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	INFORMACIÓN DE LOS EMPRENDEDORES 

	Nombre 
	
	Cédula
	1

	Fecha de nacimiento  
	Edad 25
	Tiempo dedicación al proyecto:

	Estudiante de qué institución? 
	SENA

	Profesión
	Estudiante
	Conocimientos especiales
	

	Experiencia laboral
	

	Teléfono
	
	Fax
	E-Mail. 

	Dirección
	
	Ciudad
	


	INFORMACIÓN DE LOS EMPRENDEDORES 

	Nombre 
	
	Cédula
	

	Fecha de nacimiento (d/m/a) 0
	Edad
	Tiempo dedicación al proyecto:

	Estudiante de qué institución?
	 SENA

	Profesión
	
	Conocimientos especiales
	

	Experiencia laboral
	

	Teléfono
	
	Fax
	E-Mail 

	Dirección
	
	Ciudad
	


	INFORMACIÓN DE LOS EMPRENDEDORES 

	Nombre 
	
	Cédula
	

	Fecha de nacimiento (d/m/a)
	Edad
	Tiempo dedicación al proyecto:

	Estudiante de qué institución?
	

	Profesión
	
	Conocimientos especiales
	

	Experiencia laboral
	

	Teléfono
	
	Fax
	E-Mail 

	Dirección
	
	Ciudad
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	CENTRO DE FORMACION:
	

	CIUDAD:
	

	NOMBRE DEL PROYECTO:
	

	FECHA:
	

	NOMBRE EMPENDEDOR LIDER:
	

	TELEFONO:
	

	CORREO
	


1. GENERALIDADES  DEL PROYECTO

[image: image8.wmf]
1.1 PROBLEMA IDENTIFICADO: Cuales son las necesidades del mercado.

	


1.2 OBJETIVO GENERAL: Responde el que voy hacer donde lo voy hacer  y para qué?
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1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS: A partir del objetivo general de su plan de negocios 
Defina sus retos o metas a alcanzar que considere relevantes a Nivel Social, Económico, Ambientales Recuerde  que estos deben ser: alcanzables y medibles, Claros y precisos, ordenados de manera lógica; Se deben expresar con verbos en infinitivo Ej. Crear, Mejorar identificar etc.
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1.4 JUSTIFICACIÓN: 

Por qué se requiere o tendrá éxito su proyecto, Justifique las razones para su desarrollo teniendo en cuenta aspectos sociales, económicos, ambientales y demás que considere relevantes. Así mismo, relacione los antecedentes o experiencias anteriores de terceros relacionadas con su idea empresarial; relacione los antecedentes o experiencias anteriores de terceros relacionadas con su idea empresarial.
	


1.5 JUSTIFICACIÓN Y ANTECEDENTES DEL PROYECTO: 

2 ANALISIS DEL MERECADO

2.1 ANALISIS DELSECTOR: 

Diagnóstico acerca del comportamiento del sector económico de su actividad empresarial en los últimos 3 o 5 años, su desarrollo tecnológico e industrial; su evolución y tendencia a corto, mediano y largo plazo a nivel regional o nacional, según su mercado. Haga un análisis de la situación actual del sector productivo de su Plan, en lo político, social, tecnológico y económico, mencione algunas tendencias favorables.

	Definición de sector : 


	Describa el sector productivo al que pertenece su empresa:


	Desarrollo tecnológico e industrial del sector :


	Haga una breve descripción del desarrollo tecnológico e industrial del sector al cual pertenece su empresa. 



	Comportamiento de sector en los últimos 3 años: 
	Haga una breve descripción de la evolución y del comportamiento del sector (en lo político, social, tecnológico y económico) en los últimos 3años dando a conocer las cifras y razones de ese comportamiento. 



	Tendencia de sector a nivel local: 
	Describa las tendencias previstas a corto mediano y largo plazo en lo político, social, tecnológico y económico. 



2.2 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS:

Deben aclararse las fuentes de información utilizadas en cada caso (primario, secundario), tales como consulta en bases de datos, encuestas, entrevistas en profundidad, grupos focales.


2.3 CONCLUSION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS:


2.4 ANÁLISIS DEL MERCADO

	Defina el mercado objetivo


	Establezca quien es su mercado objetivo 


	Justificación del mercado objetivo
	Justifique cada uno de los clientes objetivos



	Estimación del mercado potencial 


	Defina el mercado potencial en número de clientes que pretende impactar

  

	Magnitud de la necesidad 

	Describa la magnitud de la necesidad del mercado objetivo :



	Perfil del consumidor o cliente 

Nuestro clientes potenciales son: 


	Definir las características de sus potenciales consumidores, ejemplo: ubicación, Sexo, Edad, Profesión, nivel de ingresos Hábitos de Compra (sitios, cantidades, colores preferidos, motivos de compra, grado de satisfacción, valor de compra de productos similares al mío, y frecuencia de estas compras), etc.




2.5  ANALISIS DE LA COMPETENCIA: Identificación de los 4 o 5 principales competidores actuales y potenciales, la participación de ellos en el mercado, así como los precios de sus productos; análisis DOFA de las empresas más fuertes; Análisis del costo de mi producto/servicio frente a la competencia y Análisis de productos sustitutos.

	CONCEPTO
	COMPETENCIA   1


	COMPETENCIA 2

	COMPETENCIA 3



	DIRECCION 

TELEFONO

CIUDAD

 
	
	
	Carrera 2 # 2-07


	PRODUCTOS O SERVICIOS 


	
	
	

	EMPAQUES
	
	
	

	MERCADO META
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	SEGMENTO DE LA COMPETENCIA


	
	
	

	POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA (Tiempo en el mercado)



	
	
	

	MARCAS


	
	
	

	PRECIOS
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	PROMOCIÓN
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	DISTRIBUCIÓN

	
	
	

	VENTA(contado a créditos)



	
	
	

	SERVICIOS



	
	
	

	PROVEEDORES


	
	
	


2.5.1 Fortalezas y  debilidades de la competencia 

2.6. EST
RATEGIAS DE MERCADO:

2.6.1 Estrategias de producto: Concepto de producto o servicio Descripción de las características del producto (B/S), ficha técnica del producto, uso del producto (por Ej. Si el B/S es de consumo directo, de consumo intermedio, etc.), diseño, calidad, empaque y embalaje, Ventaja Competitiva, etc. determine el valor en costos de la estrategias.

	PRODUCTOS 
/ SERVICIOS
	UNIDAD
	CARACTERISTICAS PRINCIPALES

(Color, textura, olor, peso, empaque etc. cuando se trata de un servicio atención  las 24 hrs, a domicilio, garantía etc.)
	USOS

(consumo directo, intermedio, etc.)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Anexar fotos o imágenes del producto.

VENTAJAS COMPETITIVAS: Hacer un listado de los aspectos positivos o DIFERENCIADORES del producto o servicio que pueden llegar a favorecer al Cliente.

2.6.2 Estrategias de distribución: Especifique alternativas de penetración, alternativas de comercialización, distribución física nacional ó internacional, estrategias de ventas, presupuesto de distribución, tácticas relacionadas con distribución, canal de Comercialización a utilizar. Indique como hará llegar su producto a sus clientes en forma directa o a través de intermediarios. Determine el valor en costos de la estrategia.


	ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION
	MARQUE X

	VENTA AL DETAL
	 

	TIENDA A TIENDA
	

	VENTA POR MAYOR
	

	MARCAS PROPIAS PARA HIPERMERCADOS
	

	PEDIDOS POR TELEFONO
	

	PUNTOS DE VENTA PROPIOS 
	

	RED DE DISTRIBUCION PROPIA
	

	A DOMICILIO
	

	PEDIDOS POR INTERNET
	 

	OTROS:
	 


2.6 Estrategias de precio: Explique como definirá sus precios: basado en los costos, Precios con base en la demanda (Alto y luego disminuir, Bajo y luego aumentar, Alto por prestigio o precios por paquetes de productos); Precios con base en las utilidades, Precios con base en la competencia, etc. determine el valor en costos de la estrategias.

Determine su  precio de lanzamiento, punto de equilibrio, condiciones de pago, impuestos a las ventas, costo de transporte, Indique el precio de venta de los productos y los incrementos futuro


    2.6.4 Estrategias de promoción: Indique si hará Promoción dirigida a clientes y distribuidores (descuentos por volúmenes o por pronto pago), por precio, por producto, con productos adicionales o complementarios, manejo de clientes especiales; conceptos especiales que se usan para motivar la venta, cubrimiento geográfico inicial y expansión. Determine el valor en costos de las estrategias.


	ESTRATEGIAS DE PROMOCION
	MARQUE X

	PAGUE DOS Y LLEVE 3
	 

	PRODUCTO GRATIS ADICIONAL
	 

	PUERTA A PUERTA
	

	ENTREGA DE MUESTRAS
	 

	OBSEQUIO CON EL PRODUCTO
	 

	PAGINAS AMARILLAS
	 

	OTROS
	


     2.6.5 ESTRATEGIAS DE COMUNICACIÓN: Señale por cuál de los diferente medios publicitarios dará a conocer su empresa y la estrategia de difusión de su producto ó servicio (radio, prensa, avisos, pasacalles, volantes, tarjetas de presentación, etc.), indicando su radio de acción, preferencias y justifique los costos. Determine el valor en costos de las estrategias.


	ESTRATEGIAS DE COMUNICACIÓN
	MARQUE X

	RADIO
	

	PRENSA
	 

	TELEVISION
	 

	PAGINA INTERNET
	

	PAGINAS AMARILLAS
	 

	TELEVISION POR CABLE
	 

	TELEFONICA
	 

	PORTAFOLIO DE SERVICIOS O PRODUCTOS
	 

	RECOMENDACIÓN CLIENTE A CLIENTE
	 X

	PUERTA A PUERTA
	 x

	OTRA
	volantes


    2.6.6 ESTRATEGIAS DE SERVICIO: Relacione los procedimientos para otorgar garantías y servicio postventa; mecanismos de atención a clientes (servicio de instalación, servicio a domicilio, otros), formas de pago de la garantía ofrecida, comparación de políticas de servicio con los de la Competencia.


      2.6.7 PRESUPUESTO DE MEZCLA MERCADEO: Cuantifique y justifique los costos en que se incurre en las estrategias de mercadeo antes relacionadas (Producto, Precio, Plaza, Promoción). Indique los valores que pagara por distribución, promoción y demás gastos de la mezcla de mercadeo. Valores en pesos. Indique si cancelara porcentaje por comisión en ventas.

	MEZCLA DE MERCADEO EN PESOS $
	AÑO 1

	ESTRATEGIAS DE PRODUCTO
	

	ESTRARTEGIAS DE DISTRIBUCION
	

	ESTRATEGIA DE PRECIO 
	

	ESTRETEGIAS DE PROMOCION
	

	ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
	

	
	

	TOTAL MEZCLA DE MERCADEO
	


     2.6.8 PROYECCIONES DE VENTAS:

	MESES 
	UNIDADES PRODUCTO 1 
	UNIDADES PRODUCTO 2
	UNIDADES PRODUCTO 3
	UNIDADES PRODUCTO 4
	UNIDADES PRODUCTO 5

	MES 1
	
	
	
	
	

	MES 2
	
	
	
	
	

	MES 3
	
	
	
	
	

	MES 4
	
	
	
	
	

	MES 5
	
	
	
	
	

	MES 6
	
	
	
	
	

	MES 7
	
	
	
	
	

	MES 8
	
	
	
	
	

	MES 9 
	
	
	
	
	

	MES 10 
	
	
	
	
	

	MES 11
	
	
	
	
	

	MES 12
	
	
	
	
	

	TOTAL UNIDADES AÑO
	
	
	
	
	

	PRECIOS/UNIDAD
	
	
	
	
	

	INGRESOS TOTALES 
	
	
	
	
	


3. OPERACIÓN

3.1 Ficha técnica del producto o servicio: Describa las características técnicas del producto o servicio a desarrollar: capacidad, cualidades, diseño, tamaño, tecnología, características fisicoquímicas, condiciones climáticas, factores ambientales, características de empaque y embalaje, almacenaje, etc.
	FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

	EMPRESA :  DULFRUT
	PRODUCTO: yogurt casero

	CARACTERISTICAS
	UNIDAD PRODUCTO
	

	REFERENCIA
	Letra y numero
	INSUMOS PRINCIPALES
	U. MEDIDA

	MEDIDA
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	SABOR
	
	
	

	COLOR
	
	
	

	CAPACIDAD
	
	
	

	PESO
	
	
	

	PRESENTACION
	
	
	

	EMPAQUE
	
	
	

	USOS O FUNCION
	
	
	

	DISEÑO
	
	
	

	REQUERIM. TECNICOS
	
	
	

	ELEM. DIFERENCIADOR
	
	
	

	SERVICIO A DOMICILIO
	
	
	


3.2 DESCRIPCION DE PROCESO: Relacione y Describa en forma secuencial cada una de las

 Actividades y procedimientos que forman parte del flujo del proceso de producción de su producto o servicio (anexar el diagrama de proceso)
	


3.3 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS: Relacione las materias primas e insumos requeridos en el proceso de producción, por cada unidad de producto y por período de producción; Tecnología requerida: descripción de equipos y máquinas; capacidad instalada  requerida; mantenimiento. Incluya las cantidades de materiales, mano obra directa y costos indirectos de fabricación que se requieren para el proceso operativo.


 3.3.1 Insumos o Materias Primas: Por Unidad del Producto a elaborar enumere los Insumos necesarios para su elaboración en cantidad y valores totales por año. Realizar el siguiente cuadro por cada producto:

	PRODUCTO 1 

CANTIDADES AL AÑO:

	MATERIA PRIMA E INSUMOS  
	UNIDAD 
	CANTIDAD
	VALOR UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	MANO DE OBRA DIRECTA 
	
	
	
	

	EMPAQUES 
	
	
	
	

	OTROS COSTOS
	
	
	
	

	ETIQUETAS
	
	
	
	

	TOTAL COSTOS AÑO
	
	
	
	


Maquinaria y Equipos: Determine la cantidad, clase de maquinaria, equipo y herramienta

Que va utilizar en el proceso productivo, con sus especificaciones técnicas.

	Maquinaria y Equipo
	Cantidad
	Especificación Técnica
	Capacidad de Producción
	Precio Mercado

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Muebles y Enseres
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Equipos de oficina 
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


3.4   PLAN DE PRODUCCIÓN: Tomando como referencia el plan o proyecciones de ventas, establezca las cantidades a producir por período, teniendo en cuenta las políticas de inventario de acuerdo con la naturaleza del negocio. Programa de producción (cuantifique la producción por unidades de producto).

Realizar el siguiente cuadro por cada producto:

	PLAN DE PRODUCCION
	Unidades año 1
	Unidades incremento año 2
	Unidades incremento año 3

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Defina el incremento porcentual año a año por producto ___

3.5 COSTOS DE PRODUCCIÓN: Relacione el Costo de las materias primas (definiendo precio por unidad de medida), precios actuales y comportamiento esperado y/o tendencias, Costo de los insumos (definiendo precio por unidad de medida). Costo de transporte de productos terminados.

Realizar el siguiente cuadro por cada producto:

COSTOS VARIABLES POR PRODUCTO

PRODUCTO A.: 1 AÑO
	MATERIAS PRIMAS
	UNIDAD DE COMPRA
	COSTO POR UNIDAD
	UNIDADES UTILIZADAS
	COSTO

 TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	COSTO TOTAL DE LAS MATERIAS PRIMAS
	

	OTROS COSTOS VARIABLES:
	      EMPAQUES 
	

	
	FLETES
	

	

	TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES                                   ETIQUETAS                   
	

	TOTAL COSTO VARIABLE DEL PRODUCTO
	


3.6 INFRAESTRUCTURA: Relacione las cada uno de los ítems (adecuaciones, maquinaria y equipo, planta e instalaciones, muebles y enseres, semovientes) identidades en el cuadro siguiente que intervienen en el plan de negocios.

	Maquinaria y Equipo
	Cantidad
	Valor unitario 
	Valor total

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	total
	
	
	


	Muebles y Enseres 
	Cantidad
	Valor unitario 
	Valor total

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	total
	
	
	


	Equipos de Oficina
	Cantidad
	Valor unitario 
	Valor total

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	total
	
	
	


                                                       4. ORGANIZACIÒN

4.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

     4.1.1. ANÁLISIS DOFA: El análisis debe contener la relación de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas que se identifican en el producto. Esa relación debe complementarse obligatoriamente con una descripción del impacto estimado para cada una de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas registradas. Adicionalmente, frente al impacto identificado, se debe describir la estrategia a seguir para mitigar o controlar los impactos negativos y conservar o sostener los impactos positivos. 

	ANALISIS DOFA

	
	FORTALEZAS
	
	DEBILIDADES
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	OPORTUNIDADES
	
	ESTRATEGIAS  FO
	
	ESTRATEGIAS DO
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	AMENAZAS
	
	ESTRATEGIAS FA
	
	ESTRATEGIAS DA
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL: Realice un organigrama que describa la organización de la empresa y la función de cada uno de los cargos.


Adriana A 
4.3. CONSTITUCIÓN EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES: Especifique el tipo de empresa que  conformaría, cuál es su estado legal actual.


4.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS:

      4.4.1. GASTOS DE PERSONAL: Realice un listado de personal administrativo a contratar por su empresa, especificando el tipo de contrato y asignación salarial mensual y anual

	COSTOS ADMINISTRATIVOS - NOMINA

	PERSONAL DE ADMÓN
	DEDICACION
	TIPO DE CONTRATO
	VALOR MENSUAL
	VALOR ANUAL  

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


  4.4.2 . GASTOS DE PUESTA EN MARCHA: Calcule el valor de gastos pre operativos y de puesta en marcha de la empresa, pagados en el año 0 o sea antes de iniciar operaciones o de facturar. Los más importantes son aquellos de legalización, escrituras, patentes y elaboración de prototipos.
	GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

	ESCRITURAS Y GASTOS NOTARIALES
	
	

	PERMISOS Y LICENCIAS
	
	

	REGISTRO MERCANTIL
	
	

	REGISTROS DE MARCAS Y PATENTES
	
	

	TOTAL PUESTA EN MARCHA
	
	


     4.4.3. GASTOS ANUALES DE ADMINISTRACIÓN: Registre los gastos administrativos estimados, valorizados en forma anual, como los gastos administrativos, servicios públicos, seguros, mantenimiento de equipos de oficina, arriendo de áreas administrativas y otros no aplicables a la operación ni a las ventas.

	GASTOS DE ADMINISTRACION EN PESOS 
	AÑO 1

	ARRENDAMIENTO AREA ADMINISTRACION
	

	SERVICIOS PUBLICOS 
	

	MANTENIMIENTO EQUIPO OFICINA
	

	CORREO 
	

	IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO
	

	GASTOS NOTARIALES  REGULARES
	

	SEGUROS
	

	PAPELERIA 
	

	OTROS GASTOS DE ADMON
	

	TOTAL 
	


5. IMPACTO

Impacto Económico, Regional, Social, Ambiental:

Instrucciones

Describa los aspectos de su proyecto que según su criterio generarían impacto Económico, Social y Ambiental cuantificando los resultados del impacto por ejemplo en generación de empleo directo en las diferentes fases del proyecto, ventas nacionales y exportaciones, cobertura de población objetivo, clientes, consumidores, y proveedores de materias primas e insumos, planes de mitigación ambiental, compensación, ó corrección, y cuantificar su costo de implementación y mantenimiento


6. MODULO FINACIERO

Realice un balance general de la empresa y un estado de resultados 

6.1 ESTADO DE RESULTADOS PYG: Establecer el resultado del nivel de utilidades del proyecto anualmente informe requerido por el fondo emprender y determine las ventas y la utilidad esperada.

6.2 BALANCE GENERAL: Establecer los derechos y obligaciones del Plan de negocios define los recursos y compromisos del Plan de negocios.

	BALANCE GENERAL
	AÑO 1

	ACTIVOS 
	

	CAJA 
	

	MERCANCIAS NO FABRIVADAS POR LA EMPRESA
	

	TERRENOS
	

	MUEBLES Y ENSERES
	

	VEHICULO
	

	                            TOTAL ACTIVO
	

	PASIVO
	

	IVA
	

	RETENCION EN LA FUENTE
	

	IMPUESTO SOBRE RENTA
	

	                            TOTAL PASIVO
	

	PATRIMONIO
	

	APORTE SOCIALES
	

	RESERVAS
	

	UTILIDAD DEL EJERCICIO
	

	
	


	ESTADO DE RESULTADOS 
	
	AÑO 1

	INGRESOS OPERACIONALES
	
	

	Comercio al por mayor y por menor 
	
	

	Costo comercio al por mayor y por menor
	
	

	
	
	

	= IGUAL UTILIDAD BRUTA
	
	

	-MENOS GASTOS OPERACIONALES
	
	

	Servicios públicos
	
	

	Mantenimiento
	
	

	Gastos notariales
	
	

	
	
	

	-INGRESOS  NO OPERACIONALES
	
	

	Arrendamiento
	
	

	-GASTOS NO OPERACIONALES
	
	

	Descuentos (5%)
	
	

	=UTILIDAD NETA  ANTES IMPUESTO 
	
	

	-IMPUESTO SOBRE RENTA 35%
	
	

	=UTILIDAD LIQUIDAD INTERESES
	
	

	-RESERVAS LEGAL (10%)
	
	

	
	
	


7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES


F=Aporte Fondo  

E= Aporte Emprendedor

8. RECOMENDACIONES DEL ASESOR

INFORMACIÓN DE LOS EMPRENDEDORES �
�
Nombre �
�
Cédula�
�
�
Fecha de nacimiento (d/m/a)�
Edad �
Tiempo dedicación al proyecto: �
�
Estudiante de qué institución?�
SENA�
�
Profesión�
�
Conocimientos especiales�
�
�
Experiencia laboral�
�
�
Teléfono�
�
Fax�
E-Mail �
�
Dirección�
�
Ciudad�
�
�
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FORTALEZAS:


�
DEBILIDADES:
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ANÁLISIS EXTERNO





ANÁLISIS INTERNO

































































ACTIVIDAD�
MES1


�
MES2�
MES3�
MES4�
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MES12�
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F�
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F�
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�
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