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ADVERTENCIA

El uso de un lenguaje que no discrimine ni marque diferencias entre hombres.y
mujeres es una'de las preocupaciones de nuestra Organizacion. Sin embargo,
no hay acuerda entre los lingiiistas sobre la manera de hacerio en nuestro
idioma,

[Ental sentido y.con el fin de evitar la sobrecarga grafica que supondria utilizaren
espafiol o/a para marcar la existencia de ambos sexos, hemos optado por
emplear el masculino generico clasico, en el entendido de que todas las
menciones en tal género representan siempre a hombres y mujeres.




Segun las evidencias disponibles, al sector plblico y la gran empresa en la region
muestran desde hace algunos afios claras Insuficiencias para crear nuevos pueslos de
lrabajo en funcién a las necesidades de empleos productivos y fructiferos. Queda
entonces claro que la mavyoria de los trabajos futuros vienen siendo creados por las
pequenas y microempresas.

Sin embargo los y las empresarios/as potenciales que requieren Iniciar una pequena o
microemprasa, no estan capacitados en la conduccién de negocios, Adicionalmente, en
el mercado de servicios de desarrollo empresarial son escasas las publicaciones para el
aprendizaje de las deslrezas que requiere el manejo de los negocios, que sean
suficientemente sencillas y praclicas para asistir a estos futuros empresarios, sobre lodo
si se trala de su primer intento. Por ello, este conjunto de instrumentos de educacion
empresarial denominado Inicie Su Negoclo (ISUN) ha sido elaborado con el propésito
de lienar este vacio.

Laidea fundamental de los instrumentos ISUN es que exisle una secuencia de pasos
indispensables que el/la empresario/a debe sequir en el proceso de iniclar un pequefio
negaclo o empresa. Siguiendo estos pasos, elfla empresario/a padra utilizar al maximo
ias polencialidades de iniciarun negocio viable y sostenible a pequefia escala.

En esta oportunidad, los maleriales que se presenian se componen de un manual de
contenidos, un cuaderno de trabajo, y una guia para elaborar un plan de negoclo,
que seran utilizados por los fuluros emprasarios durante un proceso de capacitacion
especifico para el uso de estos maleriales (Seminarios de Formacion de Empresarios).
Adicionalmente, se ofrece también una guia del capacitador, la cual, junto a un juego
de negocios, conforman las herramientas basicas que los y las capacitadores/as
callficados/as aprentden a usar durante eventos especiales (Seminarios de Formacion
de Capacitadores) donde adquieren 10s conocimientos necesarios para facllitar los
procesos de capacitacion ISUN a empresanos, El juego de negocios es una herramienta
efecliva y dinamica de aprendizaje que aporia vivencialmenie, puntos de aprendizaje en
el programa de capacitacion.

El ISUN forma parte del programa INICIE | MEJORE SU NEGOCIO (IMESUN) de 1a OIT,
que esta conformado por un conjunto de metodologlas de capacitacion
interrelacionadas, y por maleriales de soporte dirigidos a desarrollar capacidades parala
formulacion de proyectos empresanales y la gestidn de pequefias empresas, Estas
metodologias son aplicadas en procesos de capacitacion a empresarios que se disefian
en base a la demanda especifica de |los grupos participantes. El programa IMESUN
proporcicna a las personas e Instituciones interesadas en la educacion empresarial una
serie de materiales integrales, orientados a diferentes segmentos del sector de la
pequefia empresa con &l proposito de desarrollar acciones de capacitacién, asesoria,
monitoreo, evaluacion y creacion de redes. En mas de 80 palses, las instituciones para el
desarrollo de pequehias y microemprasas y proveedores privados de capacitacion han
implementado este programa.

El programa IMESUN fue disenado para proporcionar un método sostenible y rentable
para formar capacidades de implementaciéon de practicas exitosas de gestion
empresarial a grandes numeros de empresarios de pequefias y microempresas que les
permitan alcanzar la rentabilidad y el crecimiento de sus negocios en un ambiente
competitivo. Progresivamente, el programa IMESUN estara inciuyendo principios de
responsabilidad social en el desarrollo de capacidades para el manejo de los negocios,
contribuyendo de ese modo, al alcance de los objellvos del Trabajo Decente, en acuerdo
alos valores principales de la OIT.

El crédito de la version original es de Geoffrey Meredith, Douglas Stevenson, Hakan
Jarskog, Barbara Mumay y UIf Kallstig, quienes prepararon la edicion en Harare,
Zimbabwe, donde funciona unc de los proyectos de cooperacion dela OIT més exilosos



de IMESUN; y se agradece a Klaus Haftendorn, IFP SEED OIT Ginebra, quien aportd
informacion a esta nueva edicién.

Esta version castellana tomé como base la primera traduccion de la version preliminar en
inglés realizada en 1897 por Carlos Vera Tudela y Antonio Santillana, Habiendo
aparecido una nueva International Edition del ISUN, publicada en 2002, se ha ajustado la
traduccion al nuevo texto. Ese trabajo corrid a cargo de Carmen Gutierrez, con el aporte
de Juan Marcenaro en la edicion de la guia del capacitador.

Para mayor informacién sobre como la OIT ha realizado la adaptacion de estos
instrumentos metodoldgicos y del programa IMESUN en general, se pueden contactar
directamente con la oficina de la OIT para América Latina y el Caribe, ubicada en Las
Flores 275, San Isidro Lima-Peri (correo electrénico: oit@oil.org.pe y sitio Web
www.oitandina.org.pe) o al Programa Infocus para la Intensificacién del Empleo por el
Desarrollo de la Pequeiia Empresa (SEED), Oficina Intemacional del Trabajo, CH-1211

Ginebra 22, Suiza (correo electrénico ifpseed@llo.org, website: htlp://www.ilo.org/seed).
Ricardo Hamandez Pulido
Director

Oficina Subregional paralos PaisesAndinos
Oficina Internacional del Trabajo, OIT



CONTENIDO

INTRODUCCION

EJERCICIOS DE AUTOEVALUACION

Ejercicio 1. Plan de flujo de caja personal
Ejercicio 2. Tipos de negocio a desarrollar
Ejercicio 3. Seleccione el producto o servicio
Ejercicio4: Evaluar el mercado

Ejercicio5: Determinacion de un precio
Ejercicio6: Medios de distribucion

Ejercicio 7:  Promocion de su negocio
Ejercicio 8; Estructura organizacional
Ejercicio9: Clasificacion de coslos

Ejercicio 10: Determinacién del capital inicial
Ejercicio 11: Reembolso del préstamo
Ejercicio 12: Plan de flujo de caja

Ejercicio 13: Andlisis del plan de flujo de caja
Ejercicio 14: Seleccion de la forma legal apropiada

ACTIVIDADES EMPRESARIALES

£

(G

AUTOEVALUACION COMO UN EMPRESARIO

| Formato de evaluacion personal

Plan de desarrolla de Iniciativa de un empresario personal
Plan de flujo de caja personal

DESARROLLO DE SUIDEADENEGOCIO
Resumen de la idea de negocio

EVALUACION DE SUMERCADO Y DESARROLLO DE
UNPLANDE MERCADEO

Perfil de clientes potenciales

Perfil de compelidores

Plan de mercadeo producio

Plan de mercadeo precio

Plande mercadeo plaza

Plan de mercadeo promocion

Flan de ventas

ORGANIZACION DE SUNEGOCIO
Reguerimientos del personal
Estructura organizacional del negocio
Requerimientos del equipo
Reguenmientos de la plaza

Ingresos del negocio

COSTEODE SUS PRODUCTOS O SERVICIOS
Costos del personal
Costos para los Ingresos del negocio

ESTIMACION DEL CAPITAL INICIAL
Valor de la inversion

Depreciacion

Capital de trabajo

Necesidades financleras

Esquema financiero

Servicio de deudas

-

e~ se W

10
12
13
14
15

16
17

19

20
23

24

26

30
32

35

37

40
41
42



CONTENIDO

PASO 8
3 0 <

o 1AM
T
-_"l’

PASO 9

ol

REALIZACION DE PLANES FINANCIEROS
Plan de venlas y costos
Plan de flujo de caja

CONOCIMIENTO DE SUS RESPONSABILIDADES Y
SELECCION DE FORMA LEGAL PARA SUNEGOCIO
Forma legal de negocio

Responsabilidades legales y necesidades de seguro

EVALUACION DE SU INFORMACION Y REALIZACION
DE UN PLAN DEACCION

Valoracion inicial del negocio

Plan de accidn iniclal del negocio

RESPUESTAS ALOS EJERCICIOS DE AUTOEVALUACION
Ejercicio1: Plande flujo de caja personal
Ejercicio2: Tipos de negocio a desarrollar
Ejercicio3: Seleccion de productos o sarvicios
Ejercicio4: Evaluando el mercado

Ejercicio5: Determinacion de precio

Ejercicio 6: Medios de distribucion

Ejercicio 7: Promocion de su negocio

Ejercicio8: Estructura organizacional

Ejercicio9; Clasificacion de costos

Ejercicio 10: Detarminacion del capital inicial
Ejercicio 11: Reembolso del préstamo

Ejercicio 12: Plande flujo de caja

Ejercicio 13: Analisis del plan de flujo de caja
E|ercicio 14: Seleccion dela forma legal apropiada

50
51



ISUN INICIE SUNEGOCIO




INTRODUCCION

El programa Inicie su Negocio (ISUN) esta disefiado para ayudar a las personas que
deseaniniciar su propio negocio.

Los maleriales ISUN se dividen en tres partes:

e Un manual que le propoerciona la informacion gue necesita para completar los 9
pasos ISUN.

¢ Elcuaderno detrabajo, que esla leyendo ahora.
¢ Elplande negocio.
Este cuaderno de trabajo contiene dos lipos de aclividad:

® Ejercicios de autoevaluacién que lo ayudaran a entender la informacién que lea en
el manual ISUN. Cada ejercicio le permite poner en practica lo qua ha aprendido. Si
tiene problemas con un ejercicio, lea nuevamente el texto relevante en el manual.
Luego, vuelva a realizar el ejercicio nuevamente. Ulilice un lapiz para hacer los
ejercicios de manera que sea facll realizar algunos cambios. Cuando tenga un
ejercicio equivocado, asegurese de entender por qué la respuesta correcta es
diferente. Las respuestas a los ejercicios de autoevaluacion se encuentran al final
del cuaderno de trabajo. Complete cada ejercicio antes de revisar la respuesta de
manera que tenga lodo el beneficio de evaluar su propio alcance.

®» Actividades de negocio san aquelias mediante las cuales se recolecta y analiza la
informacion como parte del proceso de planeamiento de su propuesta de negocio.
Estas actividades son practicas y reales. Para completarias debe realizar un trabajo
de campo como hablar con otros empresarios, negociantes, asesores, bancos,
agencias gubernamentales, obtener precios de los proveedores, hacer preguntas a
sus clientes potenciales, elc, Las direcciones se olorgan para cada aclividad como
sea necesario, Usted registra los resultados de sus actividades de negocio de
acuerdo a las formas proporcionadas en este cuaderno de trabajo ISUN. Utilice un
lapiz hasta estar seguro de sus actividades y sus decisiones.

Usted debe completar todos los ejercicios y actividades en este cuaderno de frabajo
ISUN ya que lo ayudaran a:

® Entenderlasideasen el manual ISUN.

e Realizar planes practicos para su nuevo negocio.
® Encontrar sisus planes tienen debilidades.

¢ Evaluarsisuideade negocio puede tener éxito.

® Y prepararlo a completar su propio plan de negocio.

NOTA: Desde que este cuaderno de trabajo ha sido creado para ser ulilizado en
diferentes paises, hemos utilizado el término "UM" en los ejemplos para representar una
"Moneda de Unidad Nacional” imaginaria.



ISUN INICIE SU NEGOCIO

Los siguientes ejercicios de autoevaluacién le ayt.sdarﬂn a
entender la informacion que obtuvo anelmanual ISUN.

NOTA: Desde que este ct
para sarutﬂhadoea
término"UM"enlos




EJERCICIOS DE

AUTOEVALUACION

EJERCICIO 1 PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

r Una persona esta planificando iniciar un negocio, Tiene 750 UM en efectivo y 1,250
* UM enunacuenta bancaria. Na tiene lrabajo, lo que significa que no habra dinero que
ingrese hasta que su negocio planificado pueda pagarle un salario. Para mantenerse
a si mismo y a su familia, necesita 200 UM por mes. Planea iniciar su negocio en un
mes vy luego de dos meses en el negocio, eslima que podra oblener 400 UM por mes
en el salario.

Prepare un plan de flujo de cafa personal, empezando desde ahora hasfa que su
propuesta de negocio pueda mantenerio a usted y a su familia, Utilice el formato
siguiente:

PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

A| Dinero actual disponible

B| Dinero en los proximos meses +

C| Dinero total disponible (A+B) = S

D| Egreso durante los proximos 5 meses

E| Dinero a invertir en el negocio (C-D}) =

* La respuesta se encuentra en la pagina 80 de este cuaderno de trabajo.
Cuando haya completado este ejercicio comectamente, continte con la
péagina 11 de su manual ISUN,




EJERCICIO 2 TIPOS DE NEGOCIO A DESARROLLAR

Los siguientes negocios ; son minorista, de fabricacion, mayorista o de servicio?

Marque con un aspa (x) el recuadro correspondiente

Negocio Negociode Negocio Negociode
minorista fabricacién mayorista servicios

Una persona que hace | a i D
vehiculos de motor tiene un
Una peluquera tiena un u W} (W}

0
Un electricista tiene un Q B 8] g
4




EJERCICIO 3 SELECCIONE EL PRODUCTO O SERVICIO

Describa minimo dos razones por las que los consumidores comprarian los
productos o servicios siguientes.

-

Complete las siguientes frases:

“Un consumidor podr{a adquirir”:

Un sombrero para el sol

Una billetera




EJERCICIO 4 EVALUAR EL MERCADO

r Usted desea abrir una ferreteria en un pueblo que sirve como cenltro comercial para
©  las pequenas granjas de los alrededores, La zona es prdspera pero aun es un area
rural sélo con pistas de grava y el suministro eléctrico no es reqular. Muchos de los
agricullores en el area no tienen electricidad.,

En base a esta informacion, decida los productos que podria vender en su ferreteria.
Marque Sio No para cada produclo de fa siguiente lista.

No
Fertilizante

Lamparas de parafina
Refrigeradora de gas
Bolsas de dormir
Taladro

Lintemnas

Martillos
Palines de ruedas
Pintura

OO 0o o0 o000 w
(= (e

Las respuestas se encuentran en la pagina 61 de este cuaderno de trabajo.
‘Cuando haya completado este ejercicio correctamente, contintie con la pagina
26 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 5§ DETERMINACION DE UN PRECIO

r Lea cada uno de los sigulentes parrafos que describen un negoclo.

Marque con un aspa (x) el precio que seleccionaria para los productos que vende
cada negocio.

1. Usted es duefio de una libreria, con muchos compelidores cercanos. La
tienda liene un peril exclusive. La calidad de los productos que vende es
muy buena y sus precios son altos. Algunos clientes han demandado
lapiceros de mejor calidad de manera que va a empezar a vender una marca
de lapiceros con punta redonda que es mejor que los lapiceros que vende la
competencia. Los competidores cobran entre 30 y 35 UM por sus lapiceros.
Su costeo le indica que el costo total de este lapicero particular es 20 UM,
2 Qué precio seleccionaria para sus lapiceros de alla calidad?

129.99UM -135.00UM L139.99 UM

2. Usted esta manejando un restaurante para llevar comida en un &rea
industrial donde los trabajadores de la fabrica necesitan comprar aimuerzo.
No existen otros restaurantes en el drea pero algunos clientes encuentran
muy costoso comer en su restaurante y llevar almuerzos empaquetados de
la casa. Un sandwich de queso hecho en casa cuesta 3.00 UM. El costo total
del restaurante por hacer un sandwich de queso es 2.60 UM. ;Qué precio se
le cargaria por un sandwich de queso?

12.75UuM _375UM L16.75UM

3. Usled esta manejando una pequena ladrillera. Sus cllentes &n su mayoria
son pequefias compafias de construccion. Sus ladrillos lienen precios
ligeramente mas bajos que de la mayoria de sus competidores, por 1o que
algunos clientes prefieren sus ladrillos ya que son mas baratos. El precio de
sus competidores para los ladrifios de calidad ligeramente alta es 0.5-0.55
UM cada uno. Su costo total de hacer un ladrillo es 0.35 UM, Seleccione su
préecio para un ladrillo,

_0.35UM _10.45UM _10.55UM

4. Usted difige una peluqueria para cabelleros, en una buena ubicacion, en la
zona comercial de una gran ciudad. Susdienbasquiﬂmunbumcqcteda
cabello pero no dasean pagar mucho por effo. Las peluquerias exol :
la ciudad cobran entre 50 UMy 80 UMpmmdo.yqlmﬁsbamtompmm-m
UM. Sucosfo total para un corte nanmal s 13 UM. Seleccione el precio para
un corte normal en su peluqueria.

a 1 [

Las respuestas se encuentran en la pagina: ezdeaarecmdemodumbﬂo.
Cuando haya completado este ejercicio correctamente, continie con la pagina
27 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 6 PLAZA,

r Seleccionar el método corfecto de distribucion para los productos es una decision
“  importante para los fabricantes. , Qué tipo de distribucion sugeriria para los negocios
descritos a continuacion? Puede seleccionar mas de un tipe de distribucion para cada

nagocio.

Marque con un aspa (x) el recuadro o recuadros correspondientes.

Distribucion  Distribucion  Distribucion

directa minorista mayorista

Sastre que confecciona ] i d
ropa a pedido

Gran fabricante de clavos [ Q i

Pequefio fabricante local [ 0 =
de dulces

Taller de cerdmica que | J d
hace productos exclusivos
hechos amano

| Ll L1

. uj n

a L L)

- n| "

0 ul u

Las re 35 $e encuentra anlapégihaBZﬁewﬁuudamaﬁh'mhaja.
Cuandohayaoamlatadoma gjercicio corr ente, contintie con la pagina
29 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 7 PROMOCION DE SU NEGOCIO

F. Sugieraal menos dos formas de promocién que crea apropiadas para cada uno de los
algulen‘li?;s negocios, Sea lo mas especifico posible e indique las razones de sus
alternativas.

Métodos de promocion para:

Unrotulista 1.




EJERCICIO 8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Una propietaria que lambién es administradora de una pequefia empresa que fabrica

— —  muebles desea reastructurar su negocic. En el negocio, tiene tres carpinteros
trabajando a tiempo completo, dos aprendices, una secretaria y un vendedor. A la
propietaria le gustarla tener dos de los carpinteros y uno de los aprendices trabajando
en la fabricacion de los muebles y el otre carpintero y aprendiz trabajando en las
reparaciones de los muebles,

Sl tiene requisitos especificos que cumplir sobre discapacidad o movilidad, puede
necesitar gente que la apoye con ciertas aclividades. Tales personas pueden
necesitar serincluidas en su eslructura organizacional

En ¢l espacio siquiente, dibuje un diagrama de la eslructura organizacional de su
negocio.

Les respusstas se encuentran en la pagina 63 de este cuaderno de trabajo.
Cuando haya completado este ejercicia cotrectamente, continie con la pagina
38 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 9 CLASIFICACION DE COSTOS

" =
: e Clasifique los siguienles coslos de negocios segun sea, costo directo o indirecto.

Marque con un aspa (x) el recuadro apropiado

Costo Costo

direclo indirecto

Cargos telefonicos en un negocio de reparacion ] ]
de biciclatas

Repuestos para reparar molores en un garaja ._! .]
Acero para una fabrica que produce puertas i | ;1
- R
Ropa utilizada an un negocio de costura J C
Libros para vender enuna fibreria Ll 8
Alguiler de un edificio para una fabrica L L]
Sueldos de secretaria ul L
Inlarés para un préstamo L) L ]

La respuesta se encuentra en la pagina B4 de este cuaderno de trabajo.
Cuando haya ado este gjercicia comectamente, contfinde con la pagina
52 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 10 DETERMINACION DEL CAPITAL INICIAL

i Una empresaria esta planificando eslablecer una pequefia fabrica. Ensu plan de flujo

de caja, observa gue necesilara suficiente dinero para pagar todos los coslos de
negocio durante los primeros ires meases de comercializacion.

Empleando el siguiente formato. calcule el monio del capital inicial que la empresaria
necesilara para cubrir Ios gaslos operalivos por lres meses.

PAGOS OPERATIVDS iNICIALES DEL NEGOCIO

‘Gastosoperatves | Gastos operativos
|l ek | pllox privaiol s midda
Ammmuammmmdm
del hagocia 2000UM
Compra de mercancia 1512UM
Segura 1BUM
Electripidad 45UM
Teléfono 35UM
Suministros de oficina, papel, elc. I5UM
| Promocidny publicided 555 UM |
Reembolso de préstamo 75UM
Salnrio del propistano 250 UM
Sueidos del perscnal 375UM |
TOTAL

e — ——— - — = —

Lnampwasummmhmeﬂmashmm&w

- Cuando haya complelado este sjercicio correctamente. continie con la pagina
56 desu mamulllSUN




EJERCICIO 11 REEMBOLSO DEL PRESTAMO

capital de lrabajo. calcula que necesita 35,000 UM. Cuenta con 7.000 UM de sus
ahorros. La familia le prestara 6,000 UM por 3 anos pero quieren el reembolso de la
mitad del dinero después del segunde aho. Los familiares solicitan el 5% de Intereses
a sefr reembolsados proporcionalmente cada 6 meses.

i Un empresario principiante desea abrir una tienda de pintura. Para Ia inversion y el

El empresario principiante puede obtener los 22,000 UM restantes del banco de
desarrollo iocal en las siguientes condiciones:

Periodo de préstamo: 5 anos
Condiciones de reembaolso: anualmente
Periodo de gracia: 1afio
Tasade interés: 10%

;Cudlserd el serviciode sudeuda?

Utilice el forrnato siguiente para reallzar sus calculios.

6 periodos mensuales T e I T B i s L R

PRESTAMO FAMILIAR ‘ r

Instalacion | |

Interés |

|
"PRESTAMO BANCARIO } | |

Interes

SERVICIO DE DEUDA

Instalacion

| interes Il | | | 3 I
| _

| ToTAL

- puestas se encuentran en la pagina 65 de este cuaderno de trabajo.
Guandohayacomplemdo este ejercicio comrectamente, continde con la pagina
62 de sumanual [SUN.




EJERCICIO 12 PLAN DE FLUJO DE CAJA

E Una empresana que planifica establecer un negocio minorista esta estimando su flujo
' de caja para los primeros cuatro meses en el negocio.
* Planea Iniciar el negocio con 40,000 UM.
* Esperavender 10,000 UM por mes. paro 3,000 UM por mes de estas venlas seran
ventas de crédilo a ser pagadas lres meses después,
* Lossalarios seran de 5,000 UM pormes.
* La mercancia se vendera por 6,006 UM el primer mes y 2,000 UM los siguientes
dos meses. respectivamente.
* Lapublicidad sera 3,000 UM el primer mes y 1,000 UM cada uno de los siguientes
meses.
* lLos pagos para otros costos seran 1,000 UM por mes.
* Comprara equipos por 7,000 UM durante el primer mes.

Ultilice el formato para realizar un plan de flujo de caja para los primeros cualro
meses para este negocio minorista.

PLAN DE FLUJO DE CAJA

f 2 3 4

! 1 Efectivo a Inicios del mes

2 Ingreso por ventas

3 Otros Ingresos
4INGRESO TOTAL

5 Egreso por costos de per'sonal

—— e — Y I J—

6 Egreso por costos operativos

7 Otros egresos

8 EGRESO TOTAL ‘ ‘

9 Efectivo afines de mes ‘

Las r&upumae err,fa pagmamadeaﬁﬁ bajo.
Cuando haya completada este ejerciclo correctamente, wnﬁni’na con h pﬁg
76 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 13 ANALISIS DEL PLAN DE FLUJO DE CAJA

Considere el plan de flujo de caja para la panaderia Star Bakery en la pagina 74 de
sumanual ISUN y responda las sigulentes preguntas:

1. ¢Cuales el monto en efeclivo que ingresa al negocio en el mes de abril?

2. ¢Cual es el monto total de efectivo que egresa del negocio en el mes de
mayo?

3. ¢(Enqué mes el empresario @spera comprar nuevos equipos?

4, (Enquémes el empresarioespera que la produccionincremente?

5. Calcule el flujo de caja de la panaderia Star Bakery con un capital de trabajo
inictal de 50% de los costos del primer mes.

a), ¢Cudlsera ld situacion en sfectivode ta panaderfs Star Bakery?

b) JCualseralaconseciencia paralacomprade matdriaprima?

. Las respuesias se encueniran en la pagina 66 de esta. cuaderno de trabajo.
Cuando haya completado aste ejercicio correctamente, continte can la pagina
77 de sumanual ISUN.




EJERCICIO 14 SELECCION DE LA FORMA LEGAL APROPIADA

Seleccione la forma legal de sociedad que preferiria para los negocios descritos a
continuacién:

Marque con un aspa (x) el recuadro correspondiente,

Sociedad de
Propiedad Sociedad Responsabilidad
individual Anonima Limitada

1. Una persona que planea iniciar un taller de ] M| O]
reparacitn de calzado en su propia casa,
No tendra smpleados y no necesila
prestarse dinaro para comgprar
herramientas.

2. Ungrupo de personas que planean iniciar . U Qa
una fabricade azulejos para
decorar paredes. Una pequeiia canlidad
de propietarios trabajard en el negocio,
otros s6lo invertirén dinera. Necesitardn
un préstamo del banco para construiry
squipar la fabrica.

3. Dos personas planean iniciar juntas una - 8 U
pequehia tienda general, Ambas frabajan
en lalienda; Para iniciar el negocio,
necesitardn un pequeno préstamo,

4. Unconstrictor planea injciar su propia - L) .
compaiiia constructora Invertira mucho.
caplialen herramientasy equipoy
emplearda 25 perscnas desds el inicio.
Para enconlrar capital para su negacio, ha
conoctda auna persona que dessa invertin
en sunegocio sise hace soglo, con locual
esta de acuerdoel empraaada Ashniana
necesitars un préstamo bancario:

Una persona que planea Inlciar un negooio
detextilasen Mmaaalqui?adaa
econdmicas. Tenﬂ:ﬁmpard&mieadb&
para iniciar. Tione gran parte del capital,
peronecesilara un psqueno préstama..

5.

Las respuestas se encuentran en la pagina 67 de‘este cuaderno de trabajo.
Cuando haya completado este gjercicio correctamente, continlre con fa pagina
87 de sumanual ISUN.







ISUN INICIE SU NEGOCIO DERNO DE TRABAJO

T Las siguientes actividades empresariales se
ACTIVIDADES plantean para ayudar a reunir todos los requisitos
EMPRESARIALES e informacion que necesita para iniciar su propio

negocio.

Segtin el tipo de negocio que desea iniciar, puede
necesitar la modificacion de las formas o agregar
paginas adicionales.

Utilice un lapiz de manera que sea facil realizar los
cambios.

NOTA: Desde que este libro ha sido creado para ser
utilizado en diferentes palses, hemos utilizado el
término "UM" en los ejemplos para representar una
"Moneda de Unidad Nacional” imaginaria.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 1 FORMATO DE EVALUACION PERSONAL

| Cuando haya leido de principio a fin las paginas 6 y 7 en su manual ISUN complete el
formalto de abajo.

* Cuidadosamente tome en cuents cada habilidad, especialidad, caraclerislicas
parsonales. Coloque cualquier nota relevante en el espacio proporcionado,

» Califique cada uno de los aspectos definidos en el cuadro, como punto fuerte o debll
suyo, sea honesto en su evaluacion,

* Explique a un amigo cercano ¢ familiar que usted considera Iniclar un negocio. Pidale
que complele el formato sobre usted en las columnas Evaluacién de Otro.

= Lleve sucuenta lolal de fortalezas y debilidades.

Suevaluacion Evaluacion de Otro
Fortal. Debilid. Fortal Debilid.

CARACTERISTICAS PERSONALES I SITUACION

Compromiso _l . A ol

Para tener éxito en un negocio, debe compromelerse en administrario.
Compromiso significa que esta dispuesto a poner suU negocio antes que
cualquiar cosa. Slusted desea permanecer en el negoclo, su compromiso
es fuerte; sl liene muchas olras priaridades y no desea gastar la mayor
parte de suU liempo y dinero en la empresa. ésta 8s una debilidad

Motivacién | 1 d a

& Porqué desea empazar su proplo negecic? Es mas probable que su
negocio lenga éxito si piansa ampezario porque desea ponar &n praclica
suldea del negocio, ser su propio [efe y desea lener su propla empresd.

Si planea iniciar un negocio parqua tlene que hacario, por ejemplo s esta
desempleado, sus alternativas de éxito no son generalmente muy buenas.
Siesta ansioso de empazar su propio negocio, esto es fortaleza. Sitodavia

no esid muy sequro pero plensa que puede seruna posibllidad, esto es
una debilidad.

Asumiendo rlesgos d ZI J 'J

No hay ldaas da negocio absolutamente seguras, Usted slempre afronta
¢l riesgp de fallar en suempresa, aunque el empresano debe de estar
dispuesto alomar riesgos. Solamenta dabs aceplar iesgos razonables.
Armmiasgariodo en el juggo 0 no estar preparady para asumir ningn riesgo.
s una debilidad.

Tomando decisiones | B o 8

En sy prapia empresa, usted landré que tomar impantanies decislones, No
puede pasariasa algulen mas, anotomaras. Ser capaz da lomar decisiones
qupuadmmuﬂmi eienc %hﬁmﬂ&m@

il decad digangq

M'niﬂh_tm'  propia empresa ke tomara muche de su lempo. Es importante
&rm'al _"'“T“.’ _mm&ammaam«m tFauar

- m m o ﬂnﬂlﬁm
mm 1 _'__mm#ﬂ_ atmwlwhim




Suevaluacion Evaluacion de Otro
Fortal. Debilid. Fortal.  Debllid.
Sino fiene sus proplos londos para colocar en el negocio y siests
completaments dependiente dal éxito de sunegocio, es una dehiiidad.

Habilidades técnicas | ad X O

Habilidades técnicas son condiciones practicas que necesila para
produair su producto o prestar al servicio de su negocio. Por gjemplo, para
empezar una sastreria usted necesita ser capaz de cortary coser, para
Iniciar un taller mecanico usted necesila ser capaz de arraglar motores,
antes de comenzar el programa de 1ISUN, debe de haber tenido una idea de
negocios. Sino liene jas condiciones téenicas basicas que necesita para
este lipo de negocio; esto es una debilidad.

Habilidades en administracion de negocios d u ] |

Las habliidades enla administracion de empresas son las
condiciones que necasita para manejar su negocio
eficientemente, Las habllidades enmercades son quizas las
mas importantss peto otras habilidades en la administracion
son también vitales para el éxito de su negocio, por sjemplo.
costosy cuentas de gestion, Sine tene eslos conocimientos,
tiene una debilidad.

‘Conacimiento del rubro de si smpresa L L] AL Ll

El conocimiento especifico del rubro del negoclo que desea
iniciar es necesario en algunos giros del mismo; en alfosno s
el factor mas importante, pero siempre le ayudara. Sitiene
experiencia con la clase de negocio que desea iniciar,

tiene una fartalaza.

Cuente el nunwadefmtafazasydedebiﬁdadasqusﬁmey
_escribalos pimeros aqul

Compare el nimero total de fortalezas contra el numero de debilidades. W

=) NOLL

‘Cuando haya completado la Actividad Empresarial 1 consulle con la pagina 8 de su
‘manual ISUNy contintie.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 2 PLAN PARA FORTALECER SUS CARACTERISTICAS ¥ HABILIDADES

Cuando haya leido la pagina 8 de su manual ISUN use este formato para proyectar qué
hara para fortalecer sus cualidades personales como empresario.

* En la pnmera columna anote cada especialidad, caracleristica personal o
circunstancia que identifique como una dsbilidad.

* Enlasegunda columna escriba cémo intenta combalir cada debilidad. Asegurese que
su plan para fortalecer sus habilidades y caracteristicas sea practico.

Puntos débiles ¢ Qué puede hacer para combatir
esta debilidad?

ki ) - ' 'L “=
¥ - —“L"‘__ —_— _—
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ACTIVIDAD EMPRESARIAL 3 PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

r

Cuando haya leido de principio a fin las paginas 9- 11 de su manual ISUN y completado
el test de auloevaluacion del ejercicio 1, evalue su flujo de caja personal para calcular
cuanto dinero puede invertir en el negocio propuesto,

* Calcule cuanto dinero ingresara hasta que su nueva empresa le sea rentable.
+ Calcule cuantotendra que pagar hasta que su nueva empresa le sea rentable.

* Deduzca el dinero que egresa del dinero que Ingresa, para saber cuanto dinero puede
Invertiren suempresa.

PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

A Dinero disponible ahora

B | Ingreso de dinero durante los siguientes meses +

Cc Total de dinero disponible (A+B) =

D Egreso de dinero durante los sigulentes 5 meses -

TR T E L

E Dinero para invertir en el negocio (C-D) =

Cuando haya completado la Actividad del Empresarial 3, coristita confa pagina
11 de sumanual ISUN y contintie.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 4 RESUMEN DE LA IDEA DE NEGOCIOS

(

Cuando haya leido las paginas 14 -17 del manual ISUN, use este formato para describir
el negocio que desea iniciar.

«  Piense claramente y en detalle sobre |a clase de negocio que desea Iniciar.
«  Sinoesta segurode las respuestas deje el espacio en blanco y complete después.

o6l emores
£Quélipo de negocio serd? La empresa sera:




Comercializar a nivel

£Quién va a comprar sus productos o servicios? Los clientes seran:

@ comprar sus productos o servicios? La empresa podré satisfacer las

qué
o

&Por qu
&

[ 2= =Ry r——

1

RS

Feiets 7




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 5 PERFIL DE CLIENTES POTENCIALES (demanda)

j Cuando haya leido las paginas 22 - 23 de principio a fin de su manual ISUN use este
+  formato para describir los clientes para suempresa,

* Fijese nuevamente en el sumaria de ideas de negoclos y piense ansus clienles.
= Visite algunas empresas que vendan los mismes o similares productos o servicios
que desea vender y abserve la clase de cliente que tlenen,

* Hagapreguntas alos clientes y al propietario de la empresa para completar el formato
de abajo.

= Si tene muchos productos usted puede necesitar paginas adicionales. Puede
describir los clientes para una serie de productos, como un $olo grupo.

Clientes de la empresa

Producto/servicio o serie de produclos

Caractaristicas Parfil

JQuiénes seran sus clientes? | Individual ( ) famillar { ) octras empresas ()
para uso domeéslico ( ) relaclonados al trabajo { )

Edad. Adultos ( ) personas mayores () adolescentes ( )
padres de nifios { )

Género, principaimente femenino () masculino( ) ambos ()

Ubicacién, doénde viven ( ) trabajan cerca ( ) lejos( )

Niveles de Ingresos, Alto( ) mediano( ) bajo ( )

Nimero de clientes.

¢ Cuando compraran este Diariamente ( ) semanalmente ( )mensualmente ( )
producto o servicio? una vez por afio () en época de temporada ( )

¢ Cuanto compraran los grandes cantidades ( ) un articulo regularmenta ()
clientes?

Futura dimensidn del mercado. | Aumentaran los dientes { )  disminuiran ()
_ Permaneceran lo mismo en el futuro { )

&Por qué los cliantes nmﬂan
emepmdumoaarwcio?
| Clientes. Color
Precio

‘Sefas particulares




Clientes de la empresa

Producto/servicio o serie de productos, . ... ...

Caracteristicas. Perfil

¢ Quiénes serarn sus clientes?

Individual ( ) familiar ( ) otrasempresas ( )
parausodoméstico () relaclonados altrabajo( )

Edad. Adullos { ) personasmayores( ) adolescentes ( )
padresdenifios ()

Género., principalmente femenino( ) masculino( ) ambos { )

Ubicacién. déndeviven ( ) trabajan cerca ( ) lsjos{ )

Niveles de Ingresos.

Alto( ) mediano( ) bajo ( )

Numero de clientes.

¢ Cuando compraran este Diariamente ( ) semanalmente( ) mensualmente ( )
producto o servicio? unavezporafio ( ) enépocadetemporada ( )

¢ Cuanto compraran los grandes cantidades ( ) unanticuloregularmente { )
Clientes?

Futura dimensidn del mercado.

aumentaran los clientes { ) disminuiran ( )
permaneceranlomismoen el futuro( )

¢Parquélos clientes necesitan

e el

- Cualidades requeridas Talla

porlos clientes. Color
Precio

Sefias particul




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 5 {continuacion)

¢ Quiénes seran sus clientes? Individual ( ) famillar ( ) ofras empresas ( )
para uso domestico () relacionados al trabajo ()

Edad. Adultos () personas mayores () adolescentes ()
padres de ninos { )

Género. principaimente femenino () masculino () ambos ()
Ubicacion. donde viven ( ) lrabajan cerca { ) lejos( )
Niveles de Ingresos. Alto( ) mediano( ) bajo ( )

Numero de clienles.

i Cuando compraran este Diariamente ( )} semanalmenle ( ) mensualmente ( )
producto o servicio? unavez porafio( ) enépocadelemporada ( )
¢Cuénto compraran los grandes cantidades ( ) un articulo regularmente ( )
clientes?

Futtira dimension del mercado. | aumentaran los clumtaa( ) disminuirdn ( )
pumanecaranlomismo en ol futuro ()

¢Por qué los clientes necesitan

‘este producto o servicio?
Cualidades requeridas por fos | Talla :
Clientes. ' Color

Precio

Seftas particulares

cmﬁammwmammmmdad :mpresarial 5
da su manual ISUN y continue.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 6 PERFIL DE LOS COMPETIDORES (oferta)

r Cuando haya leldo la pagina 24 de su manual ISUN use este formate para describir a los
- competidores de suempresa.

* Identfique 3 6 mas empresas existentes que seran competidores de su negocio.
* Visite las empresas y reuna informacion.

« Para cada uno de estos competidores describa brevemente cada una de las caracteristicas que
estanimpresas en la primera columna.

COMPETIDORES
Caracteristicas del competidor A B C

Nombra

Clase de producto o servicio
Frecios
Calidad de blenes o servicios

Equipo

Calidad del personal / remuneracion
Ubicacién

Distribucién utilizada

Pramocion / publicidad empleada
Servicio al cliente

Otro

Las fortalezas mas importanites de mis co

e L e L e L e L L L L L s e e e e R T e P TS
B T L L T e Taeraien L L e T e e L e =TT
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Puedauﬂﬂzaraﬂalnfmmdénmnmimmm!ﬂeadenegododalaslgulerﬂamm
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Cuando haya completado la Actividad Empresarial 6, ubique la pagina 24 de su
manual ISUN ¥y continte.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 7 PLAN DE MERCADEO PRODUCTO

i

Cuando haya leido las paginas 24-26 de su manual ISUN use este formato para describir los
productos o servicios que vendera en su empresa.

-t

* Liste los productos, servicios o serie de productos que comercializara. Si tiene mas de 2
productos, servicios o mezcla de productos, use otro formato.

» Describa las caracteristicas de cada producto o servicio o mezcla de productos.

*+ Cuando las caracteristicas no estén de acuerdo con sus productos o servicios escriba N/C (no
coincide).

Productos, servicios o serie de productos
1 2

Descripcion general




Productos, servicios o serie de productos
3 4

s s T | ke Tl o AT I
‘continue en |a pagina




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 8 PLAN DE MERCADEO PRECIO

r Cuando haya leldo la pagina 27 de su manual ISUN use este formato para describir los precios de
- los productos 0 servicios que su empresa va a vender,

* Anote todos los productos, servicios o serie de productos que vendera en su empresa, en la
pa;::e psg:eriordel formato; si tiene mas de 4 productes. servicios o serie de productos, agregue
m nas

* Describa los detalles que son aplicables a cada producto o servicio o clase de producto, Use la
informacion que obtuvo para los perfiles de sus clientes y competidores.

* Enesta elapa usted sdlo estara capacitado para eslimar sus costos. Luego, en el paso § ISUN

estimara su produccion y otros oostosyanﬂl paso 7 ISUN, puede ver sl su volumen de ventas
es mas allo que sus costos.

Producto, servicio o serie de productos

Detalle 1 2

Mis costos estimados por articulo.
Pracios de competidores:

»  Mas allo,

*  Promedio.

«  Mas bajo.

ocio bromedio de I

Razén para el precio establecido. : - — BERER=E




Detalle
Mis costos estimados por arliculo.
Precios de competidores:
* Mas allo.
 Bromedin,
+  Mas bajo.

Precic promedio de la

Producto, servicio o serie de productos




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 9 PLAN DE MERCADEQO PLAZA

(

Cuando haya leido las paginas 28-29 de su manual use este formato para describir la ubicacion y
métodos de distribucion de su negocio.

* Visite las empresas de la competencia y piense en su ubicacion y métodos de distribucion.
* Hable con sus clientes potenciales y sus proveedores.
£ Oblenga informacion sobre los costos de compra o alquiler de locales 0 vehiculos: elc.

< Decida cudl ubicacion o método de distribucion seran aproplados para su empresa,
‘seguidamente llene este formalo.

La empresa estara ubicada en:

Método de distribucion (margue lo que tenga relacién con su idea de negocio).
Mﬁmwmmﬁmsmmm




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 10 PLAN DE MERCADEO PROMOCION

Cuando haya leido de principio a fin la pagina 30 de su manual ISUN use este formato para
describirlas formas de promocion que utilizara en la empresa.

-

*  Visite a sus competidores y entérese de los planes de promocion que ellos emplean. Haga una
lista.

= Averigiie acerca de los coslos de los diferentes tipos de publicidad tales como: publicidad en
periédicos, letreros, posters, lista de precios, tarjetas de negocios o folletos.

+ Lea acerca de la promocion de productos y decida sobre los métodos de promocion de ventas
que usted puede usar en su empresa lales como canjes, sorteos; etc.

* Llene en el formato de abajo, enumerando los tipos de promocién que seran beneficiosos para
su empresay que esté dispuesto enfrentar,

Tipo de publicidad Describa c6mo la usard Costo




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 11 PLAN DE VENTAS

r Cuando haya leldo la pagina 31 de su manual ISUN, complete el formato de plan de ventas en esta
pagina.

+  Complete sus cantidades estimadas de ventas mensuales de cada lipo de articulos, ¢ servicios
que su negocio espara vender,

*  Anole su precic de venta para cada articulo.

*  Siaun planea en esta etapa hacer un incremento en el precio durante los primeros 12 meses,
indique el nuevo precio en la columna apropiada.

PLAN DE VENTAS

Producto/variedad de 1 2 3 4 5 g 7 8 9 10 | 11 (12
Productos/servicios
1. Canlidad
precic/unidad (en UM)
2. Cantidad
precio/unidad (en UM)
3. Cantidad
precio/unidad (en UM)
4, Cantidad
precio/unidad (en UM)
5. Cantidad
precio/unidad {(en UM)
6, Cantidad
precio/unidad (en UM)
7. Canlidad
precio/unidad (en LIM)
8. Cantidad
precio/unidad (en UM)
9, Canlidad
preciofunidad (en UM)
canlidad
Pracio/unidad (en UM)
cantidad
precio/unidad (an UM)
cantidad
precio/unidad (en UM)
canlidad
precio/unidad (en UM)
| cantidad
precio/unidad (en UM)
canlidad
precio/unidad (an UM)

CReaniio Bay= Eomplstadt
la pégrna 32 del manual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 12 REQUERIMIENTOS DE PERSONAL

Luago de haber leldo cuidadosamente las paginas 34 a 36 del manual, complete este formato,
danda detalles del personal que necesitara su negocio.

* Describa en la primera columna las lareas, que se lendran que hacer para producir o proveer
sus bienes o servicios.

* Agregus a esta lista cualquier otro frabajo especifico que deba realizarse en su empresa para
producir o proveer sus mercaderias o servicios.

* Decida si tiene el iempo necesaric y las habilidades para realizar usted mismo cada uno de
asloslrabajos.

* Sinoliene el tiempo y experiencia, necesitard emplear a algulen para realizar estos trabajos.

Averigiie cuanto personal necesitara para cada trabajo y las especialidades y experiencia que
necesita.

»  Defina el nimero total minimo de empleados que tendra su empresa.
»  Decida si tendrd socios, siempleara a miembros de su familia y quiénes seran sus asesores.

Puestos o Cargos Especialidad, Tiene tiempo o la Namero de
experiencia, otros habilidad para empleados
requerimientos realizar este trabajo requeridos

Adminisiracion general S NO U

Registros contables

(Contabilidad) sl NOO
Mercadeo y promocion : SI 1 NO OO
Costeo y precios - . b Sl NOOJ
‘Compra de productos,
materia prima, servicios Sl NO O —
Supervision de la produccién N St NO (] :
Produccion (tareas especificas) Sk NG L]
Ventas SR TR S im0 )
Control de inventarios . 8l No L
Mantenimiento S 1 NO [
Reparto NSRRI A [ Gt P
Otros trabajos (especifique) Sl NO ] —
- St NO UL
Sl LI NO LI
Sl 1 NO L] =
Nimero total de empleados - sl NO O




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 12 (continuacion)

Miempresatendra _ sogios

T W= ——-—-——-— =




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 13 ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Cuando haya leido de principio a fin las paginas 37 - 38 de su manual ISUN, decida sobre la
estruclura de la organizacion de su empresa.

* Enumare las diferentes areas (por ejemplo: Administracién, Produccion, Ventas) en su
empresa.

«  Enumere &l numero de personal en cada seccion,

= Diserie un diagrama mostrando la estructura de la organizacion para su empresa.

* Asegurese de que todo el personal en su empresa figure en esta eslructura.

Seccién Personal

La estructura de mi empresa sera asi:

T - —, e . o —

‘Concluida la Actividad Empresarial 13, contintie enla pagina 38 de su’
manual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 14 REQUERIMIENTO DE EQUIPO

Cuando haya leido las paginas 34 - 40 de su manual ISUN, utilice el formato del equipo para

enumerar el equipe que necesitard para Su negocio por unidades funcicnales como
produccion, almacenamienio, vantas, adrministracion, etc.

»  Agregue especificaciones técnicas de manera que pueda verificar que las capacidades de
las maquinas concuerdan con el programa de produccion.

* La conexion de energia indica qué lan fuerte tiene que ser su suministro de energia
principal.

= Elprecio del equipo es necesario para calcular su inversion y sus necesidades financieras.

Se requiere el costo de cualquier adaptacion para el equipo, maquinaria o instalaciones

para el emprasario o para los empleados con necesidades relacionadas a la discapacidad.

REQUERIMIENTOS DEL EQUIPO

TIPO DE EQUIPO ESPECIFICACION CONEXION DE ENERGIA PRECIO

INVERSION TOTAL : i

Cuando haya completado la Actividad Empresarial 14, continie con
la pagina 41 de sumanual ISUN:




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 15 REQUERIMIENTOS DEL ESPACIO

‘Cuando haya leido la pagina 41 de su manual ISUN, ulilice el espacio siguiente para realizar un
esquema de cOMo ubicaré su equipo. '

+ Considere el espacio necesario para cada articulo del equipo y, el espacio necesario para la
ersona que manejara el equipo.
*+ Ulilice una escala de 1/5 (la mayoria de dibujos de casas se encuentrar

enastsescala),

- b




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 16 ENTRADAS DEL NEGOCIQ

Cuando haya leido la pagina 42 del manual ISUN, cuantificard todos los insumos de
produccién que necesitara su negocio.

Investigue sobre los precios. Averigiie donde puede obtener los precios mas bajos para
productos de buena calldad para sus entradas.

Luego. complete el siguiente formato utilizando el mejor precio que podria encontrar y la
cantidad que necesitara seguin el plan de ventas o de produccion.

Cuando haya completado la actividad Empresarial 16, continte con la
pagina 43 de sumanual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 17 COSTOS DE PERSONAL

[| eom——
ﬂ ; Cuando haya leido las paginas 46 - 47, regrese 4 la actividad de negocio 12 donde identificd
:  susrequerimientos de personal y anételos en el siguiente formato:

Luego, averigue cuales son los salarios mensuales frecuentes promedio para todo el
personal que necesita,

Incluya todos los costos saciales relacionados con los salarios como seguro de salud,
conltribucién a los fondos de pension, etc., en caso esto sea habilual en su negocio.

Complete los costos de personal mensual y anualmente y calcule los costos totales.

REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL COSTOS DE PERSONAL
Ne@ DESIGNACION CALIFICACION SALARIO/MES SALARIO/ANO

Cuando haya completado la Actividad Empresarial 17, continte con

la pagina 47 de sumanual ISN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 18 COSTOS PARA ENTRADAS DE NEGOCIO

I el Cuando haya leido las paginas 48 - 49 de su manual ISUN, regrese a la Actividad
" Empresarial 16 y calcule segtin la cantidad de entradas y los precios que obtuvo, para registrar

los costos mensuales de cada ingreso.

Utilice el siguiente forrmato para registrar sus célculos.

_ Cantidad pormes 2 | Porafo

T Ene | Fob | Mar | Aor | May. | Jun. | Ju | Ago | Set | Oct | Nov.| Do |

Produtcion/ventas (unidad)
Costos de Ingresos por ventas

) Costos operativos
Interés

Depraciacion

COSTOS TOTALES

pagina 50 de sumanual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 19

VALOR DE INVERSION

P

Cuando haya leido las paginas 54 - 56, regrese a la Actividad Empresarial 14 en la pagina 40
y complete el formato con su altemativa final de articulos de inversion (maquinas,

harramientas, muebles, etc.), agregando las especificaciones técnicas y los mejores precios
que podria encontrar.

Si no ha obtenido presupuestos que incluyan transporie e instalacion de las maquinas,
entonces, agregue al menos 5% al costo para estos coslos.

14 Nl Y

R
it it




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 20 DEPRECIACION
$

ﬁ Cuando haya completado la Actividad Empresarial 19, complete el valor de sus articulos de

inversion en el siguiente formato de depreciacion:

* Estime el periodo de uso normal para cada articulo y andtelo en el formato.

* Luego, calcule la depreciacion anual y la depreciacion mensual promedio y registre esta

cifra en el formato de costos de ingresos del negocio para la actividad empresarial 18 enla
paginad4.

DEPRECIACION
ARTICULO DE INVERSION VALOR ANOS DE USO DEPRECIACIONANUAL

la pagina 57 de sumanual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 21 CAPITAL DE TRABAJO
3
i Cuando haya leido las paginas 55 - 57 de sumanual ISUN, puede determinar sus necesidades

de capital de trabajo

= Estime cuantos meses tomara antes que pueda cubrir sus gaslos para su negoclo de los
ingresos por ventas.

+ Lusgo. ubiquesa en el formato de costo de ingresos del negocio en la pagina 44 y aumente
los costos operativos y los costos de personal segun el numero de meses eslimados, Estole
dara el mento de capilal de trabajo que necesita para Iniciar su negocio.

CAPITAL DE TRABAJO
Minegocionecesitara UMde capital de frabajo.
Cuando haya completado la Actividad Empresarial 21, continlie con la
pagina’57 de sumanual ISUN.
ACTIVIDAD EMPRESARIAL 22 NECESIDADES FINANCIERAS

S |

E Cuando haya leldo las paginas 57 - 62 de sumanual ISUN, calcule el capilal que necesita. Este
' es el monlo necesario para la inversion y el capital de trabajo.

Utilice el siguiente formato para anotar el valor de los diferentes arliculos de inversion para
manejar su futuro negocio.

NECESIDADES FINANCIERAS

INVERSION
- Terreno
-Conslruccion
-Maquinaria
-Venhiculo
- Diversos
INVERSION TOTAL
| CAPITALDE TRABAJO
| CAPITALTOTALNECESARIO

Cuando haya completado la Actividad Empresarial 22, confinde con la
padgin a 62 de sumanual ISUN. p— '




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 23 ESQUEMA FINANCIERO

Haga una lista de posibles fuentes financieras que probablemente financien su negocio v
' andtelas en el fondo de su formata de esquema financiero,

= Anote sus condiciones de préstamo.
= Luego, resuelva un esquema financiero real en el mismo formato, indicando cuanto dinero
utilizara y de qué fuente,

+ Debe lener al menos 10%, como responsabilidad del propietario, que ingresa de sus propios
ahorros. Sino tiene minimo el 10% de su propio dinero invertido en su negocio, seria poco
probable que pueda beneficiarse de un préstamo bancario o esquema gubemamental. Y si
obtiene un préstamo, la carga financiera originada poral crédito seramuy alta.

ESQUEMA FINANCIEROQ
Necesidades financieras
Responsabilidad del propletario
Otras fuentes (1)

3

- - -
__-L
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- 1
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ACTIVIDAD EMPRESARIAL 24 SERVICIO DE DEUDAS
3

g Tome su esquema financiero de la actividad del negocio 23 y calcule los intereses del servicio

de deudas e instalacion para cada fuente de financiamiento segun sus diferentes condiciones
de préstamo.

+ Complele el siguiente formato de Servicio de deudas,

« Luego, anote el monto de interés a pagar en sus costos para el formato de ingresos del
negocio en la pagina 44 de la actividad de negocio 18.

Ahora tiene todos los elementos para calcular los costos totales de su fuluro negocio.

a LU L) LA
Pariodosdeinstalacion | 1 | 2 | 3 | & | 5 | & | 7 | 8
PRESTAMO PRIVADO
Instalacion
Interés

PRESTAMO BANCARIO 1
Instalacién

Interés

PRESTAMO BANCARIO 2
Instalacion

Interés

SERVICIO DE DEUDAS
Instalacion

Interes

TOTAL DE SERVICIO
DE DEUDAS

Cuando haya completado la Actividad Empresarial 24, continlie con la
pagina 83 de sumanual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 25 PLAN DE VENTAS Y COSTOS

Luego de haber leido las paginas 66 - 68 de tu manual y trabajado todas las actividades del
negocio, estas en condiciones de elaborar tu plan de ventas y costos.

«  Este plan debe moslrarte silu futuro negocio se puede realizar o no, siesviable.

* Elabore &l plan de costos y ventas, siguiendo los pasos descritos en las paginas 67 - 68 del
manual,

PLLAN DE VENTAS Y COSTOS

' s —_EOrmas = o
Ene. [ Feb.| Mar. | Abr. | May.| Jun.| Jul | Ago.| Set.| Oct  Nov. Dic| -
Ventas L‘gﬁﬂi
Producto 1
(cantidad x precio)

Producto 2
{cantidad x precio)

Producto 3
(cantidad x precio)

Producto 4
(cantidad x precio)

VENTAS TOTALES |
COSTOS |
Coslos de personal

Costos
operativos
Depreciacién
Interés
COSTOS TOTALES
GANANCIA BRUTA
fmpuesto

%

GANANCIA NETA

—

Cuando haya completado la Actividad Empresarial 25, conlinte cor la
pagina 69 de sumanual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 26 PLAN DE FLUJO DE CAJA
2002
i

Cuando haya leido las paginas 70 al 75 de su manual ISUN, sabra qué tan importante es
controlar el dinero que entra y sale de su negocio durante el afto,

» Siga las Instrucciones proporcionadas en las paginas 74 - 76 en su manual ISUN para
completar el pian de fiujo de caja.

= Elefectivo al inicio del primer mes que inicia su negocio procedera su capital de trabajo.

* Cuando haya calculado su plan de flujo de caja vera si el negocio tendra el suficiente
efectlvo o si el negocio se quedara sin efectivo durante el primer ario.

»  Sisuplan de flujo de caja muestra que @l negocio se quedara sin efectivo, busque la razon.
Puede ser que su capital de lrabajo sea muy pequeiio, 0 sus costos sean muy altos; o
planee otorgar demasiado crédito a sus clientes.

«  Paraconvencer a sus famillares o a un funcionario de préstamos de su institucién financiera
de que su negocio generara suficiente dinero para soportar los inlereses y las instalaciones
del préslamo, prepare un plan de flujo de caja que cubra tedo el periodo de préstamo.

= Come no sabra si su negocio crecera, se reducira o permanecera estable, suponga que
permanece eslable. Luego, puede utilizar las mismas cifras de ventas y coslos para los
siguientes anos,

PLANDEFLUJODECAJA

= = lls _"If’-'t_i-_j‘:'
mocﬂvoalnlclosdel mes
2Ingresode las ventas

3 Otros ingresos
4INGRESOTOTAL

5 Egreso para coslos
de personal

6 Egreso para costos operativos
7 Otros egresos
B8EGRESOTOTAL

9 Efectivoa finde mes

CONTINGA




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 26 (continuacion)

FLAN L alle AJA FARA FERILDDO DE PR Nyile

1 Efectivoa inicios delafo

ZIngreso de lasventas

3 Otros ingresos

4INGRESOTOTAL

5 Egreso para coslos de personal/costos operativos

6 Impuestos y olros egresos
7EGRESOTOTAL

B Servicio de deudas

9 Efectivo a fin de ano

Cuando haya completado la Actividad Empresarial 26, continde con la
pagina 77 de su manual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 27 FORMA LEGAL DEL NEGOCIO

M

Cuando haya leido las paginas 82 - 86 de su manual ISUN, decida la forma legal mas
apropiada para su negocio.

* Visite a sus competidores y averigie qué forma legal de negocio tienen.
* Pregunte a sus capacitadores, banco y asesores sobre la mejor forma para su negoclo
antes de tomar una decision.

El negocio operara como (marque sélo una):
31 Propledad individual

0O Sociedad Andnima

0 Sociedad de Responsabilidad Limitada
O Otro (especifique)

Las razones para seleccionar este tipo de forma legal son:

a)

b)

Los propietarios del negocio seran:
Nombre: Descripcién de sus habilidades y experiencia relevante

ino haya compl '“I”lam':tl ad Empresarial 27. con
lapégina 87 de sumanual ISUN.




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 28 RESPONSABILIDADES LEGALES Y NECESIDADES DE SEGURO

=2

\/

Cuando haya leido las paginas 82 - 86 de su manual ISUN, decida las responsabilidades

p legales y seguro para su negocio,

« Converse con los capacitadores de negocios, administrador del banco y olros asesores de
negocios sobre las diversas responsabllidades legales especificas de una pequefia
emprasa en supals,

*  Visite el Ministerio de Trabajo (o el departamentc gubernamental que trata el trabajoc en su
pais)y averigue sobre las leyes laborales para su lipo de hegocio.

= Visite diversas compaiiias de seguro y averigue sobre los diferentes esquemas de seguro
que ofrecen y los costos.

* Anote lainformacion y guardela.

RESPONSABILIDAD APLICACIONASU FUENTE DE MAYOR COSTO
LEGAL NEGOCIO (S| O NO) INFORMACION
IMPUESTOS

Impuesto alasventas

Impuestos a los empleados
impuesta en las gananclas del negocio

Otros impuestos (especifique)

EMPLEADOS
Sueldominimg
Horas de trabajo

Feriados

Seguridad y salud ocupacional
Licencia por enfermedad

Otras condiciones (especifique)




RESPONSABILIDAD

APLICACIONASU
NEGOCIO (S| ONO)

LICENCIAS Y PERMISOS DE NEGOCIO

Otraslicencias, etc. (especifiqus)

FUENTE DE MAYOR
INFORMACION

COSTO




ACTIVIDAD EMPRESARIAL 29 EVALUACION INICIAL DEL NEGOCIO

Cuando haya completado el plan de negocio para su propuesta de negocio y haya leido las
paginas 90- 81 en sumanual ISUN, puede evaluar si debe seguir e iniciar su propio negocio.

Necesila completar su formato honestamente.
* Responda a cada una de las preguntas. marcando Si o NO. Si no esta seguro, entonces
marque NO.

* Cuente el nimero da respuestas NEGATIVAS. _
+  Utilice el método de conteo como el que se muestra para decidir su proxima accion.

sl NO

¢ Ha decidido qué productos o servicios va a vender? 0 o
¢Sabe quienes seran sus clientes? | a
¢ Ha preguntado a algun cliente potencial que piensas sobre sus productos o servicios? 0 m]
¢ Sabe quién sera su principal compelidor? n a
¢ Sabe cuanto cobran sus competidores? a a
¢ Conoce las fortalezas y debilidades de sus competidores? ] w]
_ & a

o o

o

,__,._
NET
|

| .'::I-?

- S







ACTIVIDAD EMPRESARIAL 30 PLAN DE ACCION INICIAL DE NEGOCIO
v

Paulas para su uso;

* Regrese a cada uno de los 8 pasos ISUN que tenga completado ahora y, en el siguiente
formato, haga una lista de las actividades que adn no ha terminado o aquellas que debe
hacer antes de iniciar sunegocio.

* Anole quién realizara cada actividad y cuando.

PASOISUN ACCION QUE SE QUIENLA CUANDO SE
DEBEREALIZAR REALIZARA REALIZARA

Paso 11SUN
Autoavaluacion como
un empresano

Pasn 2 ISUN
Desarrollo de suidea
de negocio.

Paso 3 ISUN
Evaluacion de sumercadoy
desarrolio de un plan de mercadeo,

Pasc4d ISU!_\I
Organizacitn de sunegocio,

PasoSISUN
Costeo de sus producios
o sarviclos.

PasoBISUN
Estimacién de su capital inicial,

Paso7ISUN
Realizacién de planes financiers. -

BRI
'y seleccion de una forma legal
parasu niegocia.




ISUN INICIE SU NEGOCIO

RESPUESTAS

A LOS EJERCICIOS  Resuelva cada ejercicio en la seccion de

ejercicios de autoevaluacién antes de

DE AUTOEVALUACION

referirse a esta seccién.

NOTA: Desde que este libro ha sido ¢reado para

- ser ulilizado en diferentes paises, hemos

utilizado el término "UM” en los ejemplos para
representar una “"Moneda de Unidad Nacional'

P imaginaria.

98



RESPUESTAS
A LOS EJERCICIOS

DE AUTOEVALUACION

RESPUESTA DE EJERCICIO 1 PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

A/ Dinero disponible ahora 2000 UM
B| Ingreso de dinero durante los siguientes 3 meses ==
C| Total dinero disponible 2000 UM 2000UM
D| Egreso de dinero durante los siguientes 3 meses 600 UM -600 UM
E | Dinero para invertir en el negocio 1400 UM

RESPUESTA DE EJERCICIO 2 TIPOS DE NEGOCIO A DESARROLLAR

Negocio Negocio de Negocio Negocio de

minorista fabricacién mayorista servicios

Una persona que hace reparaciones de

vehiculos de motor tiene un n N o] o
Una peluquera tiens un a | 0 v}
Unelectricista tiene un a A 0 o
Una persona que repara computadoras

tiene un a N N o
Una zapateria tiene un | a 0 n
Una muebleria tiens un a A a 0
Una persona que compra grandes

Cantidades de slllas de una muebleria y

vende a olros negocios tiene un | =) | 0



RESPUESTA DE EJERCICIO 3 SELECCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

! He aqul algunas razones por las que los clientes comprarian los sigulentes
= productos o servicios.

Un cliente compraria un;

RESPUESTA DE EJERCICIO 4 EVALUANDO MERCADO

Sombrero: para verse atractivo/para protegerse del sol.
Billetera: para guardar dinero/verse ala moda/para guardar tarjetas personales.
Taller de reparacién de maquinas de escribir: para repararias/para hacerlas trabajar mejor.

Servicio para el motor de vehiculos: para mantenerlos bien/para reparar un carro
malogrado/para hacer que un carro funcione mas eficientemente.

Material de techado: para reparar la filtracion de un techo/contra la lluvia.

Pescado fresco: para su familia/para una cena especial/buen gusto.

Zapatos: para verse atractivo/para proteger sus pies.

Platos de comida: para uso casero/como regalo para un amigo.

Equipos de soldadura: para reunir metales/componer roturas en estructuras metalicas.
Vestidos de novia: para matrimonio/mayormente son blancos.

No hay respuestas definitivas correctas o erréneas para esle gjercicio porque cada
empresario escoge los productos que desea vender. Las respuestas de abajo son
sugerencias.

=
o

Fertilizantes

Lamparas de parafina o kerosene
Refrigeradoras agas

Bolsas para dormir

Taladros

Anterchas (sopletes)

Clavos

Martillos

Patines de ruedas

s WO . < < < N < G+ R« R 24
oo oo&ax00aa43a

Pintura




RESPUESTA DE EJERCICIO 5 DETERMINACION DE PRECIO

I No hay respuestas definitivas comectas o erréneas para este ejercicio, pero los
- precios que escoja afectaran sus ventas. Las respuestas de abajo son sugerencias.

1. Su lapicero de linla seca es de mejor calidad de los que venden sus competidores y su
tienda tiene un perfil mas exclusivo,
Por estas razones, probablemente debera establecer un precio mayor que el precio de su
compelidor 30.00 UM 35,00 UM,

1 29.95UM ] 35,00 UM vl 39.99UM

2. Es razonable tener un precio mayor que lo gue cuesta un sandwich casero. que es de 3.00
UM pero el precio debe ser s6lo un poco mas alto sino el cliente traera su lonchera.

O 2.75UM v 375UM 1 6.75UM
3. La raz6n porque los clientes compran sus ladrillos de baja calidad es porque los vende
baratos, por eso sus precios deben de ser menores qué Ios precios de sus competidares.
Pero sus precios deben de ser todavia mas allos que sus costos. Sus precios deben de estar
entre los 0.35 UMy 0.55 UM.
1 0.35UM Vi 0.45UM L1 0.55UM

4. Usled, esté operando una peluqueria de nive! mediano y debe fijar sus precios, entre los que
se cobran en los salones baratos y los exclusivos. Por eso, sus precios deberan estar entre

15.00 UMy 50.00 UM,
-1 15.00UM ¥ 25.00 UM -1 50.00UM
RESPUESTA DE EJERCICIO B MEDIOS DE DISTRIBUCION
[ No hay respuestas definitivas correctas ¢ erroneas cuando se escoge un metodo de rl

distribucion. Las respuestas de abajo son sugerencias.

Distribucién  Distribucion  Distribucién

directa minorista mayorista
Un sastre canfectiona ropa a pedido. [ i | |
Unimportante fabricante de clavos. 0 0 %)
Un fabricante de dulces en pequeia escala. a a m]
Un fabricante de utensilios hechos a mano ] £ a
Un fabricante de shampoo. 0 0 M
Una pequefia pasteleria en una zona residencial. ) o m]
Un pequeno fabricante de ulensilios para cocina. M a b
Un carpintero que hace muebles sobre pedido. | a |




RESPUESTA DE EJERCICIO 7 PROMOCION DE SU NEGOCIO

r Nohay respuestas correctas o erroneas para este ejerciclo, Los métodos que escoja
- parahacer publicidad para sunegocio dependeran de las condiciones locales, por
ejemplo las publicaclones que estendisponibles enun area, siestadisponible la
radio local, donde esté ubicado el negocio y las costumbres de hacer publicidad. Las siguientes
SO sugerencias:

+ Un negocio de publicidad de avisos, podria usar poster y letreros que sean baratos de
hacer y mostrar a |a gente la clase de trabajo que realiza. También puede hacer publicidad
en el pericdico local,

* Un electricista podria mandar a imprimir larjetas personales para entregarlas a los
constructores, negocios y tados 10s clientes potenciales. El podrialener un letrero luminoso
del trabajo que realiza, para exhibirio fuera del negocio.

= Un almacén comercial podria mandar hacer posters para exhibirlos en las vilrinas,
anunciando a los cllentes oferlas especiales. Podrian repartir volantes con sus pecios y
entregarios a las personas en lacalle.

= - Un restaurante podria enviar una lista de los mends que ofrecén a todos los negocios
cercanos, fabricas, etc., podria hacer publicidad en laradio y en el periédico local,

* Una fabrica de calzado podria mandar a imprimir tarjetas con la lista de todos los zapatos
que hacen, los materiales que ulilizan y los precios que cobran para su entréga a las tiendas
minoristas. También podria mandar a hacer posters para exhibidos en las liendas. con
fatografias de sus zapatos.

Sl existe algun aspecto especial de su negocio que puede atraer a los clientes, como el hecho

de que es ambientalmente arnigable, 0 que emplea personas con discapacidad, puede
anfatizario en su publicidad o en la ventana frontal de sus instalaciones.

RESPUESTAS DE EJERCICIO 8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El duefio y gerente de la fabrica de muebles podria reestructurar su organizacion como
sigue:

=

'GERENTE
(DUENO) _l




RESPUESTAS DE EJERCICIO 9 CLASIFICACION DE COSTOS

r—
13-
i
Costos Costos
Directos Indirectos
Pagos por teléfono en un taller de reparaciones de bicicletas. 0 |
Repuestos para reparar motores en un garaje. & 0
Acero para una fabrica que hace rejas. | |
Pago de remuneraciones a obreros que hacen.
mesas en una fabrica de muebles. | =)
Telas que se utilizan en la confeccion de vestidos. @ m]
Pago de remuneraciones al duefio de una ferreteria, = m]
Tijeras que se utilizan en una peluqueria, 0 &
Libros para vender en una libreria, = a
Remuneraciones del vendedor en una zapateria, m | |
Alquiter del local para una fabrica. O "
Remuneracion de la secretaria, 0 “
Amortizacion del préstamo, ) |
RESPUESTA AL EJERCICIO 10 DETERMINACION DEL CAPITAL INICIAL

La empresaria necesitara 14 691 UM para cubrir sus gaslos operalivos para los
primeros tres meses, El calculo es como sigue:

PAGOS OPERATIVOS INICIALES DEL NEGOCIO

Alquliler de las instalaciones del negocio 2000 UM 8000 UM
Compra de mercancia 1512UM 4536 UM
Seguro 15UM ' 45UM
Eleciricidad 45UM 135UM
Telétono 35 UM 105 UM
Suministros de oficina, papel, elc. UM 1068 UM
Promocion y publicidad 555 UM 1665 UM
Reembolso de préstamo 75UM 225UM
Salario del propietario 250UM 225UM
Sueldos del personal 375UM 750UM
TOTAL 14691 UM




RESPUESTA AL EJERCICIO 11 REEMBOLSO DEL PRESTAM

RESFUESTA

P

La labla de servicio de deudas aparece de la siguiente forma:

2
PRESTAMO 6000 - - v .
FAMILIAR
Instalacién < - - | 3000 - | 3000 . - - -
Interés 150 150 150 75 75 3 - 5 = -
PRESTAMO - | 22000 - | 22000 - | 16500 - | 11000 - | 5500
BANCARIO
Instalacion a - -| 5500 - | 58500 - | 5500 - | 5500
Interés - | 2200 -| 2200 - | 1650 - | 1100 - 550
SERVICIO
DE
DEUDAS
Instalacion - - -| 8500 - | 8500 - | 5600 - | 5500
Interés 150 | 2350 150 | 2350 75 | 1725 - | 1100 - 550
TOTAL 150 | 2350 150 | 10850 75 | 10225 - | 8800 - | 6050
RESPUESTA A EJERCICIO 12 PLAN DE FLUJO DE CAJ

EQTA

PLAN DE FLUJO DE CAJA

- A e e %
1 Efectivoainicios de mes 40000 | 25000 23000 | 21000
2 Ingreso de verntas 7000 7000 7000 10000
| 3 Otro; ing;reso; o . - - - | -

| 4 INGRESOTOTAL 47000 | 32000 30000 | 31000

5 Egresoporcostosdepersonal | 5000 | 5000 | 5000 5000
6 Egreso por costos operativos 10000 E'o_ 1|_ .4@'_‘ 4000
7 Ofrosegresos | 7000 : - S
8 EGRESOTOTAL 22000 | 9000 9000 9000
9 Efectivoafin demes | 25000 | 23000 21000 19000




RESPUESTA A EJERCICIO 13 ANALISIS DEL PLAN DE FLUJO DE CAJA

2L

D2

20

2

. Elmonto de efectivo que ingresa al negocio en el mes de abril es de 10,000 UM,
. Elmonto total de efectivo que egresa del negocio en el mes de mayo esde 10,475 UM.
. Star Bakery no planifica cormnprar un nuevo equipo durante el primer afio.

4. La propietaria de Star Bakery ha previsto el incremento de |a produccidn en febrero, marzo,

abril mayo, junio, julio, agosto y en noviembre y diciembre,

. Plan de flujo de caja (ver a conlinuacion)

a) Apesar que el capital de trabajo se redujo a 50%, Star Bakery no se quedara sin efectivo.
Esto significa que Star Bakery podria haber iniciado con un préstamo mas pequenio que
12,000 UM, perc no menor a 8,500 UM.

b) Elefectivoa finde mes no cubre el costo para la mercancia de materia prima para todo el
proximo mes., La propietaria de Star Bakery tiene que comprar materias primas al menos
dos veces al mes. El riesgo es que se quedara sin mercancia si se presenta algun
problema de suministro y que los cargos del proveedor sean mas altos para cantidad
mas pequenas.




RESPUESTA AL EJERCICIO 14 SELECCION DE LA FORMA LEGAL APROPIADA

No existen respueslas correctas o erroneas definidas para este ejercicio.

Las siguientes respuestas son sugerencias:

1. Una persona planea iniciar una llenda de reparacién de zapalos en su propia casa. No
tendrd empleados y no necesita prestarse dinero para comprar herramiantas.

Una propiedad individual es una forma legal adecuada para un pequeiio negocio que
opera desde |a casa sin empleados ni con deudas.

2. Ungrupo de personas planea iniciar una fabrica de produccion de azulejos para decorar las
paredes. Un pequefio grupo de propietarios trabajard en el negocio, otros sdlo invertiran
dinero. Necesitaran un préstamo sustancial del banco para construir y equipar la fabrica.

El riesgo en este negocio es grande con el gran préstamo bancario y habra
propletarios que no trabajaran en el negoclo. Para reducir el riesgo de los
propietarios y otorgarles a los que no trabajan en el negocio una manera formalizada
de influenciar en la tora de decisiones y el monitoreo del negocio, es probable que la
compaiiialimitada sea la forma legal mas apropiada.

3. Dos personas planean iniciar juntas una pequena lienda general. Ambas trabajaran en la
lienda. Para iniciar el negocio, necesitaran un pequefic préstamo.

El riesgo en este negocio es limitado, de manera que una sociedad es una forma legal
adecuada para dos socios gue inician un negocio.

4. Un constructor planea iniciar su propia compafia constructora. Invertira un gran capital en
herramientas y equipos y empleara a 25 personas desde el inicio, Para encontrar capital
para su negocio conocid a una persona que desea invertir en su negocio si se hace socio,
con lo cual el empresario esta de acuerdo. También necesitard un préstamo bancario.

Este negocio sera grande y tendra deudas, Para reducir el riesgo de los propietarios y
darle al propietaric que no esta trabajando en el negocio una oportunidad de
influenciar en las decisiones y monitorear el negocio, es probablemente que la
compaiiia limitada sea una forma legal de negocio mas adecuada.

5. Una persona planea Iniciar un negocio de textiles en instalaciones alquiladas econdémicas.
Tendra un par de empleados para Iniciar. Cuenta con gran parte del capital necesario, pero
necesilara un pequeno préstamo.

Este negocio sera pequefico y de riesgo limitado. Una propiedad individual es
probablemente la forma de negocio mas adecuada, porque una compaiiia limitada es
mas costosa parainiciar.




NOTAS





Numero de
Respuestas
Negativas

0
1-10

Més de 10

iniciar su propio negocio debe
~ Tal vez necesite cambiar su

Reaccién.
Esta bien preparado y puede seguire iniciar su negocio.

Debe regresar a los pasos ISUN y trabajar en aquellos aspectos que necesitan
mejorarse. :

En esta etapa, es muy riesgoso para usted c

Cuando haya completado la Activ
pagina 92 de su manual ISUN.






ACTIVIDAD EMPRESARIAL 30

PLAN DE ACCION INICIAL DE NEGOCIO

Pautas para su uso:

* Regrese a cada uno de los 8 pasos ISUN que tenga completado ahora vy, en el siguiente

formato, haga una lista de las actividades que aun no ha terminado o aquellas que debe

hacer antes de iniciar su negocio.

* Anote quiénrealizara cada actividad y cuando.

PASOISUN ACCION QUE SE

DEBE REALIZAR

Paso 11SUN
Autoevaluacion como

CUANDO SE
REALIZARA

QUIEN LA
REALIZARA

un empresario.

Paso 2 ISUN
Desarrollo de su idea

de negocio.

Paso 3 ISUN
Evaluacion de sumercado y

desarrollo de un plan de mercadeo.

Paso4 ISUN
Organizacion de su negocio.

Paso 5 ISUN
Costeo de sus productos

0 servicios.

Paso6ISUN
Estimacion de su capital inicial.

Paso 7 ISUN
Realizacion de planes financiero.

Paso 8 ISUN
Conocimiento de sus
responsabilidades de negocio

y seleccion de una forma legal

para su negocio.






ISUN INICIE SU NEG:

RESPUESTAS
ALOS EJERCIC’OS Resuelva cada ejercicio en la seccién de

ejercicios de autoevaluacién antes de

DE AUTOEVALUACION referirse a esta seccion.

NOTA: Desde que este libro ha sido creado para
ser utilizado en diferentes paises, hemos
utilizado el término “UM” en los ejemplos para
representar una “Moneda de Unidad Nacional
imaginaria.






RESPUESTAS
A LOS EJERCICIOS

S
E R = f
DE AUTOEVALUACION g _ e

RESPUESTA DE EJERCICIO 1 PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

A| Dinero disponible ahora 2000 UM
B| Ingresode dinero durante los siguientes 3 meses e
C| Total dinero disponible 2000 UM 2000 UM
D| Egreso de dinero durante los siguientes 3 meses 600 UM -600UM
E | Dinero para invertir en el negocio ; 1400 UM
RESPUESTA DE EJERCICIO 2 TIPOS DE NEGOCIO A DESARROLLAR
F:E:F_E-F‘I.; EST :
Negocio Negociode Negocio Negocio de
minorista fabricacion mayorista servicios
Una persona que hace reparaciones de
vehiculos de motor tiene un a o 0 |
Una pelugueratiene un a = a v
Un electricista tiene un O a a |
Una persona que repara computadoras :
tieneun O 0 a o
Una zapateria tiene un i) o m) m)
Una muebleria tiene un 0 o 0 o

Una persona que compra grandes

Cantidades de sillas de una muebleria y
vende a otros negocios tiene un O a .| O






He aqui algunas razones por las que los clientes comprarian los siguientes
productos o servicios.

RESPUESTA DE EJERCICIO 3 SELECCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
; = RES TA

Un cliente compraria un:

-

Sombrero: para verse atractivo/para protegerse del sol.
Billetera: para guardar dinero/verse a la moda/para guardar tarjetas personales.
Taller de reparacién de maquinas de escribir: para repararlas/para hacerlas trabajar mejor.

Servicio para el motor de vehiculos: para mantenerlos bien/para reparar un carro
malogrado/para hacer que un carro funcione mas eficientemente.

Material de techado: para reparar lafiltracion de un techo/contra la lluvia.

Pescado fresco: para su familia/para una cena especial/buen gusto.

Zapatos: para verse atractivo/para proteger sus pies.

Platos de comida: para uso casero/como regalo para un amigo.

Equipos de soldadura: para reunir metales/componer roturas en estructuras metalicas.
Vestidos de novia: para matrimonio/mayormente son blancos.

RESPUESTA DE EJERCICIO 4 EVALUANDO MERCADO

No hay respuestas definitivas correctas o erréneas para este ejercicio porque cada
empresario escoge los productos que desea vender. Las respuestas de abajo son
sugerencias.

Patines de ruedas

Si No

Fertilizantes o o
Lamparas de parafina o kerosene o O
Refrigeradoras a gas .| m]
Bolsas para dormir | o
Taladros O o

Antorchas (sopletes) .| 3
Clavos o 0

Martillos a m

0 .|

ad 0

Pintura






RESPUESTA DE EJERCICIO 5 DETERMINACION DE PRECIO

No hay respuestas definitivas correctas o erroneas para este ejercicio, pero los
precios que escoja afectaran sus ventas. Las respuestas de abajo son sugerencias.

1. Su lapicero de tinta seca es de mejor calidad de los que venden sus competidores y su
tienda tiene un perfil mas exclusivo.
Por estas razones, probablemente debera establecer un precm mayor que el precio de su
competidor 30.00 UM 35.00 UM.

1 29.99UM 1 35.00UM ¥l 39.99UM

2. Es razonable tener un precio mayor que lo que cuesta un sandwich casero, que es de 3.00
UM pero el precio debe ser sélo un poco mas alto si no el cliente traera su lonchera.

O 2.75UM v 3.75UM 1 6.75UM
3. La razén porque los clientes compran sus ladrillos de baja calidad es porque los vende
baratos, por eso sus precios deben de ser menores que los precios de sus competidores.

Pero sus precios deben de ser todavia mas altos que sus costos. Sus precios deben de estar
entrelos 0.35 UMy 0.55 UM.

1 0.35UM vl 0.45UM 1 0.55UM

4. Usted, esta operando una peluqueria de nivel mediano y debe fijar sus precios, entre los que
se cobran en los salones baratos y los exclusivos. Por eso, sus precios deberan estar entre

15.00 UM y 50.00 UM.
] 15.00UM vl 25.00 UM ] 50.00UM
RESPUESTA DE EJERCICIO 6 MEDIOS DE DISTRIBUCION

g';ﬁ’ gty

No hay respuestas definitivas correctas o erréneas cuando se escoge un método de
distribucién. Las respuestas de abajo son sugerencias.

Distribucién Distribucién Distribucién

directa minorista mayorista
Un sastre confecciona ropa a pedido. o O e
Unimportante fabricante de clavos. a O %
Un fabricante de dulces en pequefia escala. 7} a 0
Un fabricante de utensilios hechos a mano. | v a
Un fabricante de shampoo. a 0 i}
Una pequena pasteleria en una zona residencial. & a a
Un pequefio fabricante de utensilios para cocina. 0 v i
Un carpintero que hace muebles sobre pedido. & O O






DEPRECIACION

Construcciones

Maquinas

Vehiculos

Herramientas de mano

Depreciacién total






ESQUEMA FINANCIERO

Capital de responsabilidad

Préstamo 1

Préstamo 2

FINANCIAMIENTO TOTAL

SERVICIO DE DEUDAS

PRESTAMO
PRIVADO
Instalacién
Interés

PRESTAMO
BANCARIO 1
~Instalacion

Interés

SERVICIO DE
DEUDAS
Instalacion

Interés

TOTAL
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RESPUESTAS
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S
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Pescado fresco: para su familia/para una cena especial/buen gusto.
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RESPUESTA DE EJERCICIO 5 DETERMINACION DE PRECIO

No hay respuestas definitivas correctas o erroneas para este ejercicio, pero los
precios que escoja afectaran sus ventas. Las respuestas de abajo son sugerencias.

1. Su lapicero de tinta seca es de mejor calidad de los que venden sus competidores y su
tienda tiene un perfil mas exclusivo.
Por estas razones, probablemente debera establecer un precm mayor que el precio de su
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UM pero el precio debe ser sélo un poco mas alto si no el cliente traera su lonchera.
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g';ﬁ’ gty
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