producto puede ser
cuantificable por cada unidad vendida (si se vende una revista se sabe cuanto ha sido su coste), o
puede ser un valor total, con independencia del nUmero de veces que se venda el producto (el
coste del desarrollo de una aplicacion informética que se pretende vender es un valor total, que
repartiremos entre todas las veces que vendamos dicha aplicacién o producto)

Teniendo en cuenta estos conceptos, comencemos a introducir las estimaciones de venta
de cada uno de los productos de nuestro catélogo. Las estimaciones de ventas se pueden crear
utilizando varios métodos, pero el mas recomendable es un analisis pormenorizado del
comportamiento de cada producto que componen el catalogo de oferta al mercado.

El negocio que estamos analizando dispone de un catalogo en el que se incluyen bienes y
servicios. Los bienes estan representados por ordenadores e impresoras. Los servicios son de
reparacion de equipos. Comencemos con las estimaciones de venta de los bienes (productos
tangibles).

Acceda a la pestafia Catalogo bienes.

Para el andlisis de las ventas por producto conviene que previamente se realicen los
estudios de competencia, mercado, clientela, etc. El precio es un elemento fundamental en el
negocio, y debe ser tratado de forma exclusiva, con los estudios que procedan, incluso trabajando
en varios escenarios, para poder valorar la metodologia de su fijacion, las ventajas competitivas que
puede aportar, como responde al modelo de negocio, etc.

Cada producto tiene, por tanto, un precio asociado. En el caso de actividad en Estimacion
Obijetiva, los precios se trabajan con IVA. En Estimacién Directa, trabaje los precios sin IVA.
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Producto Precio venta Coste unid. % coste

Ordenador tipo 1 600,00 300,00 50,00%
Ordenador tipo 2 1.100,00 500,00 45,45%
Impresora tipo 1 95,00 60,00 63,16%
Impresora tipo 2 300,00 105,00 35,00%
Productos por componentes

Ordenador tipo 3 450,00 201,00 44,67%
Ordenador tipo 4 850,00 311,00 36,59%
Ordenador tipo 5 550,00 226,00 41,09%

Observe que también debemos tener en cuenta el coste del producto. Los valores deben
coincidir con la valoracion del inventario inicial, si existe.

Cualquier producto tiene un coste asociado, bien porque lo hemos comprado para venderlo
posteriormente, o porque el producto en si es un servicio que prestamos.

En el caso de productos comprados (productos tangibles normalmente), el coste
corresponde a lo que cuesta adquirirlo, y se considera como coste directo de producto a los efectos
de calculo de precios.

En el caso de productos que sean servicios (productos intangibles), que suele prestar, por
ejemplo, personal de la empresa normalmente, el coste es de tipo fijo, y se considera parte de los
gastos generales del negocio. Veremos un ejemplo a continuacion.

Para cada producto hemos creado tres supuestos de comportamiento de las ventas; meses
de venta alta, meses de venta media, y meses de venta baja. Usted puede crear tantos escenarios
como considere oportuno.

Lo importante en el presupuesto mensual de las ventas es tener la mejor informacién para
proyectar. Si considera que las ventas seran homogéneas durante el afio, tan solo debera trabajar
con un supuesto de venta mensual. Si por el contrario, las venta se concentran en un mes concreto,
practicamente el analisis se simplifica, recargando casi todos los ingresos en ese mes, dejando casi
a cero los demés. La realidad de cada negocio marcara la inercia de la proyeccion de las ventas.
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Mes venta mayor Mes venta medio Mes venta bajo

Unidades Ventadia WVenta mes Unidades Ventadia WVenta mes Unidades Ventadia WVenta mes
0,40 240,00 5.280,00 0,15 90,00 1.980,00 0,05 30,00 660,00
0,40 440,00 9.680,00 0,15 165,00 3.630,00 0,05 55,00 1.210,00
0,40 38,00 836,00 0,15 14,25 313,50 0,05 475 104,50
0,40 120,00 2.640,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,40 180,00 3.960,00 0,15 87,50 1.485,00 0,05 22,50 495,00
0,40 340,00 7.480,00 0,15 127,50 2.805,00 0,05 42 50 935,00
0,40 220,00 4.840,00 0,15 82,50 1.815,00 0,05 27,50 605,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.578,00 546,75 182,25
22,00 22,00 22,00
34.716,00 12.028,50 4,009,50

Los valores que obtenemos para cada producto se trasladan a la pestafia Analisis ventas
y graficos, utilizando una linea de analisis para cada producto.

Anglisis de las ventas por producto ANO 1
Id.1 1d.2 Producto % coste Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
1 1 Ordenadortipo1 50,00% 528000 5.280,00° 198000 1980,00° 660,00 660,00  1.980,00 5280,00 528000 528000 5.280,00
Coste -264000" -264000  -990,00" -se000  -33000" -330,007 -390,00 oo0" -264000" -2640,00" -2640,00" -2.640,00

Al efecto de la proyeccién del plan de negocio, hay ocasiones en que resulta muy importante
la fecha de inicio de la actividad. Si observa el ejemplo, se ha considerado el Mes 1 como enero
(agosto no tiene actividad). Esto lo comunicaremos en la literatura del plan de negocio, explicando
que la actividad del negocio no se ve afectada por ninguna variable que nos obligue a cambiar la
fecha de inicio, es decir, la fecha de inicio no es una variable relevante para la implantacion del
negocio.

Ahora bien, puede ocurrir que su actividad concentre las ventas, por ejemplo, en los meses
de septiembre y octubre, siendo necesario un periodo previo de promocion de tres meses, para
poder conseguir dichas ventas. En este caso, la fecha de inicio de actividad si es relevante. Si no
comenzamos antes de junio, no podremos realizar la promocién, y las ventas seguramente nos se
cumplirén. La proyeccion, por tanto, debe comenzar en mayo / junio, no en enero.

Adapte su estudio a la realidad de su negocio.

Sitlese de nuevo en la pestafia Catalogo bienes. En la zona inferior de la hoja hay un
estudio de productos que se crean desde diversos componentes.

Si recuerda, cuando confeccionamos el inventario inicial, se estim6 la compra de productos
terminados y componentes para crear varios productos. Cuando se estiman el precio de venta y las
ventas de cada producto, seguimos trabajando con el coste por producto. En este caso, el coste
resulta de la suma de los costes de los componentes.
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Diserio del catdlogo para productos por componentes

Ordenador | Ordenador | Ordenador

Componentes Coste tipo 3 tipo 4 tipo 5
Placa base tipo 1 100 ] ]
Flaca base tipo 2 150 ]
Cajatipo 1 50 L
Cajatipo 2 75 L L
Raton y teclado 6 ] ] ]
Pantalla tipo 1 45 ] ]
Pantalla tipo 2 a0 ]

Coste 201 311 226

Precio venta 450 850 550

% coste 44 67% 36,59% 41,09%

Veamos ahora un ejemplo de producto de tipo servicio. Acceda a la pestafia Catalogo
servicios.

En el caso de los servicios, como se ha anotado anteriormente, suele haber un componente
de coste en horas de recursos humanos. En nuestro ejemplo, hay productos que solo tienen coste
de personal, y productos que suman costes de personal y costes de consumibles (disco duro, placa
base, etc.)

Este aspecto es importante en negocios de servicios. Valore bien los costes de prestacion
de un servicio, calibrando convenientemente el esfuerzo de personal que precisa, junto con
cualquier otro elemento que pueda ser necesario para prestarlo.

Normalmente se suele despreciar el valor del personal, considerandolo como un coste
general fijo. Esta situacion provoca que el precio del servicio para el cliente se oriente sobre todo en
funcion a la competencia, sin tener en cuenta otras metodologias de fijacion de precios, perdiendo
dinero en cada servicio prestado, o simplemente no aprovechando oportunidades de ser
competitivos con precios menores al desconocer el limite a la baja que se pueda obtener.

Lo primero que valoramos es el coste del personal afecto al servicio. En huestro caso hemos
tenido en cuenta el coste de un técnico, que valoramos tanto a nivel de su salario, como contando
con el coste de Seguridad Social que representa.

Horas a trabajar anuales 1.800
Salarioc anual 23.800,00|Por mes en 14 pagas 1.700,00
Porcentaje coste Seguridad Social 31,00%(|Por mes en 12 pagos 614,83

Coste total afio trabajador 31.178,00

Coste hora trabajador 17,32
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El valor que nos interesa es el coste hora, que resulta de dividir el coste total entre el nUmero
de horas que se estima que trabaja.

A continuacién, y producto a producto, se estiman las horas que se emplearan en cada
servicio, y se afiaden los costes de los consumibles que, en nuestro caso, se incluyen.

Valoracion servicio tipo 1

Descripcion [Reparacian disco duro ordenador sobremesa

Horas 2,00|Coste en horas 34,64

Consumibles

Tipo Coste
Disco duro 30,00
Coste total consumibles 30,00

|% coste sfventa 40,00%

Observe que el porcentaje de coste sobre venta es el 40,00%. Cuando se realiza el analisis
del resultado de operacién de un negocio, se anotan por separado los costes de producto y los
costes generales. En este caso se considera solamente como coste de producto desde el punto de
vista econémico el coste de los consumibles (disco duro). El coste de las horas que emplea el técnico
se anota en los costes generales.

Conviene que siempre haga asi las estimaciones para, por ejemplo, cubrir aquellas horas
que el técnico no emplea en prestar servicios, que de otra manera quedarian fuera del andlisis del
plan.

Concluimos la estimacion de las ventas fijando el precio de venta al producto (servicio),
valorando su margen bruto, y determinando las unidades que venderemos en los tres escenarios
que ya hemos comentado de meses de venta alta, media y baja.

Precio de venta

Coste -64,64
Margen bruto 10,36
Mes venta mayor Mes venta medio Mes venta bajo

Unidades Dias venta Unidades Dias venta Unidades Dias venta
2,00 15,00 1,00 10,00 1,00 5,00

Venta mes 2.250,00 Venta mes 750,00 Venta mes 375,00
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Regresemos a la pestafia Analisis ventas y graficos. Hay dos aspectos interesantes que
debemos tener en cuenta.

El primero se refiere a como representar las ventas en nuestro plan financiero. Como es
I6gico, cuando se inicia una actividad, las ventas progresan desde cero. Los primeros meses, por
tanto, suelen ser de adaptacion, inicio, pruebas, etc.

Por tanto, conviene que represente bien esta etapa, para lo que puede utilizar dos métodos
diferentes. O bien calcula las ventas ajustadas a la realidad, comenzando con ventas reducidas para
los primeros meses, o disefia la proyeccion de ventas como entiende que se comportaran una vez
que el negocio ya esté minimamente consolidado.

En nuestro caso practico hemos considerado este Ultimo supuesto, realizando un ajuste en
los dos primeros meses a la baja, con un coste promedio de los costes de los productos del catalogo.
Esta opcién permite que el lector del plan pueda ver el comportamiento normal del negocio, sin que
sea necesario explicar la evolucién hacia el segundo y tercer afio de forma compleja.

El segundo aspecto a tener en cuenta se refiere a la viabilidad técnica del negocio.

Si observa la zona derecha de la proyeccion de las ventas, aparecen varios indicadores de
unidades vendidas anual, mensual y diariamente.

Precic Unidades Unidades Unidades

venta afio mes dia (30d.)
600,00 65 5 0,18
1.100,00 G5 5 0,18
450,00 65 5 0,18

La viabilidad técnica es fundamental en cualquier negocio. Imagine que se propone crear
un negocio de peluqueria, y la proyeccion de las ventas da como resultado que un empleado debe
conseguir 40 servicios de peluqueria al dia. Si cada servicio consume media hora, deberia trabajar
20 horas para poder cubrir los 40 servicios.

Este tipo de viabilidad técnica no se refiere a la preparacion o capacitacion. Esta viabilidad
es de tipo operativo y debe quedar demostrada.

Como nota general, y para finalizar el apartado de producto, a continuacion se detalla de
forma més extensa las modalidades comunes que podemos encontrar. Los productos se pueden
clasificar, de forma basica y segun su origen, en varios tipos:
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e Comprados. Son aquellos que adquirimos a un proveedor y, sin afadirles valor, los
vendemos a los clientes. Por ejemplo, para una libreria, un libro.

e Por componentes. Compramos materia prima o componentes a los proveedores y, una
vez ensamblados (afiadimos valor) los vendemos a los clientes. Por ejemplo, las cestas de
navidad. Compramos los productos (vino, turron, una cesta, etc.) a proveedores y le
vendemos un producto terminado a los clientes.

e Desarrollados. Se utilizan recursos de la empresa para crear el producto, con o sin
inversiones. Por ejemplo, el desarrollo de un programa informatico realizado por empleados
de la empresa.

En el primer y segundo caso, existe un inventario de productos, ya sean terminados o de
sus componentes. En el segundo caso, no existe inventario.

La forma de anotar el coste de producto en nuestra contabilidad seré:

e Productos comprados. Anotamos el coste unidad cada vez que vendamos una unidad del
producto.

e Productos por componentes. Puede existir inventario tanto de los componentes como de
los productos ya terminados. Partimos de un inventario de los componentes, al que se le
van restando unidades a medida que creamos el producto terminado, cuyo coste sera la
suma de los costes de los componentes. El producto terminado se le da de alta en el
inventario y se anota su coste cada vez que vendemos una unidad de producto.

e Productos desarrollados. En este caso, el coste ya estd en nuestra contabilidad. Por
ejemplo en los gastos de personal. Como en este caso el coste es parte de los costes fijos,
no existe inventario. El coste ya esta anotado. Por ejemplo, el desarrollo de una aplicacion
informatica.

Existen otros tipos de producto, pero para la didactica de este manual los tres anteriores
son suficientes, y cubren un porcentaje muy elevado de casos posibles.

3.- Desarrollo econdmico y financiero. Costes generales fijos y variables

Una vez que termine de introducir los datos de productos, compras de producto y ventas,
seleccione la pestafia denominada Desarrollo econémico y financiero.

En esta pestafia se encuentra el nucleo central del analisis econdmico y financiero del plan
de negocio. Cubre las dos areas de estudio, representadas por el andlisis de las Pérdidas y
Ganancias, o Resultado de Operacion (area econdmica), y el Flujo de Tesoreria (area financiera)

Recordemos que el Resultado de Operacion (RO) es el analisis comparativo de las ventas
0 ingresos, y los costes o gastos, de producto y de operaciéon o gastos generales. El resultado de
restar los gastos a las ventas o ingresos da el beneficio o pérdida de la actividad de negocio en un
periodo de tiempo acotado.
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Por otro lado, la comparativa entre los cobros y los pagos, contando con una financiacién
inicial, da como resultado el flujo de tesoreria en mismo periodo de tiempo acotado.

El Resultado de Operacion puede fluctuar entre valores positivos y negativos durante el
periodo a estudio (en nuestro caso doce meses). Asi, el grafico de evolucidon en nuestro caso
practico es:

Evolucién Resultado Operacion ANO 1

25.000,00
20.000,00

15.000,00 11 \
10.000,00 / \.\

5.000,00

/\
o0 L/ \ /
-5.000,00 / \ /\ /
-10.000,00 \“‘-/ \‘f

-15.000,00

M1 M2 M3 M4 M5 ME MT ME MS MI0 MI11 M12

Los graficos se encuentran en la pestafia Andlisis ventas y graficos.

Lo importante en un negocio desde el punto de vista econédmico no es su estacionalidad,
sino el resultado final de un periodo. Aln cuando en algunos meses obtenemos pérdidas, el
resultado final del periodo es positivo.

En cambio, la tesoreria o financiacién nunca puede ser negativa. Si es cierto que en algin
momento nuestra cuenta del banco puede arrojar nlmeros rojos, pero eso se considera un préstamo
de la entidad financiera al negocio, y no es algo normal. Si es necesaria financiacién hay que
tramitarla y obtenerla en términos normales de gestion.

Trabajaremos siempre con la maxima de que el saldo de tesoreria nunca puede ser negativo
en ninguno de los 12 meses que cubre el periodo de andlisis.
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Evolucién flujo de caja ANO 1

50.000,00
45.000,00

40.000,00 — \

35.000,00 / AN [

30.000,00 / AN [
25.000,00 / N AN /
: W

20.000,00 —/ \ /
15.000,00 \ /
10.000,00 \ /
5.000,00 \ /
0,00

Ml M2 M3 M4 M5 ME M7 ME MS MI10 MI11 MI12

Este ejemplo clarifica uno de los aspectos quizd més importantes en la gestion de un
negocio; la diferencia entre ingresos y ventas y gastos versus cobros y pagos.

Observe que en la pestafia Desarrollo econémico y financiero, en la fila 65 de la hoja,
justo antes de iniciar al analisis del flujo de tesoreria, se indica el periodo medio de cobro a clientes,
que en nuestro caso practico es de 30 dias. Esto significa que las ventas que realicemos en el Mes
1, las cobraremos en el Mes 2, existiendo un desfase entre el analisis econémico (resultado de
operacion) y el financiero (flujo de tesoreria). Este desfase lo debe cubrir inicialmente la financiacién
que debamos conseguir para poner en marcha el negocio. Es el fondo de maniobra.

El primer cuadro de andlisis de la pestafia Desarrollo econémico y financiero corresponde
a las Pérdidas y Ganancias, y corresponde a la férmula que ya estudiamos en temas anteriores:

Ingresos (+)

Costes directos de producto (-)

Margen bruto (+ 6 -)

Costes indirectos o de operacion (-)

Resultado de Operacion (+ 6 -)

Es importante la distincion entre costes de producto y costes o gastos generales, sobre todo
cuando se trata de analizar el comportamiento de los productos que se ofrecen en el catadlogo de
venta.

El Margen Bruto es el indicador del resultado neto que aporta un producto al negocio, al
comparar el coste de dicho producto con su precio. El célculo de precios, materia que debe
estudiarse por separado, es vital para cualquier negocio. El precio de venta es un importe que debe
cubrir el coste del producto y un proporcional de los gastos generales del negocio, aportando
ademas un beneficio positivo.
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Por tanto, cuando preparamos las estimaciones de ventas por producto, siempre debemos
contemplar el analisis del margen bruto de cada producto, procurando que el ingreso que
obtengamos sea suficiente como para poder cumplir con la definicién de precio anterior.

En el curso de fijacion de precios se analiza de forma exhaustiva tanto las metodologias de
fijacion de precios, como el impacto econdémico de dicha actividad.

El andlisis del resultado de operacidon comienza con la anotacion de las ventas o ingresos.

En el caso practico hay dos lineas diferenciadas para anotar las ventas de producto, y otros
ingresos como por ejemplo las subvenciones.

Esta distincion es importante por dos motivos principales. El primero se refiere a que
cualquier negocio se basa, salvo excepciones, en la actividad econémica de venta de productos,
asumiendo unos gastos (de producto y generales). El analisis del comportamiento el negocio se
hace siempre excluyendo las subvenciones u otros ingresos similares.

Las subvenciones son ayudas temporales, que normalmente se obtienen para un fin
concreto, como por ejemplo el inicio de actividad, o la contratacion de personal, pero desaparecen
en el tiempo. Si analizaramos el negocio incluyendo las subvenciones los datos resultantes no serian
veraces en cuanto a proyectar para el futuro. Siempre tendriamos ese ingreso como ingrediente de
la operacion.

Observe que en la parte derecha del primer cuadro (Resultado de operacién) hay anotados
unos porcentajes.

90,67  -1.088,00
Totales 14537  -4.151,64
fles 12 Afio 1
526,00 269.110,50| 100% 00,00 -3.000,00| -47%
8.500,0
146,40 -114.346,20| -42% 3763 35.610,8%| 13%
79,60  163.264,30\ 61%

Estos porcentajes se suelen utilizar para la evaluacion de ratios comparativos y de trabajo,
y representan:

- El coste de producto es el 42% de las ventas
- El margen bruto de las ventas es el 61% de las ventas
- Los gastos generales son el 47% de las ventas

- Elresultado de operacion es el 13% de las ventas
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Observe que si sumamos los componentes del analisis (42% + 47% + 13%) el resultado es
102%, cuando deberia ser 100%. El resultado del primer afio esta afectado por la subvencién de
8.000,00 euros anotada. El resultado de operacion deberia ser 10%, en lugar de 13%. De igual
manera, el margen bruto deberia ser el 58%, en lugar del 61%.

Pero aln asi el andlisis porcentual nos es Util para proyectar. Consideremos por ejemplo
que deseamos incluir un nuevo producto en el catalogo. Si conocemos los porcentajes de impacto
anteriores, el calculo inicial de precio seria muy sencillo. Sabemos que los costes medios en
porcentaje, calculados sobre el importe de la venta, son:

- Coste de producto = 42%

- Costes generales = 47%

Con esta informacién, podremos estimar el comportamiento de un nuevo producto en la
media del negocio:

Si el precio de coste del producto es 1,00 euro, aplicando los porcentajes anteriores, el
resultado de precio al que deberiamos vender dicho producto es:

Analisis para una unidad de producto

Ventas / Precio 2,38 € 100%
Coste de producto 1€ 42%
Margen bruto 1,38 € 58%
Gastos generales -1,12 € 47%
Resultado de operacién 0,26 € 11%

Esta practica no es mas que uno de los aspectos que debe tener en cuenta a la hora de
analizar su negocio. Cuide siempre la relacién entre los ingresos y los gastos, observando el estudio
de los gastos como una inversion, es decir, cualquier gasto en el que incurra el negocio debe
proporcionar un ingreso. Pero veamos esta maxima con mas detalle.

Continuando con el andlisis de las Pérdidas y Ganancias, una vez que se incorporan las
ventas e ingresos, y los costes directos de producto, obtenemos el Margen Bruto. Las ventas
proceden de los estudios de producto que realicemos de forma independiente, siempre producto a
producto. Los costes proceden de ese mismo analisis.

Ahora procedemos a incluir los gastos generales, o gastos de operacion.

La primera distincion que debe estudiar es la que determina un gasto como fijo o variable.
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Los gastos fijos son aquellos que ocurren con independencia de que existan o no ventas.
Por ejemplo, el alquiler se anota como gasto en todos los meses, aunque en agosto se ha
considerado mantener el negocio cerrado por vacaciones.

Los gastos variables ocurren (o deben ocurrir) solo si hay venta. En nuestro caso practico,
el transporte solo se anota como gasto cuando es necesario para la venta.

Aqui ya obtenemos otra precaucién en relacion al plan de negocio, que consiste en el
andlisis de los gastos desde el punto de vista de su oportunidad. Procure convertir los gastos fijos
en variables siempre que pueda, o lo permita el normal funcionamiento del negocio. Esto puede
reducir sus gastos, permitiendo una fluctuacién mayor de los precios de venta, y un incremento del
resultado de operacion.

En el caso practico, consideramos como gastos fijos:

- Arrendamientos

- Prima de seguros

- Servicios bancarios
- Aguay luz

- Limpieza del local

- Sueldos y salarios

Y consideramos como gastos variables:
- Campaiia de publicidad
- Impresién de catalogos

- Transporte

Se podria cambiar, por ejemplo, el gasto fijo de limpieza por un gasto variable, dado que no
es necesario en agosto. El cambio produciria un ahorro. Valore la idoneidad del cambio, sobre todo
en dos vertientes:

- Oportunidad. Estudiar el impacto desde el punto de vista técnico en la operacion normal del
negocio

- Ahorro. Estudiar el impacto desde el punto de vista econémico

Otros gastos que se consideran de operacion son, por ejemplo, lo siguientes:

- Financieros

- Amortizacién del inmovilizado

55



- Morosidad

Estos gastos se estudian por separado por los siguientes motivos.

Los gastos financieros dependen exclusivamente de si existe o no financiacién externa
para el negocio. Observe que se diferencian los gastos financieros de los servicios bancarios. La
financiacion externa no afecta al desarrollo del negocio desde el punto de vista econémico, es decir,
son gastos como tales, pero no estan relacionados con los recursos que son necesarios para
generar las ventas.

Los gastos de amortizacion del inmovilizado corresponden a la anotacién proporcional
del coste de las inversiones requeridas para el inicio o evoluciéon del negocio. Las inversiones
cambian en funcion de la idoneidad de aspectos tales como la ubicacidn, si el negocio esta abierto
al publico o no, la necesidad de apoyos iniciales para la puesta en marcha, etc. Por tanto, no se
pueden considerar como gastos de recursos necesarios para generar las ventas.

Los gastos por morosidad corresponden a los impagados que puedan ocurrir con clientes.
En este caso, la venta ya ha sido generada, y su impacto es de menor beneficio, y menor tesoreria,
pero tampoco corresponden a gastos necesarios para generar ventas.

No obstante, y como hemos visto anteriormente, estos gastos deben ser considerados como
integrantes del analisis econémico y financiero. Son gastos reales, que nos afectan en los resultados
de operacion, pero a la hora de estudiar la esencia del negocio deben analizarse por separado.
Oriente la concepcién de su negocio, como un ciclo en el que constantemente se hacen inversiones
en gastos para poder generar ventas (compra de producto, alquiler del loca donde se ubica el
negocio, personal, etc.)

El resultado de operacion resulta, finalmente, de restar a las ventas e ingresos, los gastos.

El resultado de operacion por mes puede fluctuar en valores positivos o negativos a lo largo
de un periodo. Esto realmente no es representativo. El analisis del resultado de operacion es
relevante en su conjunto, es decir, en la suma acumulada del resultado de operacién de cada uno
de los meses que componen el periodo de estudio.

A continuacién del analisis econdmico (Pérdidas y Ganancias, o Resultado de Operacion),
y antes de realizar las proyecciones de tesoreria (Flujo de tesoreria), hay un aspecto importante que
se debe tener en consideracion; el IVA.

El Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA), es un impuesto que el empresario
recauda en nombre de la Agencia Tributaria. Por tanto, no es un elemento integrante del estudio
econdmico del negocio, pero si afecta a la tesoreria.

Es necesario distinguir dos tipos de situaciones bésicas del negocio en cuanto al IVA. La
Agencia Tributaria determina que si el tipo de negocio se basa prioritariamente en transacciones
comerciales entre empresas, el control del IVA se realizara por estimacion directa. Esto significa
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gue cada transaccién que se realice obliga a la emisién de la correspondiente factura, con IVA, y el
ingreso en la Agencia Tributaria de dicho IVA.

Pero existen multitud de negocios que no estan basados en transacciones comerciales entre
empresas, por ejemplo un comercio al por menor de moda, como ocurre el caso practico

Excel Simulador plan CASO PRACTICO estimacion objetiva.

En este caso, la Agencia Tributaria, ante la imposibilidad de control de las transacciones
comerciales, realiza una estimacién del IVA que el negocio genera.

En el caso de negocios de tipo estimacién directa, el IVA no es parte del analisis econémico,
pero si del analisis financiero.

En el caso de negocios de tipo estimacion objetiva, el IVA no se puede separar de la propia
operacion, es decir, no se estudia aparte de los ingresos y los gastos. La Agencia Tributaria
determinara un valor trimestral a ingresar en concepto de IVA, procediendo a final de afio a realizar
la correspondiente liquidacion, en la que se realiza el siguiente célculo: IVA determinado por la
Agencia Tributaria, menos IVA soportado por compras y gastos realizados en el periodo.

Es muy importante conocer la situacién en la que operara el negocio. Consulte en la Agencia
Tributaria el epigrafe que le corresponde de actividad econémica, y la situacion que le corresponde.

El tratamiento del IVA en el simulador responde a las dos situaciones descritas.

En el caso de estimacion directa, trabajaremos con la zona en amarillo, rellenando aquellos
valores que correspondan, y que basicamente consiste en cumplimentar los porcentajes de IVA
siguientes:

Tratamiento del IVA (NO IMPRIMIR)

Porcentaje Mes 1
VA Repercutido Ventas 21,00%: 433146
VA Soportado inversiones -6.335.70
VA Soportado inventario inicial -727 86
VA Soportado Producto 21,00%  -1.909,82
VA Soportado Gtos generales 21,00% " -1.751,40
Devengo VA mensual -56.393,32
VA Trimestral
Resultado

ndicar el % de VA para ventas y gastos
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En el caso de estimacion objetiva, el IVA es parte del analisis completo de la operacion, y
se considera ingreso o gasto. En este supuesto, se estimara una aproximacion del IVA trimestral
que pueda resultar a pagar, y se ajustara con el IVA soportado al realizar las inversiones.

A continuacién del cuadro de estudio del IVA se encuentra el andlisis del flujo de tesoreria.

La tesoreria informa del dinero liquido del que dispone el negocio en cada mes, y en cada
periodo. La tesoreria (analisis financiero) es independiente del andlisis del resultado de operacién
(analisis econémico), pero depende directamente de él.

Observe que se trasladan los valores correspondientes desde el cuadro Pérdidas y
Ganancias. Se cobran las ventas e ingresos, y se pagan los gastos.

Ademas, se incluyen aquellos pagos que no se derivan de la operacion, como por ejemplo
la devolucion del préstamo necesario para el inicio del negocio.

Un préstamo no es un gasto. Un préstamo es un dinero efectivo que nos da un tercero para
cubrir la necesidad de tesoreria del negocio, bien al inicio o implantacion del negocio, o por
necesidades posteriores que puedan aparecer.

La aportacion del empresario o del promotor del negocio también es un préstamo, que
debera ser devuelto en su momento al empresario o promotor. Esto se denomina Capital.

El Capital generara rendimientos durante la vida del negocio. Dichos rendimientos son el
Resultado de Operaciéon. El empresario obtiene beneficios de la inversién que ha realizado,
manteniendo intacto el capital que ha aportado, que recuperara, teéricamente, cuando el negocio
finalice o se extinga.

El elemento de analisis principal del flujo de tesoreria es que nunca puede mostrar un valor
neto negativo, en ninguno de los meses que componen el periodo a estudio. Si en cualquiera de los
meses el resultado es negativo, esto determina que se requiere financiacion para cubrir dicho
desfase o saldo negativo.

Ningln negocio, como ya se ha estudiado, puede tener saldo negativo de tesoreria, de
efectivo en dinero real (no es posible tener -10,00 euros en el bolsillo).

El flujo de tesoreria, por tanto, determina la financiacion del negocio.

4 .- Necesidades de tesoreria, financiacidn y ajuste y cierre del plan

En el punto 1.5 Financiacion dejamos pendiente de analisis este apartado, con la mencion
de gue se trata de un elemento de la primera parte de la presentacion de plan de negocio, estando
su estudio mediatizado por el desarrollo completo de la operacién en su conjunto.
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Como hemos visto en el apartado anterior, la financiacion, o dinero efectivo necesario para
la puesta en marcha del negocio, viene determinada por la necesidad de tesoreria del mismo.

Asi, una vez que hemos culminado los céalculos econdémicos y financieros, procedemos al
ajuste de la financiacion necesaria.

Acceda a la pestafia Inversiones y financiacion. La financiacion de estudia en los cuadros
siguientes:

Detalle aportaciones realizadas por el promotor

Aportacion 25.000,00
25.000,00
Financiacion [Resumen)
Aportacion emprendedor 25.000,00 26,88%
Financiacion externa 68.000,00 73,12%
Detalle de amortizacion financiacion externa
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes b Mes7 Mes 8 Mes9
Capital 1.133.33 1.133.33 1.133,33 1.133,33 1.133,33 1.133.33 1.133,33 1.133,33 1.133,33
Intereses 90,67 90,67 90,67 90,67 90,67 90,67 90,67 90,67 90,67

La financiacion del negocio suele tener dos componentes, que se corresponden
respectivamente con las aportaciones del promotor o empresario, y con préstamos de terceros.

Observe que a la derecha se ha resaltado la informacion del pico minimo de tesoreria.

El pico minimo de tesoreria determina el valor la financiacion necesaria, al menos en su
valor total.

En el cuadro Detalle de aportaciones realizadas por el promotor borre el valor 25.000,00.
Observe que el pico minimo de tesoreria ha cambiado, mostrando ahora el valor -24.781,76 euros.

Acceda a la pestafia Desarrollo economico y financiero. Observe la fluctuacién de
tesoreria en cada mes. Es evidente que para el Mes 1 necesitamos 2.874,34 euros para equilibrar
la tesoreria, es decir, para conseguir saldo 0,00 euros. Para el Mes 2, necesitamos 3.560,79 euros.
En el Mes 9 el desfase es elevado.

Realmente podriamos cubrir inicialmente los desfases de los Meses 1y 2, y esperar hasta
el mes 9 para cubrir el desfase correspondiente. Por ejemplo, vuelva a la pestafia Inversiones y
financiacién, y escriba el valor 3.700,00 euros en el cuadro de aportaciones el promotor.
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Detalle aportaciones realizadas por el promotor
Aportacion 3.700,00

T

3.700,00

El valor del pico minimo de tesoreria pasa a ser -21.081,76 euros. Sigue siendo
negativo, pero en cambio hemos cubierto las necesidades de tesoreria para los Mese 1y 2. Acceda
a la pestafia Desarrollo econémico y financiero y observe los valores de tesoreria para ambos
meses.

Flujo de tesoreria
ANO 1 Mes 1 Mes 2
Saldo anterior 71.700,00 825,66
Ingresos 0,00 244957 46
Subvencign auténomos 0,00 0,00
Pagos
- Compras mercaderia -11.004,22 -15.875,68
- Gastos generales -16.037,23 -3.634,90
- Inversign en inventario -4 193,86
- Fianzas -2 000, 00
- Inversiones inmovilizado -36.505,70
VA Agencia Tributaria
Morosidad 0,00 0,00
Devolucian capital préstamo -1.133,33 -1.133,33
saldo final 825,66 139,21

Seria posible esperar al Mes 9 para cubrir el desfase de tesoreria que se producird,
realizando la aportacion de financiacion correspondiente.

Tenga en consideracion estos aspectos, que dependeran del comportamiento concreto del
negocio.

En un estudio como el plan de negocio se estima la necesidad de financiacién siempre en
valores totales, con independencia de los momentos en los que dicha financiacidn es necesaria.
Estudie la fecha de inicio de actividad en funcién también de este punto.

En el caso practico, hemos identificado el Mes 1 como enero. Si identificamos el Mes 1 con,
por ejemplo, julio, las necesidades de financiacion cambian drasticamente (agosto no tiene
actividad, y el periodo de mayor venta en el periodo de 12 meses se produce entre septiembre y
diciembre)
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Utilice varios simuladores para conformar, afinar y estudiar el comportamiento del negocio
en su conjunto, cambiando la periodicidad, simulando distintos escenarios de ventas y
comportamiento de producto, situaciones distintas de financiacion, etc.

4. Indicadores economicos y financieros (apartado 9)

e

Finalizados los estudios del plan econémico financiero, se dispone de la informacién base
para generar los indicadores mas importantes y mas utilizados en el ambito de los negocios.

Los indicadores econémicos y financieros se utilizan para controlar el estado de un negocio,
y compararlo con otros negocios similares o con los indicadores generales del andlisis de gestion.

Los indicadores a los que hace referencia este punto son:

+ Economicos
Volumen de ventas
Evolucion de las ventas
Volumen de gastos y definicion por tipo de gasto
Evolucion de los gastos
Evolucion del flujo de caja
Margen bruto
Resultado de operacion
Pérdidas y ganancias
4+ Financieros (expresados habitualmente en valor porcentual)
Retorno de la inversion (ROI)
Resultado de operacion (RO)
EDITDA

Break even point (punto muerto, o punto de equilibrio)

Todos estos valores los puede obtener del simulador, en el que se encuentran definidos y
descritos. Su calculo se encuentra ubicado en la pestafia Desarrollo econémico y financiero.

Ya hemos estudiado los indicadores econdmicos (ventas, gastos, tesoreria)

Los indicadores que denominamos como financieros se encuentran en el cuadro siguiente.
Veamos uno por uno
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Resumen econdmico y financiero
Capital socios 25.000,00
Préstamos recibidos &8.000,00
Total financiacion 93.000,00
Afio 1 Afio 2 Afic 3
Ventas 269.110,50 282.566,03 283.217,35
Resultado de operacion 35610,87 3136061 3175547
Ratios financieros
Retorno de la inversion (ROI)
Sobre capital 142, 44% 135 44% 127,02%
Sohre financiacion total 38,29% 33,72% 34,15%
Resultado de operacion (RO) 13,33% 11,10% 11,02%
EBITDA 15,18% 12,95% 12 84%
Resultado de operacion 3561087 31.360,61 31.75547
Intereses v amortizocidn 5.235,64 5.2358,64 5.239.64

El ratio financiero ROI o Retorno de la Inversion, resulta de dividir el resultado de operacion
entre el total de la financiacién. Se estudia por separado el ratio para el capital invertido por el
promotor o empresario, y para la financiacién total del negocio.

En nuestro caso practico, el promotor obtiene un rendimiento del 142,44% sobre el capital
invertido en el primer afio. Cifra nada desdefiable. Obtiene 35.610,87 euros como resultado de haber
invertido 25.000,00 euros. Sobre la financiacién total, el negocio da un resultado de un 38,29% para
el primer afio.

El ratio financiero RO o Resultado de Operacion, resulta de dividir el resultado de operacion
entre las ventas e ingresos, excluyendo las subvenciones. También puede incluir el ratio RO
teniendo en cuenta las subvenciones.

Este ratio indica que de cada 1,00 euro de venta generada, se obtiene un 13,23% de
rentabilidad en el primer afio. Como el resultado de operacion si incluye las subvenciones, el ratio
RO se ajusta en los periodos de 12 meses siguientes.

El ratio EBITDA, siglas del indicador en inglés Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation
and Amortization (Beneficio antes de intereses, impuestos, depreciacién y amortizacion), muestra el
rendimiento neto real del negocio. Calcula el porcentaje que representa el beneficio en relaciéon a
las ventas, descontando de los gastos los intereses, impuestos, la depreciacion y las
amortizaciones.

A nivel de la redaccion del plan de negocio debe mencionarlos, anotar sus valores y
comentar los resultados. Si es posible, y dispone de la informacién correspondiente, comparelos
con otras empresas 0 Negocios, para resaltar su valor.
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El Break even point, o punto muerto, o punto de equilibrio, informa sobre cuanto pueden
caer las ventas sin que el negocio incurra en pérdidas, es decir, el resultado de operacién no sea
menor de cero.

Este indicador se encuentra también en la pestafia Desarrollo econdémico y financiero.

Punto muerto (Break even point)

Afio 1 P.M. afio 1 Afio 2 P.M. afio 2
Venta 260.110,50 20197234 282.566,03 22281840
Subvenciones B8.500,00 8.500,00 0,00 0,00
Coste producto -114.346,20 -42% -B5.81891 -120.063,51 -42% -94.676,49
Margen Bruto 163.264,30 " 61% 12465343 16250252 58% 12814151
Costes generales -124653,43 -46% -124.65343 -128.141,91 -45% -128.14191
Resultado de operocion 3861087 " o1ax o.00 34 360,61 " 17% 0,00
Venta minima afio 1 201.972,34
Margen de caida ario 1 -67.138,16
Venta minima afio 2 222.818,40
Margen de caida ario 2 -59.747,63

En el caso préactico el ANO 1 las ventas pueden caer -67.138,16 euros sin que el resultado
de operacion sea negativo. Para el ANO 2, las ventas pueden caer -59.747,63 euros sin que el
resultado de operacién sea negativo.

Este margen de seguridad debe analizarse en el plan de negocio, resaltando su virtud, y en
relacién a las posibles contingencias que estimemos puedan ocurrir.

5. Plan econdmico financiero (apartado 12)

e

El Plan economico financiero como apartado y parte del plan de negocio, contiene la
reproduccién integra de los célculos realizados para obtener los indicadores econémicos y
financieros.

Este apartado, que por si solo es el segundo LIBRO de los tres que componen el plan, se
compone por tanto de las impresiones en papel de las hojas del libro de Microsoft® Excel Simulador
Plan de negocio econdmico financiero, o del simulador que utilice para estimar dichos calculos.
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Procure que la impresion sea legible, utilizando el papel adecuado en cuanto a tamafio, o
imprimiendo las hojas adaptadas al formato del papel.

Tenga la seguridad de que el lector, sea quien sea, acudira a este LIBRO para realizar
consultas, comprobar datos, o verificar resultados.

La vistosidad de la presentacion del plan es importante. Debe atraer. En el simulador se
incluyen varios gréficos basicos que es conveniente incluir. Se encuentran ubicados en la pestafia
Analisis de ventas y graficos. Usted puede crear tantos graficos como estime oportuno. En el
modelo de plan que es complemento del curso hay varios graficos ademas de los que en el
simulador estan incluidos.
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6. Test de evaluacioén

1. ¢ Cudles de las siguientes compras no son inversiones?
[] a)Reforma de un local
[ ] b) Compra de una furgoneta para reparto

[ 1 c) Compra de papel para la impresora

2. ¢ Qué tipos de inmovilizado existen?
[ 1 a)Comprado y vendido
[] b)Usadoynuevo

1 c) Material (tangible) e inmaterial (intangible)

3. El coste de desarrollo de un producto
] a)Esunainversion
] b) Es un coste en el proporcional que corresponda segin su amortizacion

] c)a)yb) son correctas

4. El margen bruto se calcula con la férmula
[ ] a)Ventas menos costes fijos de operacion
[ ] b) Ventas menos coste de producto

[ ] c) Ventas menos resultado de operacion

5. ¢ Qué es una fianza?
] a) Unimporte dinerario que se entrega para comprar algo
] b) Unimporte dinerario que se entrega para asegurar un pago o deuda

] c) Unimporte dinerario que se recibe como pago de una venta

6. ¢ Qué se considera una venta o ingreso por venta de producto?
[ ] a) El valor resultante de multiplicar precio por coste de producto
[] b) El valor resultante de multiplicar precio por valor de inventario de producto

] c) El valor resultante de multiplicar precio por unidad de producto

7. ¢, Qué es el inventario de producto?
[ ] a) Elresidual de compras de producto menos ventas de producto
[] b) El residual de los gastos no aplicados a producto

[ ¢) Un valor que determina la cantidad de dinero que hay en caja
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8. ¢ Qué diferencia hay entre costes fijos y variables en lo referido a la gestion?
[] a) Los fijos ocurren exista o no venta y los variables s6lo cuando hay venta
[ ] b) Los fijos ocurren siempre y los variables solo de vez en cuando

[ 1 c) No hay diferencia a nivel de gestion

9. ¢ Es conveniente estimar en un plan de negocio la morosidad de clientes?
1 a)sSi
] b)No

[] c) Solo en el caso de que la venta no sea al contado

10.¢Qué es el resultado de operacion?
[ ] a) Elresultado de restar a los ingresos totales los gastos generales y el coste de producto
] b) El resultado de restar a las ventas el coste de producto

[] c)El resultado de sumar todos los costes del negocio

11. ¢ Cudles son las dos variables que se interrelacionan para obtener los gastos de personal?
[ ] a) Salario y Retencion a cuenta del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
[ ] b) Salario y coste de Seguridad Social atribuible al empresario

1 c) Salario y coste de Seguridad Social que corresponde al trabajador
12. La caja del negocio, ¢ puede tener valor negativo?

] a)No

L[] b)Si

] c)Aveces

Respuestas: 1.c/2.c/3.c/4.b/5.b/6.c/7.a/8.a/9.¢c/10.a/1l.b/12. a
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Tema 6. Recopilacion documental y analisis alternativos

indice

Objetivos

Aspectos legales (apartado 10)
Plan de contingencias (apartado 11)
Anexos (apartado 13)

a M wnh e

Test de evaluacion

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicacion del tema, el alumno conocera las pautas de
recopilacién documental dirigidas a completar el plan de negocio, asi como la
forma de determinar los aspectos legales que influyen en el desarrollo del propio
negocio

+ Orientar en la recopilacion documental

+ Orientar en los aspectos legales que pueden afectar a un negocio

En este apartado y en los siguientes aparece este indicativo, que le
informa de la existencia de actividades propuestas relacionadas.
Dichas actividades se encuentran en el archivo Cémo crear un plan
de negocio_Actividades.
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e

= 2. Aspectos legales (apartado 10)
En cualquier negocio los contratos u obligaciones con clientes y proveedores son habituales.
Estas obligaciones conviene, si se prolongan en el tiempo, definirlas y dejarlas plasmadas por escrito

en contratos, convenios de intenciones, o cualquier otro documento que clarifique y deje constancia
de los acuerdos.

Es comun y obligado firmar un contrato de alquiler para el local comercial o la oficina, o al
contratar una persona. Procure conseguir compromisos ciertos con sus colaboradores, que en la
medida de lo posible, aseguren su relacidn a corto y medio plazo.

Cuando prepare un plan de negocio debe aportar borradores de contratos o acuerdos a
firmar con proveedores y clientes o personal, que se agrupan en los ANEXOS. Estos son los
habituales. Si pretende cerrar otros acuerdos, como por ejemplo licencias de uso, patentes, etc. es
imprescindible, porque seguramente fundamente el negocio en su obtencién.

En este apartado describa las condiciones basicas de cada acuerdo o contrato, no siendo
necesario indicar los precios, que apareceran en el plan financiero.

A cada plan de negocio le pueden afectar diferentes aspectos legales pero, en general, los
mas comunes son los siguientes:

4+ Relacionados con clientes y proveedores:
Contratos de compromiso de venta o compra
Contratos de beneficios por volumen de compra o venta
Contratos de tipologias de pago
Contratos de exclusividad o semi-exclusividad
Contratos de garantia de producto
4+ Relacionados con el entorno de negocio:
Contratos de alquiler
Contratos de trabajo
Contratos de servicios generales
Obligaciones de formacion de los emprendedores o empleados
4+ Relacionados con la Administracién Puablica:
Licencias del establecimiento
Altas en la Agencia Tributaria

Altas en la Seguridad Social

Estos son algunos ejemplos, los mas comunes. Si usted no conoce bien todos los
requerimientos legales, busque asesoramiento durante la confeccion del plan de negocio.
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Actividad n° 9

Actividad n° 10

p—

—

3. Plan de contingencias (apartado 11)

Casi con toda seguridad, las estimaciones del plan de negocio no se cumpliran al cien por
cien. Las unidades a vender de cada producto, los gastos, los cobros y pagos, el nimero de clientes
a conseguir, su reaccion a la oferta, o cualquier otro elemento incluido en el plan puede evolucionar
de forma distinta a la estimada.

Lo importante es preparar unas minimas previsiones y actuaciones para cubrir los desfases
que se puedan producir. Pero no solo en el caso de que las ventas sean menores a lo previsto, o
que debamos bajar los precios, también para los casos en los que las ventas superen las
expectativas, es decir, qué haremos ante una situacién mejor que la esperada.

Describa los elementos de su plan que de forma mas importante pueden afectar a su
cumplimiento. Cada modelo de negocio tiene las propias, pero en general, menores ventas y
mayores gastos son las més habituales.

En el caso de un mejor comportamiento del negocio al estimado en el plan, oriente su
propuesta como oportunidad de expansion, de aprovechamiento para cubrir un mayor nimero de
clientes o invertir el ahorro de menores gastos en mejora del servicio o del producto. Si se queda
simplemente en la observacién de recibir un mayor beneficio, no resultara interesante para el
observador general. Use la oportunidad para desarrollar el negocio.

El andlisis de contingencias debe ser claro y estructurado. Si es posible relacione unas con
otras, pero describiendo cada una por separado, no debe dar la sensacion de que se puedan
producir todas al mismo tiempo.

En el apartado Indicadores econdmicos y financieros (apartado 9) se ha mencionado el
indicador financiero Punto de equilibrio. Este indicador, que muestra cuanto pueden bajar las
ventas manteniendo un resultado de operacidn positivo o cero, es muy Util para preparar escenarios.
No olvide incluirlo aqui, para mostrar la proteccién del negocio a este respecto.

Actividad n° 11
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4. Anexos (apartado 13)

L

En los anexos se incorporan todos los documentos complementarios del plan de negocio:
contratos, borradores de acuerdos, estudios de mercado, estadisticas, etc., que se mencionen en
cualquiera de los puntos anteriores. Esto no es obligatorio, pero en la practica es muy recomendable.

Conviene que los identifique, bien con un numero correlativo o con un titular, que sera
detallado en el indice documental que debe abrir el LIBRO 3. Como hemos comentado
anteriormente, los anexos forman el tercer libro de presentacion del plan de negocio. De esta forma,
en cualquier momento se podra consultar la documentacion, sin tener que abandonar la lectura del
plan, que se presenta en un libro por separado (LIBRO 1).

Reiteramos aqui la conveniencia de cerrar el maximo de acuerdos posibles con sus clientes
y proveedores. Es suficiente con aportar borradores de dichos acuerdos, que generalmente son de
uso comun o los aporta el colaborador. La seguridad del compromiso afianza la veracidad de la
informacion que aporta el plan y sustenta determinadas estrategias a medio plazo que, de otra
forma, quedarian en el aire, pendientes de confirmacion.

Los modelos de contratos pueden ser estimados, es decir, los que preveé firmar en el caso
de iniciar la actividad. Si tienen contactos con sus futuros clientes y proveedores, puede acordar la
firma de acuerdos de compromiso, ya sea para la relacién en si, o para cualquiera de las variables
de dicha relacién (compromiso de precios, compromisos de servicio, compromiso de venta, etc.)

Actividad n° 12
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5. Test de evaluacion

1. Los contratos o acuerdos por escrito ¢ son obligatorios para iniciar un negocio?
[l a)No
(] b)Si

1 c) Son obligatorios sélo en casos patentes, exclusividades, o similar

2. ¢, Cudles son los aspectos legales mas comunes que pueden afectar a un negocio?
[ ] a)Relaciones con cliente y proveedores, y con el entorno del negocio
[] b) Relaciones con la Administracion Publica

[1 c)a)yb) son correctas

3. En el plan de contingencias se analizan los riesgos del negocio
] a) Solo si se trata de mayores gastos de los previstos
[ ] b) Tanto si se trata de mayores gastos como de menores ingresos

] c) Tanto si se trata de mayores o menores gastos, como de mayores 0 menores ingresos

4. ¢ Qué es el punto de equilibrio?

a) es un indicador econdémico que muestra cuanto pueden bajar los ingresos manteniendo
un resultado de operacion positivo o cero

b) Es un indicador econémico que muestra el balance entre ingresos y gastos

OO o

¢) Es un indicador financiero

5. ¢, Qué se agrupa en el denominado LIBRO 3 o Anexos del plan de negocio?
[] a)Los andlisis de clientes

] b) El desarrollo econémico financiero del plan de negocio

] ¢) Todos los documentos complementarios del plan de negocio

Respuestas: 1.c/2.c/3.c/4.al5.¢c
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Tema 7. Exposicion y conclusiones del plan de negocio

indice
1. Objetivos
2. Introduccién (apartado 3)
3. Resumen ejecutivo (apartado 1)
4. indice (apartado 2)
5. Test de evaluacion

1. Objetivos

+ Una vez finalizada la explicacién del tema, el alumno conocerd como crear el
resumen ejecutivo del plan de negocio, y orientar la introduccién al mismo, con el
disefio final del indice del documento

+ Orientar en los aspectos mas relevantes a resaltar en el resumen ejecutivo

+ Describir las partes esenciales de la introduccién del plan de negocio, y como
redactarlo
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2. Introduccion (apartado 3)

==
e

Describir con el suficiente detalle la oportunidad, el mercado, los productos que componen
el catélogo, la fiabilidad del equipo y el modelo de negocio.

La introduccién no debe superar la extensién de dos paginas. Resume informacién que el
lector podra encontrar desarrollada en los puntos siguientes, procurando que sea lo mas atractivo
posible, que enganche, demostrando no tanto la originalidad del proyecto, concepto que a menudo
se destaca (recuerde que posiblemente su negocio ya existe), sino la oportunidad y las ventajas
competitivas.

Los puntos fuertes a desarrollar son:

Oportunidad.

El mercado.

Productos que componen el catalogo.
Fiabilidad del equipo.

Modelo de negocio.

- F F F o F

Principales indicadores financieros.

Puede, y resulta conveniente, mencionar algunos indicadores econémicos y financieros, que
apoyen la viabilidad del proyecto. Menciénelos sin explicarlos, mas adelante tendra la oportunidad
de profundizar en ellos.

El porcentaje de beneficios sobre ventas, el porcentaje de crecimiento de ventas durante los
tres primeros afios, el porcentaje de retorno de la inversion, porcentajes de evolucién de los gastos
o0 el porcentaje de mercado que se estima conseguir son indicadores que resultan atractivos.

Toda la informacion que se aporta en la introduccion del plan de negocio se deriva del resto
de apartados del plan, una vez cumplimentados. Se trata de un resumen de los principales
argumentos del negocio y de sus indicadores mas relevantes.

—

=1 3. Resumen ejecutivo (apartado 1)

|

Tras el trabajo en el resto de apartados del plan de negocio disponemos de toda la
informacion para preparar el resumen ejecutivo.

El resumen ejecutivo debe cubrir maximo una pagina. Es la presentacién del plan de negocio
y resume todos los aspectos relevantes del mismo. Su formato es libre, es decir, no tiene que ser
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igual al resto del documento, pudiendo crear ventanas, cuadros o cualquier otro elemento que
parcele y resalte la informacion.

Tenga en cuenta que el primer impacto de su plan de negocio y, por tanto, debe jugar con
la baza de llamar la atencién y ser reclamo de lectura del plan completo.

También puede ser su tarjeta de presentacion para sus clientes, proveedores, empleados,
etc. Cuide su disefio y la informacién que muestra. El resumen ejecutivo puede entregarse aparte
del plan de negocio, como muestra informativa del proyecto.

El resumen ejecutivo que aparece en el documento Plan de negocio_Modelo.doc esta
orientado hacia el mercado, como tarjeta de presentacion, tal y como hemos comentado puede ser
una de sus funciones. Si, por ejemplo, usted busca financiacion para su proyecto seran importantes
los indicadores financieros, el modelo de negocio y un breve resumen del proyecto. Adecue el
resumen ejecutivo a los destinatarios que estime oportuno.

Si lo cree conveniente, puede crear mas de un resumen ejecutivo. Le sera sencillo porque
dispone de toda la informacién para preparar cada una de las versiones. No es lo mismo que lo dirija
a un banco que a un proveedor o clientes, 0 a un posible inversor o coparticipe del propio negocio.

Casi con toda seguridad, tendra que recrear escenarios detallados para los tres primeros
afios. Si es asi, simplemente use un simulador para crear los tres escenarios por separado,
capturando la informacién necesaria que pasa de un afio al siguiente. El procedimiento para
proyectar el segundo y tercer afio es la misma que para crear el simulador del primer afio, con la
ventaja de que para detalles un tanto tediosos, como por ejemplo las ventas, puede crear grupos de
producto con similar comportamiento en niumero de unidades de venta.

La importancia del plan de negocio es evidente. Como habra comprobado, su uso es
multiple, y los beneficios de acometer su creacion con seriedad garantizan poder ordenar
adecuadamente cualquier idea de negocio, midiendo su evolucién una vez constituido
definitivamente.

— 4. indice (apartado 2)

El indice debe estar compuesto por todos los apartados del plan de negocio, con el titulo
exacto y numeracion de paginas.

No olvide incluirlo. Es la herramienta que permite al lector localizar los apartados que mas
le puedan interesar.

La organizacién del plan de negocio en apartados y subapartados mejora la presentacion,
la localizacion de informacion y refuerza la profesionalidad de la exposicion. Ademés, y a la hora de
confeccionar el indice, describe fielmente el proceso que usted ha seguido para la confeccién del
propio plan.
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A medida que crea el indice observara que crece con logica, es decir, ubicando en su lugar
las partes del plan en su posicidn légica. Aproveche esta labor para realizar la Ultima revisién del
plan, observando la regla anterior, y cambiando aquellos apartados que lo requieran.
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5. Test de evaluacion

1. El apartado introduccién del plan de negocio debe ser extenso, describiendo al maximo nivel
el resto de apartados del plan

[ 1 a) Falso. No debe superar dos paginas. Es un resumen del plan de negocio
[] b) Verdadero. Cuanto mas amplio sea, mejor

] c¢) Verdadero, pero no debe ser mas extenso que el resumen ejecutivo

2. De los puntos siguientes, ¢.cual de ellos es imprescindible de analizar en la introduccion de un
plan de negocio?

[ ] a) El nombre de los empleados previstos contratar
] b) El modelo de negocio

1 c) El namero de veces que se vendera un producto

3. El resumen ejecutivo de un plan de negocio
1 a)Es un documento que se puede entregar aparte del plan
[] b) Es unresumen de los datos del apartado introduccién

[] c¢)Es un documento que sélo se crea si alguien lo pide

4. ¢ Se pueden crear diferentes versiones del resumen ejecutivo?
] a)No, nunca
] b) Si, pero solo si se refiere a un plan de negocio de un comercio de electrodomésticos

1 c) Si, tantas como precise el tipo de interlocutor al que va dirigido
5. ¢, Qué importancia tiene el indice en un plan de negocio?

[ 1 a) Encontrar fallos en el plan de negocio

] b) Es un elemento prescindible

[ c) Catalogar la informacién del plan de negocio y facilitar su localizacién al lector

Respuestas: 1.a/2.b/3.a/4.c/5.¢
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Actividades propuestas
Actividad n° 1

Informese sobre las figuras juridicas méas habituales. Utilice Internet para buscarlas y
conocer sus caracteristicas principales. Anoételas en la tabla que aparece a
continuacion.

ACTIVIDAD

Ejemplo: http://www.ipyme.org/es-es/creacionempresas/formasjuridicas/Paginas/
FormasJuridicas.aspx

Figura juridica Principales caracteristicas

Actividad n° 2

Estime las ventas de varios productos utilizando el simulador. Utilice como ayuda para
aprender a utilizar el simulador el objeto de aprendizaje Desarrollo del plan
econdmico financiero del pan de negocio.pdf, apartado Ventas y compras de
producto

ACTIVIDAD

Ejemplo: Simulador Plan de negocio CASO PRACTICO.xIs

Actividad n° 3

Busque fabricantes o distribuidores de un producto o servicio y compare precios, como
entregan el producto al cliente, garantia, etc. Consiga la informacién que se indica en
la tabla que aparece a continuacién y anétela.

ACTIVIDAD

Ejemplo: Busque con Google: VENTA PANTALLA DE PLASMA SAMSUNG
PS58C6500

Proveedor Ubicacion Precio sin Forma de envio Gastos de

impuestos € envio €
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Actividad n° 4

Rellene los campos de la tabla que aparece a continuaciéon. Para localizar la
informacion, realice un estudio fisico de los comercios proximos a su domicilio, o utilice
Internet. Puede ampliar la informacién todo lo que desee.

Ejemplo: Visite varios negocios de 6ptica y realice una encuesta para obtener la
informacion requerida

ACTIVIDAD

Estudio comparativo de oferta de comercio

Nombre Domicilio Numero de Numero Numero Numero de
productos a de marcas de proveedores
 _laventa @ alaventa empleados

Busque un mapa de la zona por Internet y posicione a cada comercio en su ubicacion.

Actividad n° 5

Elija una Comunidad Auténoma. Busque informacion de censo de habitantes conforme
a las especificaciones que se indican en la tabla siguiente.

Ejemplo: Utilice paginas de Internet de estadisticas de poblacion en general y
poblacién activa: www.ine.es o similar

ACTIVIDAD

Variables ‘ NUmero total

Numero de habitantes en rango de edad 25 a
45 afios

Numero de hombres del rango anterior

Numero de mujeres del rango primero

Numero de habitantes del rango anterior en
poblaciones de mas de 10.000 habitantes

NuUmero total de trabajadores en alta en la
Comunidad Auténoma

Numero de trabajadores en alta en la
Comunidad Auténoma en el rango de edad 25
a 45 afios
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Actividad n° 6

En relacién al esquema que aparece a continuacion, redacte un comunicado al mercado
de la estrategia comercial para un producto de tipo servicio.

Ejemplo: Puede encontrar nuestro producto en nuestros establecimientos de venta al
publico o en otros comercios colaboradores (ver lista) y, ademas, puede adquirirlo en
nuestra pagina web www.aquicompra.com . Puede llevarselo durante su visita o
procederemos a enviarselo en un plazo méaximo de 48 horas. No se preocupe por el
pago, confiamos en usted. Puede decidir entre abonarlo al contado, con un descuento
del 10%, o pasados 60 dias, cbmodamente, por cargo en su cuenta bancaria.

ACTIVIDAD

Ejemplos de variables de la estrateqgia comercial

Tipos de Producto Tipos de venta Tiempo de entrega Forma de cobro
+ Bien (tangible) + Directa al + En el momento + Al contado
+ Servicio cliente % 24 horas + A 30dias
(intangible) + Através de + 48 horas + A 60 dias
intermediario

Actividad n° 7

A continuacioén se detallan los elementos del marketing, tanto en su version tradicional
(4 Ps) como en la vertiente mas actual (4 Cs). Elabore una descripcion para cada
elemento, en relacion al producto que usted desee.

Ejemplo:
Producto: Tipo bien. Libros dirigidos a los profesionales de la fontaneria.

ACTIVIDAD

Posicién: Venta a través de librerias, utilizando distribuidores o por venta directa.

Promocidn: Elaboracién de un catalogo general de publicaciones y envio
generalizado a los clientes librerias.

Precio: En la media de mercado, 3° mas caro en relacién a la competencia. Existen 2
competidores con precios inferiores.

4 Ps ‘ Descripcion ‘ 4Cs Descripcion

Producto Cliente
Posicién Conveniencia
Promocion Comunicacion
Precio Coste
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Actividad n° 8

Imagine una tienda de ropa, que dispone de un vendedor de tienda o mostrador, un
vendedor en la calle para grandes clientes y un ayudante de almacén para realizar las
reposiciones de género. En la tabla siguiente, marque las labores que a su entender
deberian desempefiar cada uno de los empleados de la tienda, y el por qué de cada
eleccidn. Indique con un 1 el empleado con la responsabilidad principal y, silo considera
necesario, con un 2 el empleado, para la misma funcién, que tiene una labor de apoyo
0 ayuda.

Puede utilizar las filas en blanco para afadir otras labores.

Ejemplo:

0
<
o
=
=
O
<

Labores Justificacion

Reponer la tienda 2 1 | El ayudante de almacén tiene la responsabilidad de
la reposicion. El dependiente de tienda puede
ayudarle en momentos sin clientes en tienda, o
antes de la apertura o después del cierre.

Claves: 1 - Vendedor de tienda 2 — Vendedor de calle 3 — Ayudante de almaceén

Labores ‘ 1 2 3 Justificacion

Inventario diario de género para reposicion

Venta a cliente de tienda

Venta a gran cliente

Apertura y cierre de la tienda

Atencién de reclamaciones de clientes

Reposicion de género vendido en tienda

Control de los cobros por ventas en la tienda

Control de las cuentas de grandes clientes

Preparacién de envios a grandes clientes

Recepcién de entradas en almacén

Decoracion del escaparate

Arqueo de caja en la tienda

Llevar al banco el efectivo excedente diario

Preparar la lista de reposicion de genero para el
almacén, para servir a la tienda y a grandes clientes
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Actividad n° 9

Conocer los pasos necesarios para:
+ Dar de alta un autbnomo en la Agencia Tributaria

4+ Constituir una sociedad mercantil

ACTIVIDAD

Ejiemplo: Utilice la pagina de Internet www.aeat.es

Actividad n° 10

Consulte en su ayuntamiento los pasos necesarios para obtener una licencia de
apertura de un local.

ACTIVIDAD

Ejemplo: Puede utilizar Internet para dicha consulta. Puede que su ayuntamiento no
disponga de la informacién en linea.

Actividad n° 11

Marque, en la tabla siguiente, qué elementos de las pérdidas y ganancias deberia
estudiar de nuevo en el supuesto de que las ventas fueran menores de las estimadas,
y en el caso de que las ventas superen las estimaciones.

0
<
a
=
-
O
<

Composicion de las Pérdidas y ganancias Ventas Ventas

inferiores superiores

Ventas

Coste de producto

MARGEN BRUTO

Costes fijos

Coste variables

Amortizaciones

Gastos financieros

RESULTADO DE OPERACION

Impuestos

PERDIDAS Y GANANCIAS
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Actividad n° 12

Busque en Internet modelos de contratos con clientes, de alquiler de local y de servicios
(por ejemplo de transporte)

a
<
a
>
|_
O
<

Ejemplo: Utilice la pagina de Internet www.einforma.es
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