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CAPÍTULO I: (Anteproyecto taller de grado I resumido)
El problema surge en primera parte en que la mayoría de construcciones
sostenibles son para edificios de oficinas o empresas, colegios o
universidades, en su mayoría nuevos, como está ocurriendo en el nuevo
proyecto residencial llamado CIUDAD VERDE (Imagen 9). Pero las
personas que se interesan por ser ambientalmente responsables que viven
y utilizan residencias construidas de forma tradicional, las cuales no
pueden ser demolidas o reconstruidas se encuentra relegadas y frustradas
por no encontrar una respuesta que los haga parte de la solución de esta
crisis global.
(Imagen 1) (Reporte Especial del Consejo Mundial de Construcción Sostenible 2010, “Meeting Local
Priorities)
PREGUNTA GENERADORA DEL PROBLEMA
La pregunta generadora del problema es ¿Que nuevas tecnologías se
podrían implementar en los hogares tradicionales bogotanos de los
estratos 4, 5 y 6 para generar un estilo de vida sostenible, que les permita
disminuir el consumo de recursos naturales y su emisión de gases efecto
invernadero de sus hogares?
JUSTIFICACION DEL PROYECTO
PORQUE VALE LA PENA RESOLVER EL PROBLEMA
Debido a que en los últimos años se generado e incrementado un interés y
responsabilidad por gran parte de la población por el cuidado del medio
ambiente, con lo cual se ha creado una nueva oportunidad en el mercado
llamados negocios verdes, ya que según cifras oficiales:
“el 2,2% del PIB europeo es generado por la 'eco industria'” (Lo verde toca,
2008), siendo en Colombia menor al 0.05% según cifras del fondo
Biocomercio, con lo cual podemos inferir que todavía nos falta mucho por
explotar acerca de este negocio.
Este nuevo mercado se dividen en cuatro líneas de negocio: producción
limpia, aprovechamiento de la biodiversidad, productos ambientales,
servicios ambientales, energías renovables y cambio climático.
“En Colombia, las líneas de mayor desarrollo para las pymes son las de
productos orgánicos, ecoturismo y mejora de procesos productivos. Cada
una de estas actividades tiene un enorme potencial de crecimiento, pues
Colombia es un país de inigualable biodiversidad. De hecho, los mercados
verdes ofrecen al país su más fuerte ventaja comparativa. Colombia es el
segundo país más biodiverso del planeta y el aprovechamiento de esa
diversidad puede ser altamente rentable.
Las ventajas de los mercados verdes son indiscutibles. Estos productos y
servicios obtienen primas en precio, y con ellos se accede a un
mercado de alto nivel de ingreso, que está dispuesto a pagar más
para contribuir a la protección del ambiente.” (Un futuro verde, 2008)
Es importante resaltar un estudio realizado por el CCCS en cual los
constructores que realizan construcciones sostenibles tienen que realizar
una inversión inicial un poco más alta de lo normal, alrededor del 5% por
encima de proyectos tradicionales. Pero al final el valor inmobiliario de las
edificaciones se incrementará a una tasa superior que un proyecto
tradicional, en este caso alrededor de 25%, lo que demuestra cómo los
proyectos sostenibles generan beneficios en el tiempo.
Por esto podemos ver como la inversión en una trasformación de un hogar
tradicional aun hogar sostenible, más que un gasto en remodelación, es
una inversión que valoriza el inmueble. Como también gracias a toda la
trasformación a la que fue sometido generara un ahorro en su cuenta de
servicios lo cual amortizara la inversión realizada.
Con esto se lograría no solo tener un negocio rentable, responsable con el
medio ambiente y sobre todo total satisfacción para el cliente.
DETERMINAR CLARAMENTE CUAL ES LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
“La consultora Ernst & Young advierte que una de las estrategias de éxito a
nivel empresarial para los próximos diez años, está en un cambio de
modelo en el que se debe invertir más en tecnologías 'verdes', con varios
objetivos: disminuir el calentamiento global, proteger la capa de ozono,
controlar las emisiones atmosféricas y de carbono; disponer correctamente
los residuos químicos, cuidar el recurso hídrico y comercializar productos y
servicios que tengan esta línea como valor agregado”. (Colombia, madura
en oportunidades verdes, 2010).
Además, utilizando una a frase que dijo el ex ministro de ambiente Carlos
Costa en un foro de negocios verdes realizada en 2008, expreso:
“El consumidor tiene un rol fundamental de transformación en la
producción limpia y no solo el sector productivo, en el cual se enfoca la
política vigente desde 1997". (Lo verde toca, 2008).
Con esto nos damos cuenta como los negocios verdes se volverán la
norma y no la excepción, en donde la empresa o el sector que no se
integre serán relegados.
Como también es importante resaltar que la responsabilidad del cuidado
del medio ambiente no solo están cargo de las empresas o industrias, sino
también el consumidor tiene que comprometerse con este desarrollo
sostenible.
Además la nueva Ministra de Ambiente y desarrollo territorial Beatriz Uribe,
en su discurso inaugural en el día mundial de la construcción sostenible
realizado el pasado 23 de septiembre, organizado por el CCCS, promulgo
como en estos próximos cuatro años de su gobierno
“promoverá e impulsara de manera masiva propuesta de manejo ambiental
alrededor de los ejes temáticos de agua, suelo materiales y energía y en el
marco de tres principios ambientales.



Racionalidad del uso de los recursos
Sustitución por alternativas optimas y eficientes
Minimización del impacto ambiental”
(Discurso de instalación, Ministra de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, Dra. Beatriz Uribe Botero, 2010)
También es importante como la “Corporación Financiera Internacional
(CFI) financiará construcciones ecológicas financiando construcciones
sostenibles en Colombia, a través de la Línea de Crédito Ambiental,
mediante al cual, se podrá hacer un reembolso parcial (hasta 25 por
ciento) del capital invertido, el cual se estima con base en la reducción del
impacto ambiental del proyecto. Entre los principales beneficios
sobresalen el período de gracia de un año, la facilidad de acceder a
recursos financieros para el mejoramiento del medio ambiente, la asesoría
y la capacitación en materia de tecnologías ambientales”
(CFI financiará construcciones ecológicas, 2010)
Con esto se abren un gran número de expectativas, para todos
emprendedores en los temas relacionados con la construcción sostenible,
ya que el gobierno fijara una política de cuidado al medio ambiente con el
fin de impulsar, promover y financiar la construcción sostenible.
CAPITULO II
1. PLAN COMERCIAL
1.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS
Cuál es el mercado objetivo? El consumidor serán personas de los estratos 4, 5,
y 6, los cuales tiene mayor poder adquisitivo, y están mas interesas en adquirir
productos de lujo para remodelar sus hogares. Además será ellos los mayores
beneficiados con una inversión en un hogar mas sostenible, ya que se darán
cuenta que con su inversión lograran disminuir el consumo de energía y agua, con
lo cual sus recibos de pago también disminuirán y por ende la trasformación
realizada en la remodelación de su hogar tradicional a uno mas ecológico será
percibida no solo como un aporte al cuidado del medio ambiente, sino como una
inversión que se verá retribuida en ahorro económico1.
Cuál es el tamaño del mercado en su totalidad y la del mercado objetivo? Según
datos investigados en el SDP de una encuesta realizada en 2007 la población de
los estratos 4, 5, 6, ubicados en las localidades de Usaquén Suba y Chapinero (en
las cuales se ubican el 72.8% de la población con estos estratos) nos arrojo un (N)
población total de 340.477 viviendas las cuales en la investigación piloto se supo
que el 90% (305,429viviendas) estarían interesado en adquirir el producto2.
¿Cómo va a evolucionar el mercado objetivo? Con un aumento de la población
en 114.000 personas anuales que llegan a Bogotá, de las cuales el 74% viene a
instalarse en estratos uno, dos o tres3, nos deja una diferencia de 79.800
personas4.
Según el DANE un hogar está constituido en promedio por 4 personas esto nos
arrojaría un total de 19.950 nuevos hogares que estarían demandado vivienda
nueva o usada, de los cuales estarían interesados en nuestro producto el 90% de
esta población según la investigación de mercado realizada, esto nos daría un
total de 17.955 hogares lo cual nos muestra un incremento de 5,88% del mercado
objetivo5.
¿Qué rol juegan la innovación y los avances tecnológicos? En este segmento de
mercado (tecnologías eficientes que no contaminen el medio ambiente) en el cual
las innovaciones tecnológicas son muy importantes, ya que generan una ventaja
1
Datos basados en el Taller de grado I
Investigación de mercados realizada en el año 2010 para el Taller de grado I
3
Según datos de DANE
4
Calculo realizado por el autor
5
Calculo realizado por el autor
2
competitiva con respecto a sus competidores, en donde el productor que genere el
producto más eficaz y eficiente, tanto en costos como en funcionamiento, lograra
diferenciarse de sus competidores ofreciendo mejores productos a menores
precios.
¿Qué tan sostenible será su ventaja competitiva frente al resto del mercado?
Para lograr diferenciarnos de los competidores se obtendra la norma ISO 9000
con el fin de darle seguridad y calidad en el producto y servicio que recibirá el
cliente, para ayudarlo en su decisión de compra y darle la certeza que está
recibiendo un excelente producto. También se gestionara la afiliación al Consejo
Colombiano Construcción Sostenible (CCCS), para generar seguridad en nuestros
consumidores, y posicionar la marca “Hogares Verdes” como sinónimo de calidad
y confiabilidad en sus productos.
La estrategia de diferenciación de los competidores se enfoca en ofrecer paneles
solares de distintas capacidades en su almacenamiento de energía, Hogares
Verdes lo que ofrece es que los electrodomésticos que más energía consumen en
los hogares se puedan abastecer autosuficientemente con sistemas solares
económicos y de fácil instalación.
¿Cuáles son los sustitutos de este producto o servicio? Debido a que esta
industria está naciendo, ya que la conciencia por el cuidado del medio ambiente se
ha masificado en los últimos años debido a los problemas medio ambientales a los
que nos estamos enfrentando, la investigación y desarrollo de nuevas tecnologías
para enfrentar este problema estuvo estancada, y no genero variadas alternativas
para la solución de este, por lo cual no existe en el mercado productos sustitutos.
¿Quiénes son los principales competidores? Energía solar de Colombia,
Coltecnica, Aprotec, Fundación Gaviotas, Exiplast.
¿Cómo opera la competencia? Qué estrategias tiene? La competencia se
promociona mediante el concejo colombiano de construcción sostenible y medios
publicitarios a través de internet. Su estrategia se basa en atrapar el sector de las
industrias lo cual genera una oportunidad de negocio en el sector de las
viviendas.
¿Qué canales de distribución utiliza la competencia? Todas las empresas tienen
su punto de venta directo, a excepción de Exiplast el cual tiene su pinto de
producción en Bogotá pero utiliza distribuidores independientes para que
comercialicen sus productos.
Energía solar de
Colombia
Calle 5ª N 21 – 42
Aguachica
(cesar)
Telefax: (095)
5659784
Coltecnica
Contáctenos: (571) 6263661
Bogotá - Colombia
Venta individual de paneles
marca Coltecnica o kyosera.
Inversores y reguladores de
carga.
Aprotec
OFICINA PRINCIPAL CALI Telefax: (2) 653
5797 - (2) 403 4246
SUCURSAL –
VILLAVICENCIO
Fundación gaviotas
Paseo Bolívar (Av.
Circunvalar) No 20-90
Bogotá-Colombia
Tels : (00571)
2862876 - 2867466 3419967
¿Cuáles son las barreras de entrada al mercado y cómo se pueden sobrepasar?
La única barrera de entrada será la capacitación de empleados para el manejo de
esta tecnología energía fotovoltaica, ya que el mercado colombiano existen muy
pocas personas capacitadas en este tema por el hecho de ser un mercado nuevo.
Para lograr sobrepasar esta barrera se aprovechara la gran oferta existe de
empresas que ofrecen cursos para enseñar y asesoran a las personas interesada
en esta tecnología, además se contratar a dos empleados a término fijo no menor
a tres años y capacitarlos debidamente en este tema dos meses antes de la
apertura del negocio.
¿Cuál es propuesta de valor al consumidor? Cómo comunicará esta propuesta?
El consumidor se sentaría atraído por nuestro producto ya que lograra reducir en
gran medida la contaminación al medio ambiente generada por el hogar, además
lograra una reducción significativa entre el 30% y un 80% en la facturación del
servicio eléctrico y acueducto. Para trasmitir esta información es necesario
planeara una estrategia de publicidad que atraiga a los diferentes clientes,
utilizando medios como revistas especializadas sobre hogares como Axxis, Casa
viva, entre otras, además de vallas publicitarias, publicidad en centros de venta
como Home center y puntos Corona.
¿Cuáles van a ser nuestros precios? Para el kit Apartamento 6.000.000 y para el
kit Casa 12.000.000.
¿Qué criterios utiliza para llegar al precio final de ventas? ¿Qué tan alto es el
margen de ganancia (estimado)? Con un margen de ganancia entre el 35.5% y
46.3%. Para poder fijar los precios finales, se tiene en cuenta que el precio permita
recuperar los costos de producción, distribución, venta y genere utilidad.
¿Cuáles son las actividades claves de mercadeo y ventas que me permitirán
lograr mis objetivos? Las actividades claves para el mercado es acreditarnos en el
mercado por medio de la norma ISO 9000, el CCCS, y publicitar estos
reconocimientos en nuestras publicidades en revistas especializadas y vallas en la
ciudad, para trasmitir esa confiablidad a nuestros clientes. En el área de ventas,
los puntos colocados en los Home Center de la ciudad, tendrán sistemas modelo
en funcionamiento para que las personas vean su eficiencia, demostrando la
efectividad, facilidad de instalación y lo más importante, resaltar que la inversión
en el producto será devuelta con el ahorro generado por el producto.
1.2 ESTRATEGIA DE MERCADOS:
Resume las actividades planeadas de mercadeo y ventas (cuatro 'P's" estructura):
–Producto
Ficha técnica:
KIT APTO
KIT CASA
MATERIAS
CANTIDAD
MATERIAS
CANTIDAD
PRIMAS
POR UNIDAD
PRIMAS
POR UNIDAD
Paneles Kyocera 135W 1
1,00
Paneles Kyocera 210W 24V
1,00
Baterías 100Ah Sellada
1,00
Baterías 150Ah sellada
2,00
Regulador 10 Amp 1
1,00
Regulador 15 Amp 24V PWM
1,00
Inversor 500W 12V
1,00
Inversor 800W 24V
1,00
cableado
7 mts
cableado
9 mts
15,00
bombillos ahorradores
8,00
bombillos ahorradores
grifo ducha
2,00
grifo ducha
3,00
grifo lavamanos
2,00
grifo lavamanos
4,00
El producto tendrá una garantía de 1 año para todo el sistema y de 25 años para
los paneles solares, también se ofrecerá asesoría telefónica las 24 horas del día
de manera gratuita, revisión del sistema cada 3 meses durante el primer año y
cada 6 meses del segundo año en adelante, todo esto también de manera
gratuita.
También se ofrecerá el servicio de mantenimiento y repuestos, para evitarla
manipulación inadecuada del producto, como regalo se instalara el software
gratuito Powemeter de Google en los computadores del hogar para medir el
consumo de energía y así poder optimizarlo.
–Precio
Nuestra estrategia de precios se basara en una asignación de precio
discriminado, ya que como el producto que ofrecemos está constituido por
tecnología de punta y sistemas muy eficientes, se hace necesario generar un
margen de utilidad suficiente para recuperar la inversión inicial y los costos de
investigación. También es importante resaltar que con esta estrategia
adquiriremos flexibilidad ya que cuando se logre recuperar estas inversiones
iníciales, se podrá bajar los precios, sin afectar la utilidad y asegurándonos que el
precio inicial cubre los costos, en vez de arriesgarnos a generar un precio
demasiado bajo y por ende no cubrir los costos con lo cual terminaremos
subiendo el precio.
KIT APTO
KIT CASA
total insumos
3.223.120
total insumos
7.742.600
utilidad 46.3%
2.776.880
utilidad 35.5%
4.257.400
precio de venta
6.000.000
precio de venta
12.000.000
–Lugar ("Place")
Para esta empresa emplearemos un canal de Distribución:
Productor detallista consumidor.
Usaremos este medio ya que compraremos directamente a los proveedores de
paneles solares, bombillos LED, etc., todo esto con el fin de agrupar todo estos
productos que vienen de diferentes productores, en un único lugar para hacer
más fácil para el cliente utilizar este sistema integrado de eficiencia para el uso de
agua y energía en los hogares.
Para determinar la intensidad de la distribución se empleara una distribución
intensiva, en donde venderemos todos nuestros productos en un solo punto de
venta con el fin de lograr una exclusividad en el servicio prestado. Los puntos de
venta se situaran en los diferentes HomeCenter de la ciudad.
–Promoción
En nuestra estrategia de comunicación como seremos un empresa que se está
introduciendo en el mercado, informaremos y enteraremos a los clientes
potenciales de que el producto existe, de cómo se podrá usar y de que beneficios
proporciona.
Con respecto al tipo de publicidad emplearemos una tipo demanda primaria y
precursora, la cual se encarga de de informar al mercado meta de que se trata el
producto para que el consumidor se interese en el antes de desear comprarlo.
El medio que utilizaremos para hacer llegar nuestra publicidad serán volantes al
correo directo, con el fin de ser más selectivos y evitaremos el desperdicio de
cobertura. También se invertirá en publicidad en revista en diseño de interiores
como la revistas Axxis, Escala, y Casaviva.
2. SISTEMA DE NEGOCIOS Y ORGANIZACIÓN
Esta sección describe todos los elementos necesarios que le permiten a la nueva
empresa entregar físicamente el valor del cliente, ya sea a través de un producto o
un servicio.
Resume partes de la cadena de valor en las que participa la nueva empresa.
Propone la estructura organizacional y los valores organizacionales. Describe las
sociedades/alianzas necesarias para la operación del negocio. Analiza las
decisiones de "hacer o comprar" a lo largo de la cadena de valor
-
¿Cómo se define el sistema de negocios para la empresa?
compra de insumos:
panel solar Kyosera,
baterias, regulador,
inversor, y alambre
calibre 12 y tornilleria
-
transporte a la
bodega de
almacenaje para
revicion del material
instalacion del
producto en la
vivienda o lugar
donde el cliente lo
requiere.
¿Qué actividades quiere manejar por su propia cuenta y cuáles a través de
terceros?
Hogares Verdes
•compra del material
•instalacion del producto
•transporte del material de la bodega al lugar de la
instalacion.
•administarcion de los locales.
•contratacion del personal.
•analisis arquitectonico de la vivienda
-
transporte al sitio de
instalacion del
personal y los
materiales.
Terceros
•importacion de los paneles solares
•capacitacion del personal
•trasporte del material del lugar de compra a al
bodega
¿Cuáles funciones de negocios ejecuta su organización y cómo están
estructuradas? Hogares verdes será la encargada de el mercadeo, las
finanzas, el gestión del talento humano, las cuales será estructuradas de
acuerdo al modelo organizacional plano u horizontal, con el fin de eliminar
barreras jerárquicas basada en objetivos a desarrollar, con información
compartida, empoderamiento de empleados, y descentralización de las
decisiones.
-
¿Qué recursos (cuantitativos y cualitativos) necesita para crear su
producto/servicio?
Cuantitativos
• local
• empleados
• adquicion de insumos
• transporte
• herramientas de instalacion
Cualitativos
• capacitacion personal
• conocimiento del cuidado del
medio ambiente.
-
¿Con cuáles socios trabajará? ¿Cuáles son las ventajas de trabajar juntos
para usted y sus socios? Trabajare con dos socios, cada uno de ellos tiene
una especialidad, Raúl Sánchez Nova Ingeniero Civil especialista en
construcción de vivienda, y el arquitecto Manuel Gómez especializado en
remodelación y diseño de vivienda, y Raúl Camilo Sánchez Quecán
encargado de la parte técnica del producto y administrativa de la compañía.
Lo importante de trabajar juntos es que nos complementamos mutuamente
en las diferentes áreas de la construcción, sin llegar a interferir en sus
conocimientos.
-
¿Cómo serán estas potenciales alianzas con terceros? Las alianzas se
realizaran con cuatro grupos específicos, que son los que nos proveen los
productos esenciales (paneles solares, inversores, reguladores y baterías)
para nuestro servicio.
Kyosera, el cual nos proveerá los paneles solares de135 watts y 210 watts,
a un precio menor al comercial por compras al por mayor. Con el fin de
tener un soporte en la garantía del producto. Siento esta la unión
estratégica más importante y que se realizara antes de comenzar
operaciones en la empresa.
SAMPLEX AMERICA el cual nos proveerá los inversores, STECA e nos
distribuirá los reguladores, y CSB battery o baterías MAC, ellos nos
administraran las baterías para almacenar la energía.
Estas tres últimas uniones se irán generando con el paso del tiempo y la
consolidación de la empresa, ya que estos productos se consiguen en el
mercado nacional a precios muy competitivos y con servicio de garantía.
DOFA
DEBILIDADES:
1. No hay conciencia sobre temas ecológicos, y como se puede aportar para el
cuidado del medio ambiente.
2. El producto no se conoce muy bien en el mercado.
3. La adquisición de los productos en pequeñas cantidades es costosa.
OPORTUNIDADES:
1. La minoría que se preocupa por el medio ambiente se está incrementando cada
año.
2. El mercado busca maneras más eficientes en generar energía sin generar daño
ambiental
3. Las grandes superficies como HOMECENTER, no ofrecen productos para suplir
esta demanda.
FORTALEZAS:
1. No hay mucha competencia.
2. No hay productos sustitutos.
3. El producto puede ser un sustituto perfecto de la energía eléctrica.
4. Larga vida útil del producto.
AMENAZAS:
1. Falta de incentivos por parte del gobierno para que excluya del IVA esta clase
de productos.
2. Las empresas de energía atan a sus clientes con contratos
3. Desconfianza del desempeño de los productos
ESTRATEGIAS FO
1. Demostrar la eficiencia del producto con campañas educativas y publicidad.
2. Establecer nuestro punto de venta en súper centros como HOMECENTER
3. Acercarse a las constructoras para que tenga una idea más acertada de lo que
es la energía solar y comiencen a implementarla.
ESTRATEGIAS DA
1. Penetración en el mercado me, por medio de campañas de mercadeo.
2. Ofrecer incentivos especiales para los clientes que crean en nuestro producto.
3. Utilizar medios masivos como televisión y vallas publicitarias para darnos a
conocer y demostrar su efectividad.
4. Generar campañas para concientizar al gobierno de apoyar esta nueva
tecnología.
5. Generar una relación gana-gana con empresas de energía clientes y nuestro
negocio.
3. FINANCIACIÓN
-
¿Cuál es la inversión mínima requerida para iniciar operaciones? Se necesitaran
24.522.400 COP. (VER TABLA 1)
-
¿Cómo se desarrollaran sus ingresos, gastos y rentas? Ver Estado de pérdidas
y ganancias. (VER TABLA 2)
-
¿Cómo se desarrollará su flujo de caja? ¿Cuándo esperará la recuperación
(suma de todos los ingresos más alto que la suma de todos los gastos)? Flujo de
caja (VER TABLA 3). La recuperación se espera desde el primer mes.
-
¿Qué tan alto es su necesidad de financiación basado en su planeación de
liquidez?
AÑO 1
Liquidez
2,4
AÑO 2
3,4
AÑO 3
3,4
AÑO 4
3,6
AÑO 5
3,6
Endeudamiento (%) 44,54% 29,57% 28,00% 26,48% 26,42%
Ver balance general (VER TABLA 4)
Como se manejara una política de pago de 5 días a proveedores y 30 días a
empleados y bancos, no se requerirá una margen de financiación elevada. Esto se
evidencia en el aumento de liquidez a través de los años.
-
¿Cuánto efectivo se necesita en el escenario menos optimista? En el escenario
menos optimista la inversión es la misma 24.522.400 COP lo que varia es las
cantidades a vender.
-
¿Qué supuestos están detrás de su planeación financiera?
 Se venderá como mínimo un kit a la semana.
 Se pagara mes vencido a los empleados y bancos.
 A los proveedores se les cancelara a los próximos cinco (5) días.
 Mínimas medidas de endeudamiento.
 Contratación mínima de empleados.
-
¿Cuáles fuentes de capital están disponibles con el fin de cubrir sus necesidades
financieras? 10.000.000 COP serán recursos propios del creador de Casas Verdes
y el dinero restante será conseguido por un crédito de libre inversión al banco de
occidente.
-
¿Qué condiciones está ofreciéndole a sus inversionistas potenciales? El
inversionista adquiere voz y voto en la junta directiva, de acuerdo al valor invertido
será su porcentaje de participación sin llegar a ser mayor al 50%, sus utilidades
se le dará al final de año.
-
¿Qué rendimientos pueden esperar los inversionistas? Los inversionista puede
esperar un rendimiento del 13.8% del valor invertido (VER TABLA 5)
3.1 RIESGOS
Identifica claramente los potenciales riesgos así como las medidas a tomar para
incrementar las posibilidades de éxito del negocio y la confianza de los inversionistas
-
¿Qué riesgos se prevén que pueden constituir una amenaza para el éxito de la
empresa?
1. Un aumento de precios en los productos.
2. Deserción de la mano de obra capacitada
3. Desconocimiento del servicio por parte del consumidor.
-
¿Qué medidas tomará para contrarrestar dichos riesgos y/o reducir su impacto?
1. A medida que la empresa se consolide, se empezara a invertir en investigación
y desarrollo para generar los paneles solares o en su defecto aliarnos con
Coltecnica empresa Colombiana que realiza paneles solares, para generar a
largo plazo independencia de nuestros proveedores.
2. En el momento que se ponga en marcha Hogares Verdes, se generara un plan
para el bienestar del empleado con el fin de satisfacer sus expectativas y
necesidades, además se les apoyara económica y físicamente para que estos
empleados estudien y puedan generar una carrera dentro de la organización
aplicando sus conocimientos adquiridos y escalando dentro de la empresa.
3. Con quince días de anticipación al arranque en operación de Hogares Verdes
se iniciara el proceso de publicidad como se explico anteriormente y con el fin
de generar interés en el cliente y explicar el funcionamiento y beneficios del
servicio ofrecido, eliminando cualquier malentendido o ignorancia sobre el
servicio.
-
¿Cómo se cuantifica cada uno de los riesgos?
Nada
importante
1. Un aumento de
precios
en
los
productos.
2. Deserción de la mano
de obra capacitada.
3. Desconocimiento del
servicio por parte del
consumidor.
Poco
importante
Algo
importante
Muy importante
X
X
X
3.2 COSTOS ADMINISTRATIVOS
-
Gastos de personal (VER TABLA 6)
GASTOS MANO DE OBRA
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
Total
GASTOS VENTAS
8.349.788
8.767.277
AÑO 1
AÑO 2
9.205.641
AÑO 3
9.665.923
AÑO 4
10.149.219
AÑO 5
Total
10.272.375
-
Gastos de puesta en marcha
Se pueden observar en TABLA 2
-
Gastos anuales de Administración
GASTOS ADMINISTRACION AÑO 1
8.767.277
AÑO 2
9.205.641
AÑO 3
9.665.923
AÑO 4
10.149.219
AÑO 5
Total
16.699.575
17.534.554
18.411.282
19.331.846
20.298.438
4. IMPACTO ECONÓMICO SOCIAL AMBIENTAL
A. Reducción del desempleo debido a que se demandan trabajadores.
Reducción del desempleo, este proyecto generara 5 empleos directos y se espera
que esta cifra aumente en los próximos 3 años en un 100% y así progresivamente,
esto asegurado por el buen funcionamiento de la organización y el potencial de
crecimiento que tiene la empresa y la industria en general.
Los empleados serán una pieza fundamental para llevar a cabo este proyecto ya
que el capital humano es de vital importancia en este plan de negocios, con esto
se contribuye a alcanzar el objetivo propuesto por el gobierno colombiano en
relación con las metas del milenio propuestas por la ONU, en la cual se quiere
reducir las personas que viven con menos de un dólar diario, para tales efectos
Colombia apoya la Promoción del crecimiento de los sectores en los cuales los
pobres obtienen trabajo y bienes de consumo6.
La mayoría de empleados que se necesitan para empezar a desarrollar este plan
de negocios son trabajadores no calificados que buscan aumentar sus ingresos
para cubrir sus necesidades básicas.
B. Cuidado del medio ambiente.
Este es el pilar fundamental del plan de negocios, y es la base por la cual fue
constituido, ya que se reducirán las emisiones de gas contamínate producido por
los hogares hacia la atmosfera y con esto reducir el efecto invernadero, y el
deterioro del Planeta.
6
Plan nacional de desarrollo.
C. Mejorar la calidad de vida de las personas vinculadas con el negocio y generar
riqueza, por medio de ayudas económicas a los trabajadores para estudiar, y
adquirir vivienda propia.
D. Brindar educación a través de capacitación a los trabajadores y así aumentar la
productividad.
E. Aportar al mejoramiento y al desarrollo del país teniendo como referencia las
metas del milenio desarrolladas por la ONU, y de las cuales Colombia hace parte7.
5. INNOVACIÓN Y CREATIVIDAD
Es visible la importancia que tiene este plan de negocios al generar una solución
viable, acertada, eficiente y ecológica para los hogares colombianos. La incursión
de tecnologías eficientes en la creación y utilización de energía, como también el
uso eficiente del agua, hacen que la propuesta sea atractiva y válida para suplir
las necesidades y cuidar el medio ambiente.
El facto diferenciador de Hogares Verdes es que une todos los productos eco
eficientes creados hasta ahora y serán unidos en un solo
servicio de
trasformación del hogar tradicional, con el fin de generar una inversión en el
consumidor, ya que al invertir en este servicio, su consumo en energía y agua será
reducido en gran medida por lo que el monto que se invierte para la trasformación
será devuelto en un ahorro para toda la vida.
CAPÍTULO III:
RESUMEN EJECUTIVO
• La misión de la organización
Brindar soluciones ambientales sostenibles los hogares colombianos, por
medio del uso de tecnologías eficientes en la utilización de energía y agua,
disminuyendo los impactos negativos al ambiente y generando desarrollo
sostenible.
• Su visión de largo plazo
Ser líderes en el desarrollo de tecnologías limpias para el uso en los
hogares y en la innovación de servicios que genere un uso eficiente de los
7
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recurso naturales, asegurando la calidad de los productos y la excelencia
en el servicio, teniendo presencia en todos los departamento de Colombia
en los próximos 5 años.
• El servicio
Trasformar hogares tradicionales en hogares sostenibles, utilizando
sistemas eficientes y de última tecnología, instalando un sistema de
energía solar que permite abastecer el hogar de la energía necesaria,
además de instalar dispositivos que permiten el ahorro de electricidad y
agua como bombillos LEED, grifos de lavamanos y duchas ahorradores,
además se instalara un software en los computadores del hogar para medir
y controlar la energía.
A continuación observamos un boceto de una casa sostenible, a la cual se
le realizan ciertos cambios para alcanzar el objetivo de hacerla eficiente.
Software instalado
en computadores
portátiles o fijos del
Hogar.
PANELES
SOLARES
GENERADOR
ENERGIA EOLICA.
BOMBILLOS
LED
BATERIA DE
ALMACENAMIENTO DE
ENERGIA.
(Imagen base utilizada, proporcionada por General Electric, 2010)
 Datos importantes del plan de negocios
Tamaño del mercado: 305,429viviendas estarían interesado en adquirir el
producto
Evolución mercado objetivo: 5,88% del mercado objetivo por año.
Inversión: 19.522.400 COP
Recursos propios: 10.000.000 COP
Recursos externos: 9.522.400 COP
Rendimientos inversión: Los inversionista puede esperar un rendimiento
del 10% del valor invertido
Margen de ganancias: para el kit de apartamento es de 2.776.000 COP de
un 46.3%. Para el Kit de casa es de 4.257.000 COP de un 35.5%
Ventaja competitiva: primero se gestionara la certificación de la norma
ISO 9000 con el fin de darle seguridad y calidad en el producto y servicio
que recibirá el cliente con el fin de ayudarlo en su decisión de compra y
darle la certeza que está recibiendo un excelente producto. También se
gestionara la afiliación con el Consejo Colombiano Construcción Sostenible
(CCCS), para lograr seguridad en los consumidores y posicionaran la
marca como sinónimo de calidad y confiabilidad.
El facto diferenciador de Hogares Verdes es que une todos los productos
eco eficientes creados hasta ahora y serán unidos en un solo servicio de
trasformación del hogar tradicional, con el fin de generar una inversión en
el consumidor, ya que al invertir en este servicio, su consumo en energía y
agua será reducido en gran medida por lo que el monto que se invierte para
la trasformación será devuelto en un ahorro para toda la vida.
• Impacto social a futuro




Reducción del desempleo.
Disminución de la contaminación ambiental por parte de los hogares.
Mejorar la calidad de vida de las personas vinculadas con el negocio.
Aportar al mejoramiento y al desarrollo del país teniendo como referencia
las metas del milenio desarrolladas por la ONU.
ANEXOS
TABLA 1
CAPITAL DE TRABAJO
CREDITO PROVEEDORES OTROS
Inventario materia prima
-3.493.689
RECURSOS
PROPIOS
TOTAL
3.493.689
0
Inventario productos en
proceso
0
0
Inventario productos
terminados
0
0
Cartera
0
0
Inversiones diferidas
5.300.000
5.300.000
Caja
6.222.400
6.222.400
Total capital de trabajo
8.028.711
ACTIVOS FIJOS
(Discriminar)
3.493.689
0
CREDITO PROVEEDORES OTROS
0 11.522.400
RECURSOS
PROPIOS
TOTAL
Terrenos
0
0
0
0
Construcciones
0
0
0
0
3.000.000
0
Muebles y enseres
0
0
0
0
Vehículos
0
0
0
0
3.000.000
0
10.000.000 13.000.000
10.000.000 24.522.400
Maquinaria y equipo
Total inversión fija
Inversión Total
Participación %
11.028.711
3.493.689
0
45%
14%
0%
10.000.000 13.000.000
41%
100%
TABLA 2
CONCEPTO
Año 1
Año 2
Año 3
Año 4
Año 5
Ventas
420.000.000
441.000.000
463.050.000
486.202.500
510.512.625
Costo Materia
Prima
251.545.600
264.122.880
277.329.024
291.195.475
305.755.249
2.600.000
2.600.000
2.600.000
2.600.000
2.600.000
0
0
0
0
0
Depreciaciones
Costos Indirectos
de Fabricación
Mano de Obra
8.349.788
8.767.277
9.205.641
9.665.923
10.149.219
TOTAL COSTO
DE VENTAS
262.495.388
275.490.157
289.134.665
303.461.398
318.504.468
UTILIDAD BRUTA
157.504.612
165.509.843
173.915.335
182.741.102
192.008.157
Salarios de
Administración
16.699.575
17.534.554
18.411.282
19.331.846
20.298.438
Gastos de
Administración
0
0
0
0
0
Salarios de Ventas
10.272.375
8.767.277
9.205.641
9.665.923
10.149.219
Gastos de Ventas
48.960.000
51.408.000
53.978.400
56.677.320
59.511.186
Amortización del
Diferido
1.060.000
1.060.000
1.060.000
1.060.000
1.060.000
TOTAL GASTOS
OPERACIONALES
76.991.950
78.769.831
82.655.323
86.735.089
91.018.843
UTILIDAD
OPERACIONAL
80.512.662
86.740.012
91.260.013
96.006.013
100.989.314
Intereses Crédito
2.197.201
1.733.183
1.158.395
446.393
Ley Mipyme
575.699
474.234
348.547
0
0
Comisión FNG
492.542
405.733
348.547
0
0
3.265.442
2.613.150
1.855.490
446.393
0
UTILIDAD NETA
ANTES DE
IMPUESTOS
77.247.220
84.126.862
89.404.523
95.559.621
100.989.314
Impuesto de Renta
25.491.583
27.761.864
29.503.493
31.534.675
33.326.474
UTILIDAD NETA
51.755.637
56.364.997
59.901.030
64.024.946
67.662.840
Otros Intereses
TOTAL GASTOS
NO
OPERACIONALES
TABLA 3
MESES
MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6
VENTAS
17.872.340 17.872.340 17.872.340 26.808.511 26.808.511 44.680.851
COMPRAS M.P. E
INSUMOS
10.704.068 10.704.068 10.704.068 16.056.102 16.056.102 26.760.170
CONCEPTO/MESES
MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6
I. Ingresos
Operativos
1. Ventas de
Contado
2. Ventas a Crédito
17.872.340 17.872.340 17.872.340 26.808.511 26.808.511 44.680.851
0
3. Recuperación
Cartera
Total Ingresos
Operativos
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
17.872.340 17.872.340 17.872.340 26.808.511 26.808.511 44.680.851
II. Gastos
Operativos Fijos
A. Fijos:
1. Pagos
Laborales:
2.142.400
2.383.420
2.383.420
2.383.420
2.383.420
3.721.884
2.142.400
2.142.400
2.142.400
2.142.400
2.142.400
2.142.400
0
241.020
241.020
241.020
241.020
241.020
Cesantías e
Intereses
0
0
0
0
0
0
Prima de
servicios
0
0
0
0
0
1.338.464
Vacaciones
0
0
0
0
0
0
Subsidio de
Transporte
0
0
0
0
0
0
Dotaciones
0
0
0
0
0
0
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3. Servicios
430.000
430.000
430.000
430.000
430.000
430.000
Energia
50.000
50.000
50.000
50.000
50.000
50.000
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
180.000
180.000
180.000
180.000
180.000
180.000
0
0
0
0
0
0
Sueldos
Parafiscales
2. Arrendamientos
Agua
Telefono
4. Mantenimiento
5. Publicidad
300.000
300.000
300.000
300.000
300.000
300.000
6. Transporte
150.000
150.000
150.000
150.000
150.000
150.000
7. Otros
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
8. Preoperativos
5.300.000
0
0
0
0
0
11.522.400
6.463.420
6.463.420
6.463.420
6.463.420
7.801.884
1. Compra de
Contado Materia
Prima e Insumos
8.920.057
8.920.057
8.920.057 13.380.085 13.380.085 22.300.142
2. Compra a
Crédito Materia
Prima e Insumos
1.784.011
1.784.011
1.784.011
2.676.017
2.676.017
4.460.028
0
1.784.011
1.784.011
1.784.011
2.676.017
2.676.017
Subtotal
A. Variables
2. Pago compras a
crédito
3. Compra Insumos
para Inventarios
4. Pago
Proveedores
Histórico
5. Pago M.O. Y
Gastos de
Fabricación
Subtotal
10.704.068 12.488.079 12.488.079 17.840.113 18.732.119 29.436.187
Total Gastos
Operativos
22.226.468 18.951.499 18.951.499 24.303.533 25.195.539 37.238.072
Superavit /(deficit)
Operativo
-4.354.128
-1.079.159
-1.079.159
2.504.977
1.612.971
7.442.779
1. Terrenos
0
0
0
0
0
0
2. Edificacions
0
0
0
0
0
0
III. Inversiones
Fijas
3. Maquinaria y
Equipo
13.000.000
0
0
0
0
0
4. Muebles y
Enseres
0
0
0
0
0
0
5. Vehículos
0
0
0
0
0
0
13.000.000
0
0
0
0
0
Subtotal
IV. Recursos
Obtenidos
1. Préstamo Línea
Emprendimiento
11.028.711
2. Recursos
Propios
10.000.000
Subtotal
21.028.711
0
0
0
0
0
1. Cuotas de
Capital Crédito
Propuesto
146.564
149.202
151.888
154.622
157.405
160.238
2. Intereses Crédito
Propuesto
198.517
195.879
193.193
190.459
187.676
184.843
575.699
0
0
0
0
0
492.542
0
0
0
0
0
Subtotal
1.413.322
345.081
345.081
345.081
345.081
345.081
Superavit /(deficit)
Financiero
2.261.262
-1.424.240
-1.424.240
2.159.896
1.267.891
7.097.699
2.859.574
2.859.574
2.859.574
4.289.362
4.289.362
7.148.936
0
0
5.719.149
0
7.148.936
0
5.120.836
1.435.335
-4.283.814
6.449.258
5.120.836
6.556.171
2.272.356
8.721.614
6.556.171
2.272.356
8.721.614
7.129.930 21.376.565
V. Amortización
Pasivos
Financieros
3. Ley Mipyme
4. Comisión Fondo
Nacional de
Garantías
VI. Pago de
Impuestos
IVA Cobrado
IVA Pagado
Imporrenta
Subtotal
SUPERAVIT /
DEFICIT DE CAJA
CAJA FINAL
5.120.836
-1.591.684 14.246.635
7.129.930
MESES
MES 7
MES 8
MES 9
MES 10
MES 11
MES 12
TOTAL
AÑO
VENTAS
62.553.191 62.553.191 44.680.851 44.680.851 26.808.511
26.808.511
420.000.000
COMPRAS M.P. E
INSUMOS
37.464.238 37.464.238 26.760.170 26.760.170 16.056.102
16.056.102
251.545.600
MES 12
TOTAL AÑO
26.808.511
420.000.000
CONCEPTO/MESES
MES 7
MES 8
MES 9
MES 10
MES 11
I. Ingresos
Operativos
1. Ventas de
Contado
2. Ventas a Crédito
3. Recuperación
Cartera
Total Ingresos
Operativos
62.553.191 62.553.191 44.680.851 44.680.851 26.808.511
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
62.553.191 62.553.191 44.680.851 44.680.851 26.808.511
26.808.511
420.000.000
II. Gastos
Operativos Fijos
A. Fijos:
1. Pagos
Laborales:
2.383.420
2.383.420
2.383.420
2.383.420
2.383.420
5.061.956
32.377.020
2.142.400
2.142.400
2.142.400
2.142.400
2.142.400
2.142.400
25.708.800
241.020
241.020
241.020
241.020
241.020
241.020
2.651.220
Cesantías e
Intereses
0
0
0
0
0
0
0
Prima de
servicios
0
0
0
0
0
1.338.464
2.676.929
Vacaciones
0
0
0
0
0
1.340.071
1.340.071
Subsidio de
Transporte
0
0
0
0
0
0
0
Dotaciones
0
0
0
0
0
0
0
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3.000.000
3.000.000
36.000.000
3. Servicios
430.000
430.000
430.000
430.000
430.000
430.000
5.160.000
Energia
50.000
50.000
50.000
50.000
50.000
50.000
600.000
Agua
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
2.400.000
Telefono
180.000
180.000
180.000
180.000
180.000
180.000
2.160.000
0
0
0
0
0
0
0
300.000
300.000
300.000
300.000
300.000
300.000
3.600.000
Sueldos
Parafiscales
2. Arrendamientos
4. Mantenimiento
5. Publicidad
6. Transporte
150.000
150.000
150.000
150.000
150.000
150.000
1.800.000
7. Otros
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
200.000
2.400.000
0
0
0
0
0
0
5.300.000
6.463.420
6.463.420
6.463.420
6.463.420
6.463.420
9.141.956
81.337.020
31.220.199 31.220.199 22.300.142 22.300.142 13.380.085
13.380.085
209.621.333
8. Preoperativos
Subtotal
A. Variables
1. Compra de
Contado Materia
Prima e Insumos
2. Compra a
Crédito Materia
Prima e Insumos
6.244.040
6.244.040
4.460.028
4.460.028
2.676.017
2.676.017
41.924.267
2. Pago compras a
crédito
4.460.028
6.244.040
6.244.040
4.460.028
4.460.028
2.676.017
39.248.250
3. Compra Insumos
para Inventarios
4. Pago
Proveedores
Histórico
0
5. Pago M.O. Y
Gastos de
Fabricación
0
Subtotal
41.924.267 43.708.278 33.004.210 31.220.199 20.516.130
18.732.119
290.793.850
Total Gastos
Operativos
48.387.687 50.171.698 39.467.630 37.683.619 26.979.550
27.874.075
377.430.870
Superavit /(deficit)
Operativo
14.165.505 12.381.493
-1.065.564
42.569.130
5.213.221
6.997.232
-171.040
III. Inversiones Fijas
0
1. Terrenos
0
0
0
0
0
0
0
2. Edificacions
0
0
0
0
0
0
0
3. Maquinaria y
Equipo
0
0
0
0
0
0
13.000.000
4. Muebles y
Enseres
0
0
0
0
0
0
0
5. Vehículos
0
0
0
0
0
0
0
0
Subtotal
IV. Recursos
Obtenidos
0
0
0
0
0
0
13.000.000
1. Préstamo Línea
Emprendimiento
2. Recursos
Propios
Subtotal
0
0
0
0
0
0
V. Amortización
Pasivos Financieros
0
1. Cuotas de
Capital Crédito
Propuesto
163.123
166.059
169.048
172.091
175.188
178.342
1.943.770
2. Intereses Crédito
Propuesto
181.958
179.022
176.033
172.990
169.892
166.739
2.197.201
0
0
0
0
0
0
575.699
0
0
0
0
0
0
492.542
345.081
345.081
345.081
345.081
345.081
345.081
5.209.212
13.820.424 12.036.413
4.868.140
6.652.152
-516.121
-1.410.645
45.388.630
3. Ley Mipyme
4. Comisión Fondo
Nacional de
Garantías
Subtotal
Superavit /(deficit)
Financiero
VI. Pago de
Impuestos
0
IVA Cobrado
10.008.511 10.008.511
IVA Pagado
11.438.298
7.148.936
0 20.017.021
7.148.936
4.289.362
4.289.362
67.200.000
0 14.297.872
0
58.621.277
Imporrenta
Subtotal
SUPERAVIT /
DEFICIT DE CAJA
CAJA FINAL
0
12.390.637 22.044.923
-7.999.945 13.801.088 #########
2.878.717
53.967.353
21.376.565 33.767.202 55.812.125 47.812.180 61.613.268
51.088.637
301.270.885
55.812.125 47.812.180 61.613.268 51.088.637 53.967.353 355.238.238
TABLA 4
BALANCE
GENERAL
AÑO 0
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
ACTIVO
ACTIVO
CORRIENTE
Caja y Bancos
6.222.400
96.709.292
154.129.249
162.851.174
170.703.081
182.151.811
Cuentas por
Cobrar –
Cartera
0
0
0
0
0
0
Inventario de
Materia Prima
0
0
0
0
0
0
Inventario de
Productos en
Proceso
0
0
0
0
0
0
Inventario de
Productos
Términados
0
0
0
0
0
0
5.300.000
4.240.000
3.180.000
2.120.000
1.060.000
0
11.522.400
100.949.292
157.309.249
164.971.174
171.763.081
182.151.811
Terrenos
0
0
0
0
0
0
Construcciones
0
0
0
0
0
0
13.000.000
13.000.000
13.000.000
13.000.000
13.000.000
13.000.000
Muebles y
Enseres
0
0
0
0
0
0
Vehículos
0
0
0
0
0
0
13.000.000
13.000.000
13.000.000
13.000.000
13.000.000
13.000.000
2.600.000
2.600.000
2.600.000
2.600.000
2.600.000
Gastos
Diferidos y
Operativos
TOTAL
ACTIVO
CORRIENTE
ACTIVO FIJO
Maquinaria y
Equipo
SUBTOTAL
FIJO
Depreciación
Acumulada
TOTAL
ACTIVO FIJO
NETO
13.000.000
10.400.000
10.400.000
10.400.000
10.400.000
10.400.000
TOTAL
ACTIVOS
24.522.400
111.349.292
167.709.249
175.371.174
182.163.081
192.551.811
3.493.689
3.493.689
3.668.373
3.851.792
4.044.382
4.246.601
25.491.583
27.761.864
29.503.493
31.534.675
33.326.474
PASIVOS
PASIVO
CORRIENTE
Proveedores
Imporrenta por
Pagar
IVA por Pagar
8.578.723
9.007.660
9.458.043
9.930.945
10.427.492
Laborales por
Pagar
(Cesantías e
Ints.)
2.703.698
2.271.106
2.384.662
2.503.895
2.629.090
Parafiscales y
Provisiones
241.020
202.457
212.580
223.209
234.369
0
0
0
0
0
0
1.943.770
2.407.788
2.982.576
3.694.578
5.437.459
42.916.501
45.894.036
49.105.146
48.237.104
50.864.025
9.084.941
6.677.154
3.694.578
9.084.941
6.677.154
3.694.578
0
0
0
14.522.400
49.593.654
49.588.614
49.105.146
48.237.104
50.864.025
10.000.000
10.000.000
10.000.000
10.000.000
10.000.000
10.000.000
51.755.637
56.364.997
59.901.030
64.024.946
67.662.840
51.755.637
56.364.997
59.901.030
64.024.946
Otros Pasivos
Obligación
(Crédito)
TOTAL
PASIVO
CORRIENTE
PASIVO
LARGO
PLAZO
Obligación
(Crédito)
Otros Pasivos
TOTAL
PASIVO
MEDIANO Y
LARGO
TOTAL
PASIVO
PATRIMONIO
Capital
Utilidad del
Ejercicio
Utilidad
Retenida
Ejercicios
Anteriores
TOTAL
PATRIMONIO
10.000.000
61.755.637
118.120.635
126.266.028
133.925.976
141.687.786
TOTAL
PASIVO Y
PATRIMONIO
24.522.400
111.349.292
167.709.249
175.371.174
182.163.081
192.551.811
TABLA 5
Indicadores
Liquidez
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
2,4
3,4
3,4
3,6
3,6
Período Promedio de
Cobro (días)
0
0
0
0
0
Rotación de Inventarios M.P. (días)
0
0
0
0
0
Rotación de Inventarios P.P. (días)
0
0
0
0
0
Rotación de Inventarios P.T. (días)
0
0
0
0
0
Rotación de Proveedores
(días)
5
5
5
5
5
Capacidad de pago
(veces)
36
50
78
215
0
Endeudamiento (%)
44,54%
29,57%
28,00%
26,48%
26,42%
Rentabilidad Bruta (%)
37,50%
37,53%
37,56%
37,59%
37,61%
Rentabilidad Operacional
(%)
19,17%
19,67%
19,71%
19,75%
19,78%
Rentabilidad Neta (%)
12,32%
12,78%
12,94%
13,17%
13,25%
40,11%
40,11%
40,11%
40,11%
40,11%
Margen de Contribución
(%)
Otra información
financiera
VAN
33.366.331
TIR
13,8%
Punto de Equilibrio en
ventas ($)
331.933.853
TABLA 6
MANO DE OBRA
CONCEPTO
Sueldo
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
6.427.200
6.748.560
7.085.988
7.440.287
7.812.302
Parafiscales
578.448
607.370
637.739
669.626
703.107
Cesantías
Intereses sobre
cesantías
535.386
562.155
590.263
619.776
650.765
Prima de servicios
535.386
562.155
590.263
619.776
650.765
Vacaciones
268.014
281.415
295.486
310.260
325.773
Total
5.354
8.349.788
5.622
5.903
8.767.277
9.205.641
6.198
9.665.923
6.508
10.149.219
ADMINISTRACION
CONCEPTO
Sueldo
Parafiscales
Cesantías
Intereses sobre
cesantías
Prima de servicios
Vacaciones
Total
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
12.854.400
1.156.896
1.070.772
13.497.120
1.214.741
1.124.310
14.171.976
1.275.478
1.180.526
14.880.575
1.339.252
1.239.552
15.624.604
1.406.214
1.301.529
10.708
1.070.772
11.243
1.124.310
11.805
1.180.526
12.396
1.239.552
13.015
1.301.529
536.028
16.699.575
562.830
17.534.554
590.971
18.411.282
620.520
19.331.846
651.546
20.298.438
VENTAS
CONCEPTO
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
Sueldo
6.427.200
6.748.560
7.085.988
7.440.287
7.812.302
Parafiscales
1.156.896 607.370
637.739
669.626
703.107
Cesantías
Intereses sobre
cesantías
1.070.772 562.155
590.263
619.776
650.765
Prima de servicios
1.070.772 562.155
Vacaciones
Total
10.708
536.028
10.272.375
5.622
281.415
8.767.277
5.903
6.198
6.508
590.263
619.776
650.765
295.486
310.260
325.773
9.205.641
9.665.923
10.149.219
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