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Introducción

 Existe un gran número de empresarios que

regularmente entran y salen del mercado

internacional, debido a factores como: los altos

costos de mercadeo, la incertidumbre de nuevos

mercados y clientes y la percepción de riesgo de los

potenciales compradores.

 En el Perú las pequeñas y micro empresas

representan un gran porcentaje que ingresan en el

mercado internacional pero son pocas las que se

quedan. Esto se debe por qué no elaboran un Plan

de Negocio de Exportación y dejan de lado

oportunidades para concertar negociaciones.
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El Plan de Negocio de Exportación

¿Qué es un Plan de Negocio?

 El Plan de Negocio es un

resumen detallado de la

empresa existente, que sirve

para ayudar a conocer el

negocio, sus antecedentes, los

factores de éxito o fracaso, las

estrategias y metas.

 El plan de negocio describe la

visión y los objetivos del

negocio las estrategias e

indicadores que se utilizarán

para alcanzar dichos objetivos
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El Plan de Negocio de Exportación

Plan de Negocio de Exportación

 Lleva la idea de negocio hacia el

ámbito internacional, por ser este

plan hacia el mercado exterior.

 Busca el producto de la empresa

seleccionado para exportar.

 País seleccionado como mercado

objetivo.

Nota: Para exportar se requiere estar 

inscrito en el Registro Único de 

Contribuyentes de la SUNAT
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El Plan de Negocio de Exportación

PLANEX
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Esquema del plan de negocios de 

exportación – 1/4
Resumen Ejecutivo

Capítulo I: El plan Estratégico y Plan Organizacional

• Descripción de la empresa

• Datos De La Empresa

• Análisis del Potencial Exportador

• Plan Estratégico

• Visión

• Valores

• Misión

• Objetivos

• Estrategias 

• Indicadores

• Matriz Resumen De Fortalezas Y Debilidades

• Plan Organizacional

• Estructura de Personal

• Plan de Recursos Humanos
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Esquema del plan de negocios de 

exportación – 2/4
Capítulo II: Análisis del Producto en el Mercado Objetivo y Plan de Marketing

• Análisis del Producto

• Partida Arancelaria

• Selección del Mercado Objetivo

• Mercado Objetivo

• Datos Generales

• Exigencias del Producto

• Canales de Distribución

• Medios de Transporte

• Perfil del Consumidor

• Segmentación Demográfica

• Segmentación Geográfica

• Segmentación Psicográfica

• Medición del Mercado

• Análisis Competitivo y Benchmarking

• Mix Marketing
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Esquema del plan de negocios de 

exportación – 3/4
Capítulo III: La Gestión Exportadora

• Análisis del Precio de Exportación

• Costo de Producción

• Costos y Gastos de Exportación

• Selección del Precio de Exportación

• Modalidad de Pago

• Distribución Física Internacional

• Características de la Carga

• Condiciones de Venta

• Análisis de Riesgo

• Manejo Documentario

• Modelo de Cotización
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Esquema del plan de negocios de 

exportación – 4/4
Capítulo IV: Análisis Financiero y Plan Financiero

• Análisis Financiero

• Estados Financieros

• Balance General

• Estados de Pérdidas y Ganancia

• Ratios Financieros

• Punto de Equilibrio

•Plan Financiero

• Presupuesto  Maestro

• Presupuesto Operativo

• Presupuesto Financiero

• Flujo de Caja Proyectado

• Análisis de Sensibilidad
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Plan Estratégico Organizacional

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

VISIÓN

MISIÓN

¿Qué queremos que sea la

empresa en los próximos años?

“Convertirnos y mantenernos como

lideres de la exportación artesanal

en toda América latina resaltando

calidad e innovación” (Andean

Craft)

¿Para qué existe la

organización?

“Lograr la satisfacción de nuestros

clientes ofreciéndoles joyas únicas,

tejidas completamente a mano con

crochet e hilo de plata.

Difundiendo una nueva técnica que

permita aumentar la oferta

productiva de los joyeros

peruanos.” (Joyería Etnia)
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Estrategia:

Son combinaciones de planes y métodos que apoyan a los objetivos

estratégicos

Estrategias DO

Concepto: Superar las debilidades internas aprovechando las

oportunidades externas

- Con frecuencia, existen oportunidades externas clave, pero la

organización tiene debilidades internas que le impiden explotar dichas

oportunidades

- Para aprovechar las oportunidades externas, la organización tratará de

superar sus debilidades y de convertirlas en fortalezas

Plan Estratégico Organizacional
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Plan Estratégico Organizacional

FORTALEZAS

1. Capacitación del personal

2. Tecnología avanzada

3. Servicios de calidad técnica

4. Diversificación

5. % del desarrollo económico

DEBILIDADES

1. Falta de página web.

2. Falta de ampliación de mercado.

3. Toma de decisiones gerenciales 

inadecuadas

4. No existe publicidad adecuada.

5. Carencia de joint venture.

OPORTUNIDADES

1. Fuerte demanda de la población.

2. Preocupación del Estado por 

mejorar las condiciones 

económicas del país.

3.Tecnología de fácil alcance.

4. El Estado busca mayor 

eficiencia.

5. Disminución del impuesto y 

tributo.

ESTRATEGIAS (FO)

1.Mantener los estandares de calidad y 

eficiencia, y ver posibilidades futuras de 

ingreso a proyectos de irrigación, 

transporte, etc, (O2, F2).

2.Realizar estudios y publicitarse en las 

áreas de exportaciones, turismo y otros. 

(O4, F3, F4).

3.Adquirir mayor tecnología y seguir con 

capacitación (F1, F5, O3, O5).

ESTRATEGIAS (DO)

1.Constituir empresas de joint venture

(D5, O2).

2.Crear la página web (D1, O1).

3.Crear sucursales dentro y fuera del 

país (D2, O4, O5).

AMENAZAS

1. Imagen política inestable.

2. Poder por Cía. más grandes.

3. Aparición de competencia 

desleal.

4. Creación de bloques 

estratégicos.

5. Difamación por parte de la 

competencia.

ESTRATEGIAS (FA)

1.No identificarse con ningún partido, 

mantenerse al margen, pero aportando 

al Perú (A1, F5).

2.Desarrollo de programas con el 

eslogan “El Perú es primero” (A2, A3,  A5, 

F3, F5).

3.Segmentar los servicios y 

desarrollarse solo allí (A4, A5, F3).

ESTRATEGIAS (DA)

1.Reducir los puntos débiles, reducir 

áreas no competitivas (D5, A2, A3).

2.Mejorar la publicidad de acuerdo a 

logros (D4, A5).



14

Análisis del Producto

 Para la Empresa: su principal activo (orgullo y riqueza)

 Para el Comprador: “algo” que lo satisfaga

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo



15

Artesanía y Joyería

Artesanía Utilitaria 

Funcional

Artesanía Pieza 

Única

Tiendas especializadas, 

marcas privadas, 

diseñadores de interiores, 

arquitectos, etc.

Museos, exposiciones, 

muestras de arte, 

coleccionistas.

Se promociona el 

producto

Se promociona al 

artista

•Artesanía utilitaria: El diferencial

de esta artesanía será el diseño

de ambiente peruano alineado a

las tendencias de la moda.

Artesanía funcional y de calidad

con identidad propia.

•Artesanía y Joyería Pieza única:

Los clientes adquieren las piezas

por la originalidad y calidad del

trabajo artístico, y por el

prestigio del autor. Proyectarán

la riqueza cultural peruana.

Concepto

Característica del Sector: 
Exportaciones por $ 125.6 millones (2% 

de las exportaciones no tradicionales).

Intensiva en mano de obra rural.

Bajo costo por puesto de trabajo.

http://images.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.helloayacucho.com/galeria/20.jpg&imgrefurl=http://www.helloayacucho.com/que_hacer.htm&h=296&w=450&sz=91&hl=es&start=8&tbnid=kZGIf1eHM4585M:&tbnh=84&tbnw=127&prev=/images%3Fq%3Dartesanos%2Bperuanos%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Des%26sa%3DG
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Análisis del Producto

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Internacionalmente las partidas están armonizadas a

6 dígitos, sistema armonizado de designación y

clasificación de mercancías. En el caso peruano, el

código se compone por 10 dígitos

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Capítulo
Número de 

Partida de 

Sistema 

Armonizado
Número de 

Sub Partida de 

Sistema 

Armonizado

Número de 

Sub Partida  

Sub 

Regional 

Nandina

Número 

de Sub 

Partida 

Nacional
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Ejemplo de partidas arancelarias

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

7113110000: Joyería de plata

7113110000: Capítulo arancelario 71

7113110000: Partida del sistema armonizado 

7113110000: Sub-partida del sistema armonizado 7

7113110000: Partida NANDINA (sistema regional)

7113110000: Sub partida nacional (depende del país).



18

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

El Producto a Exportar

 Identificamos el producto a exportar con la respectiva partida

arancelaria en el mercado mundial.

 Encontrar la partida arancelaria que describe al producto a

exportar. (SIICEX, SUNAT, TRADEMAP)

 Encontrar información de Principales países que hayan

importado el producto
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Selección del Mercado Objetivo

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Para identificar el mercado objetivo partimos por una

pre selección.
Paso 1:

• Preselección al menos de tres países como mercado

objetivo

Paso 2:

•Identificar con precisión la partida arancelaria del

producto tanto la utilizada en el mercado nacional como

en el mercado de destino.
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Selección del Mercado Objetivo

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Paso 3: 

• Verificar si existe corriente comercial para su producto.

Utilizar la base de datos de www.sunat.gob.pe para la

búsqueda.

• Verificar si existe dentro del país algún convenio

internacional de preferencias arancelarias realizar la

consulta en www.macmap.org

http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.macmap.org/
http://www.macmap.org/
http://www.macmap.org/
http://www.macmap.org/
http://www.macmap.org/
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Selección del Mercado Objetivo

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Paso 4: 

• Evaluar la evolución de la corriente comercial en los

principales mercados de destino:

• Mercados de destino con mayor participación (análisis

vertical)

• Mercados con mayor crecimiento (análisis horizontal)

• Construir una tabla con las exportaciones FOB (free

on board) de los últimos 3 o 5 años

• Usar herramientas de información comercial tales

como TRADEMAP, www.trademap.org

http://www.trademap.org/
http://www.trademap.org/
http://www.trademap.org/
http://www.trademap.org/
http://www.trademap.org/
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

TRADE  MAP
Estadísticas de Comercio 

para el Desarrollo de 

Negocios Internacionales
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Click

www.siicex.gob.pe
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Click



Click



Click



Click
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Selección del Mercado Objetivo

 Decisión Estratégica debido a que

afecta directamente la logística, la

producción y la finanzas internas.

 Para seleccionar el mercado

objetivos hay que tomar en cuenta

algunos criterios como son:

geográficos, económicos, de

estructura de mercado,

sociopolíticos, etc.

¿Quién va comprar los productos en el mercado exterior?

¿Por qué comprarían los productos?

¿Donde están los clientes potenciales?

¿Cuáles son sus características?
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Datos del País Objetivo

 Es importante conocer la

información principal del País

objetivo.
• Población

• PBI

• PNB per cápita

• Volumen y valor de 

importaciones

• Tamaño y tendencia del 

mercado

• Otras variables: superficie, clima

CIA: www.cia.gov

Banco Mundial www.worldbank.org/data

FMI: www.imf.org

OMC: www.wto.org

http://www.cia.gov/
http://www.worldbank.org/data
http://www.imf.org/
http://www.wto.org/
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MODULO 2
Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

www.cia.gov

Click
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Perfil del Mercado

 El perfil de mercado informa

sobre las exigencias que pueden

existir para el producto a

exportar, los canales de

distribución donde se

comercializara y los medios de

transportes que pueden facilitar

la entrega del producto.

 El perfil de mercado contempla:

exigencias para el producto,

canales de distribución, medios

de transporte, consumo aparente

y perfil del consumidor.
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Exigencia para el Producto

 En el marco de exigencia

muchos países toman medidas

para cuidar sus mercados

internos.

 Dichas medidas pueden ser

barreras arancelarias y no

arancelarias.
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Arancelarias

Magnitud depende de los

compromisos que el país importador

tenga frente a la comunidad

internacional (OMC, acuerdos

regionales, multilaterales o

bilaterales)

 Derechos de importación (Ad-

Valorem y/o específicos)

 Otros impuestos

Fuentes: Arancel Nacional

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

MAC  MAP
Identificación del Arancel 

www.macmap.org



Click



Click
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Canales de Distribución

Para la empresa es la serie de

pasos que debe de seguir un

producto para llegar al consumidor

final.

-Clientes Directos

-Clientes Indirectos

-Distribuidores

-Casas Importadoras

-Empresas Industriales

-Mayoristas

-Cadena de Tiendas
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Medios de Transporte

Es importante conocer los diferentes

medios de transporte que posee el

país donde se encuentra nuestro

mercado objetivo, para tomar la

decisión por cual medio exportar.

Es el traslado de carga de un lugar

situado en un país hasta otro lugar

situado en un país distinto,

efectuado en una forma tal que la

mercancía llegue a su destino en las

condiciones contratadas entre el

usuario del servicio y el transportista.
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Consumo Aparente

El consumo aparente nos permite identificar la medición del mercado

del panorama global del sector, Para cada tipo de industria o sector, es

indispensable conocer los datos relativos a la producción, la

exportación y la importación en una serie de cinco (mínimo tres) años

Consumo Aparente = Producción + M -X 

Una herramienta que nos puede facilitar para el calculo del consumo

aparente es usando las herramientas del siicex o trademap.
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Perfil del Mercado Consumidor

Es imposible conocer a detalle todas las características de un mercado

disponible, es necesaria la búsqueda de herramientas que nos permitan analizar

el mercado de manera más sencilla.

Tomamos como universo a los habitantes de un país determinado; a partir de ese

universo podrán determinarse subgrupos de acuerdo con características

específicas, por ejemplo, mujeres argentinas que vivan en ciudades grandes y

que tengan entre 15 y 49 años; este subgrupo, que pertenece al universo de

habitantes de Argentina, es un segmento de mercado

Ventajas:

• Certidumbre en el tamaño del mercado

• Claridad al establecer planes de acción

• Identificación de los consumidores y sus costumbres

• Simplificación en la estructura de marcas

• Facilidad para actividades de promoción
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Características de la segmentación de mercados:

El segmento de mercado debe de ser medible, el segmento de

mercado debe ser susceptible a la diferenciación, debe ser accesible,

susceptibles a las acciones planeadas, debe ser rentable

-Segmentación Demográfica

-Segmentación Geográfica

-Segmentación Psicográfica
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MODULO 2
Análisis de Producto en el Mercado Objetivo
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MODULO 2
Análisis de Producto en el Mercado Objetivo
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Medición de Mercado

Usamos el método de la razón de la cadena esto nos permitirá una

medición fina.

Identificamos datos de la Segmentación Demográfica, Geográfica y

Psicográfica.

Q=nqp

Donde:

Q= Demanda Total del Mercado. 

n= Número de compradores en el Mercado. 

q= Cantidad comprada por un comprador medio al año. 

p= Precio de una unidad de medida (US$)



 El análisis de la competencia ayuda a desarrollar mejores planes a

través del énfasis de las ventajas y de minimizar las desventajas.

 Competidores Directos: En muchas ocasiones nuestros

competidores directos son nuestro las empresas compradoras

nacionales a quienes le vendemos nuestros producto.

 Competidores Indirectos: Aquellas que ven la oportunidad de

convertir sus productos a los productos que estamos ofreciendo.

Análisis de la Competencia

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo



 Factores en el Análisis de la Competitividad

 Nivel de Ventas

 Porcentaje de Mercado

 Estructura de Precio

 Clientes y Servicios de Cliente

 Método de Distribución

 Tiempo de Entrega

 Costos

 Calidad

 Innovación

 Tecnología

 Experiencia

Análisis de la Competencia
Análisis de la Competencia

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo



 Existe diversas maneras de conocer a nuestros competidores tales

como:

 Ferias Nacionales e Internacionales

 Ruedas de Negocio

 Seminarios, Talleres

 Proveedores

 Clientes Comunes

 Las noticias de Prensa

 Los transportistas

Análisis de la Competencia

Identificación del Competidor

Análisis de la Competencia

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo
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 Océano Azul
Estrategia que busca posicionar el negocio en un nicho de mercado el cual presenta

características de libre competencia por medio de la innovación o estrategias para

captar al usuario.

Estrategia del Océano rojo Estrategia del Océano azul

Competir en el espacio existente del

mercado

Crear un espacio sin competencia en

el mercado

Retar a la competencia Hacer que la competencia se torne

irrelevante

Explotar la demanda existente en el

mercado

Crear y captar demanda nueva

Elegir entre la disyuntiva del valor o el

costo

Romper la disyuntiva del valor o el

costo

Alinear todo el sistema en las

actividades de una empresa con la

decisión estratégica de la

diferenciación o del bajo costo

Alinear todo el sistema en las

actividades de una empresa con el

propósito de lograr diferenciación y

bajo costo

Análisis de Producto en el Mercado Objetivo
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Plan de Acción de Mix - Marketing

4 P’s del Mix de Marketing.

Producto

1. Producto y su entorno físico (empaque)

2. Aspectos intangibles: Marca. diseños

3. Ventajas diferenciales

Plaza: Canales de distribución por utilizar:

1. Mayorista, minoristas, internet, entre otros

2. En que mercados: Regionales,

EE.UU. Europa, Asia

3. Posición relativa en el mercado

4. Condiciones de acceso al mercado

Precio

1. Fijación de Precios de Exportación

Promoción

1. Cómo hacer conocido nuestro producto.

2. Dar a conocer las ventajas que ofrece

3. Plan operativo de promoción: ferias,

misiones comerciales, viajes de negocios
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

Plan de Marketing
Formular Objetivo

Especifico, Medible

Cuantificable y Alcanzable

Selección de Mercado

Ciudad / país

Demanda y Tendencias

Análisis FODA y Respuesta Empresa Exportadora

Fuerzas / Debilidades / Oportunidades / Riesgos

Empresa / Producto o Servicio / Competencia

Desarrollar Mezcla Mercadotecnia y Estrategia

Producto / Servicio

Precio

Plaza

Promoción

Servicio
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Análisis de Producto en el Mercado Objetivo

RIESGOS CRÍTICOS

- Riesgos domésticos o nacionales

- Riesgos Internacionales
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Análisis de Costos y Precio de Exportación

 ¿Qué son los costos?;

 Es el valor monetario que se da a los bienes (herramientas) y

servicios (mano de obra) que intervienen en la fabricación de un bien

o servicio.

 Características:

 Activo: mercaderías, insumos, maquinarias, equipos, inmuebles

 Gastos: Administrativos, promoción y publicidad, sueldos

 Pérdida: siniestros, incendios, robos.

Análisis de Gestión Exportadora
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Análisis de Costos y Precio de Exportación

Costos en el país del exportador

Documentación: Certificados diversos (Certificado de origen, certificado sanitarios,

certificados de calidad, certificados orgánicos, permisos especiales: INRENA,

Instituto Nacional de Cultura, entre otros.

Documentación

-Factura comercial

-Packing list

-Certificado de origen

-Documentos de transporte

-Certificado fitosanitario

-Certificado zoosanitario

-Certificado de calidad

-Otros, pueden ser exigidos por los clientes, o autoridades en el exterior del país

importador

Análisis de Gestión Exportadora
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Costos Fijos: Son aquellos cuyo monto no se relaciona directamente con la 

cantidad producida o volumen comercializado

Costos variables: Están relacionados con la realización concreta de la 

exportación, por lo que el monto está vinculado a la cantidad producida o 

volumen exportado.

Costo del producto: costos de fabricación del producto, el empaque para 

exportación, las etiquetas especiales para exportación, el embalaje y el costo 

franco en fábrica venta directa.

Análisis de Gestión Exportadora

“Los costos se encuentran presentes en toda actividad

empresarial que realiza una persona natural o empresa”.
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Análisis de Costos y Precio de Exportación

Análisis de Gestión Exportadora

País exportador
País de 

destino

EXW FAS
FOB CFR/CIF

DDU/DDP



Modalidades de Pago Internacional

Condiciones de Pago

En todo contrato de compraventa existe la

obligación de pago, por lo que tanto el

exportador como el importador deberán

ponerse de acuerdo en cuales serán las

condiciones en los cuales este pago se

efectuará.

Una vez fijado el importe de la compraventa,

se procederá a diseñar la mejor y segura

condición para concretar el pago del monto

fijado de la exportación.

Análisis de Gestión Exportadora



Modalidades de Pago Internacional

Formas de Pago

Una vez establecido el precio de venta de la exportación las 

partes deberán definir la manera cómo se va a cancelar el 

importe, existiendo algunas básicas:

- Adelantado = Primero el dinero y después la carga.

- Diferido      =  Primero la carga y después el dinero.

- Mixto          =  Combinación de las anteriores.

Análisis de Gestión Exportadora



Modalidades de Pago Internacional

Medios de Pago

Existen muchas formas de entregar el dinero

al exportador (efectivo, cheque, letras,

tarjetas de crédito, remesas, giros) entre

otros, pero es frecuente hacerlo con ayuda

de los bancos es ahí donde aparece ésta

modalidad

-Pago en efectivo personal.

-Pago con Cheques

-Pago con Letras.

-Pago con Tarjeta de Crédito

-Pago con Remesas

-Pago con transferencia de Cuenta a Cuenta

-Pago con Documentos en Cobranza

Análisis de Gestión Exportadora



CARTA DE CREDITO
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Distribución Física Internacional
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Distribución Física Internacional

Cadena de DFI

- Preparación (embalaje y marcado).

- Unitarización (paletización y contenedorización).

- Manipuleo (en terminales, almacenes).

- Almacenamiento (en almacenes y depósitos privad. o públic.)

- Transporte (en toda la cadena de distribución).

- Seguro de la Carga (riesgos, pólizas).

- Documentación (facturas, certificados, doc. de pago, etc.)

- Gestión y operación aduanera (exportación).

- Gestión y operación bancaria (bancos, agentes corresponsales).

- Gestión de Distribución (incluye personal operario y administrativo de la empresa).

Análisis de Gestión Exportadora



Envases y Embalajes
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Fuente: Guía de Envases y Embalajes - MINCETUR



Fuente: Guía de Envases y Embalajes - MINCETUR



Análisis Financiera y Plan Financiero

Estados Financieros en la 

Empresa

Balance General 

Estado de Pérdidas y 

Ganancias

Estado de Flujo de Efectivo

Análisis Financiero

 Análisis Vertical 

 Análisis Horizontal 

 Análisis de Ratios
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Análisis Financiero

¿En qué consiste?

1. En estudiar la situación 
financiera de la empresa

2. Se concentra en los Estados 
Financieros

3. Busca conocer el 
comportamiento de los EEFF, 
para luego tomar acciones 
correctivas o de mejora

¿Cómo se realiza?

1. Vinculando cuentas del 
Balance General y del 
Estado de Pérdidas y 
Ganancias

2. Formulando ratios, razones 
o proporciones



Análisis Financiera y Plan Financiero

Análisis Financiero

• Proporciona información a los

propietarios y acreedores de la

empresa acerca de su situación actual

y su desempeño financiero anterior.

• Ofrece a los propietarios y acreedores

una forma conveniente para fijar

metas de desempeño e imponer

restricciones a los administradores de

la empresa.

• Permite contar con plantillas

convenientes para el planeamiento

financiero
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Análisis Financiero

• Balance General: Muestra la situación financiera de una empresa en un

momento determinado del tiempo, podemos describirla como una

fotografía de las actividades de inversión y financiamiento, presentando

tres secciones, Activo, Pasivo y Patrimonio neto (lo que posee el negocio,

o que debe y su capital).

• Estado de Pérdidas y Ganancias: muestran la relación de los ingresos

directos, financieros y de otra índole versus los gastos directos y gastos

de operación, para identificar la utilidad de la empresa.

• Ratios Financieros: Para las empresas, la principal función de los ratios

financieros es controlar y mejorar las operaciones. Por parte de las

entidades bancarias, es determinar la capacidad de pago de una empresa;

y, para los analistas de valores, es la medición de la eficiencia

empresarial, las posibilidades de crecimiento, y la capacidad pago de los

intereses.



Análisis Financiera y Plan Financiero

Plan Financiero

Presupuesto: Es un plan detallado expresado en términos cuantitativos, el 

cual especifica cómo los recursos son obtenidos y usados durante un periodo 

específico de tiempo.

Utilidad:

 Planificación

 Facilitación de la comunicación y coordinación

 Asignación de recursos

 Control de utilidades y operaciones

 Evaluación de desempeño y provisión de incentivos

 Planeación

 Control

 Evaluación



MODULO 4
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Plan Financiero

Presupuestos Operativos

1.- Presupuesto de ventas

2.- Presupuesto de producción

3.- Presupuesto de compras

4.- Presupuesto del costo de artículos vendidos

5.- Presupuesto de gastos de operación



Análisis Financiera y Plan Financiero

Plan Financiero

Presupuestos Operativos

El presupuesto operativo es el presupuesto que engloba varios presupuestos

relacionados en la función del giro de negocio de la empresa, dichos

presupuestos se interrelacionan entre sí.

Presupuesto de Ventas

Es el punto de arranque usual para los presupuesto. La producción y los

niveles de inventario dependen del nivel proyectado de ventas.

Presupuesto de Producción

Se identifica los bienes a producir; el número de unidades de bienes

terminados dependen de las ventas planeadas y los cambios esperados en

los niveles de inventario
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Plan Financiero

Presupuestos Compras

Para la realización del presupuesto de compra es importante saber la

cantidad de unidades a producir es la clave para calcular el uso de materiales.

Presupuesto de Mano de obra

Son los costos que dependen del tipo de producto que se fabrican, costos

salariales de mano de obra, métodos de producción y planes de contratación.

Presupuesto de Costos Indirectos de Producción

Son todos los costos que no están clasificados como mano de obra directa ni

materiales indirectos: Aunque los gastos de venta, generales y de

administración también se considera como gastos no forman parte de los

costos indirectos de fabricación
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Plan Financiero

Capital de Trabajo

El capital de trabajo considera aquellos

recursos que requiere la empresa para poder

operar. En este sentido el capital de trabajo

es lo que comúnmente conocemos activo

corriente. La empresa para poder operar,

requiere de recursos para cubrir necesidades

de insumos, materia prima, mano de obra,

reposición de activos fijos, etc. Estos

recursos deben estar disponibles a corto

plazo para cubrir las necesidades de la

empresa a tiempo



¿Qué evalúa un inversionista?



¿Porqué conviene evaluar

Inversiones?

Críticas :

– La realidad nos puede desmotivar

– El estudio cuesta y toma tiempo

– El estudio puede ser teórico

– Es imposible anticiparse a todas los 

cambios que puedan darse. No se puede 

prever el FUTURO

– Es mejor “no pensarlo mucho” y “actuar”



¿Porqué conviene evaluar Inversiones?

Puntos a favor:

– Da rigor y objetividad a las apreciaciones de supuesta 
rentabilidad

– Define la escala del proyecto

– Define estrategias

– Promociona el proyecto a otros inversionistas

– Obtener créditos

– Poder comparar con otras alternativas

– Evita ambigüedades respecto a las metas y objetivos del 
proyecto

– Controla la incertidumbre del proyecto

– Abstraerse de la compleja realidad

– Da bases para el control de la marcha del proyecto
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VAN (Valor Actual Neto)

Es el valor presente (a hoy) de los flujos de efectivo de un proyecto y

se obtiene descontando el flujo de ingresos netos del proyecto,

usando para ello la tasa de descuento que represente el costo de

oportunidad de los recursos económicos que requiere el proyecto

n

n

i

F

i

F

i

F

i

F
FVAN

)1(
...

)1()1()1( 3

3

2

2

1

1
0










0F

nF

i

VAN > 0 el proyecto es rentable

VAN < 0 el proyecto no es rentable

Monto de la inversión inicial

Flujo de caja para el periodo n

Tasa de descuento
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TIR (Tasa Interna de Retorno)

La Tasa Interna de Retorno es aquella tasa que hace que el Valor 

Actual Neto del proyecto sea igual a cero, se la conoce como la 

rentabilidad implícita del proyecto.
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Análisis de Sensibilidad

En todo proyecto existen variables cuya variación puede afectar 

significativamente el resultado esperado. En muchos casos esas variables son 

controlables (se tiene poder de control y decisión sobre ellas), y en otros casos 

esas variables vienen del mercado o del entorno. Algunas de estas variables que 

deben de considerarse en un análisis de sensibilidad son: 

• Precio

• Producto 

• Logística

• Promoción 

• Competencia 

• Consumidores 

• Entorno económico, político, legal 
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Concepto 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Materia Directas 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4

Mano de Obra Directa 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4

Gastos de Fabricación 61456.5 67602 74362 81799 89978 98976

Costos de Producción 225340.5 247874.6 272662.0 299928.2 329921.0 362913.1

Inventario Inicial 14896.2 16385.82 18024.402 19826.8422 21809.52642 23990.4791

Disponible 240236.7 264260.4 290686.4 319755.0 351730.6 386903.6

(Inventario Final) 16250.4 17875.44 19662.984 21629.2824 23792.21064 26171.4317

Costo de Ventas 223986.3 246384.9 271023.4 298125.8 327938.3 360732.2

COSTO DE  VENTA

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Ventas Brutas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2

(Devolución y Dcts)

Ventas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2

Ingresos Otros

Ventas Netas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2

(Costo de Ventas) 223986.3 246384.9 271023.4 298125.8 327938.3 360732.2

Utilidad Bruta 77844.9 85629.4 94192.3 103611.6 113972.7 125370.0

(Gastos Administrativos) 5008.8 5509.7 6060.7 6666.8 7333.4 8066.8

(Gastos de Ventas) 3388.6 3727.5 4100.3 4510.3 4961.3 5457.4

Utilidad de la Operación 69447.4 76392.2 84031.4 92434.5 101678.0 111845.8

Ingresos Financieros

(Gastos Financieros) 0 0 0 0 0 0

Utilidad antes de Impuestos 69447.4 76392.2 84031.4 92434.5 101678.0 111845.8

(Impuestos) 20834.2 22917.7 25209.4 27730.4 30503.4 33553.7

Utilidad Neta 48613.2 53474.5 58822.0 64704.2 71174.6 78292.0

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIA



Análisis Financiera y Plan Financiero

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Saldo Inicial 47259.0 120999.7 178183.1 241084.8 310276.7

Ventas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2

Otros ingresos 0 0

Total de Caja Disponible 301831.2 379273.3 486215.5 579920.4 682995.9 796378.9

Salidas de Caja

Materiales Directos 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4

Mano de Obra Directa 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4

Costos Indirectos de Fabricación 61457 67602 74362 81799 89978 98976

Gastos de Venta 3388.6 3727.5 4100.3 4510.3 4961.3 5457.4

Gastos Administrativos 5008.8 5509.7 6060.7 6666.8 7333.4 8066.8

Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0

Impuesto sobre la Renta 20834.2 22917.7 25209.4 27730.4 30503.4 33553.7

Compras de Activos Fijos

Total de Salidas de Caja 254572.2 280029.4 308032.4 338835.6 372719.2 409991.1

Superávit (o Déficit) 47259.0 99243.9 178183.1 241084.8 310276.7 386387.8

Préstamo Recibo 0 21755.8 0 0 0 0

Amortización de Préstamo

Efectos de Financiación 0 21755.8 0 0 0 0

Saldo Efectivo al Finalizar el Periodo 47259.0 120999.7 178183.1 241084.8 310276.7 386387.8
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CALCULO DEL VAN Y TIR

Año Saldo Efec F Saldo Efec Eco

Inversión -232383.7 -232383.7

2006 120999.7 99243.9

2007 178183.1 156427.3

2008 241084.8 219329.0

2009 310276.7 288520.9

2010 386387.8 364632.0

ANALISIS DE SENSIBILIZACION

KOC 16%

Tasa Interés 14%

sube precio 5% 5%

baja precio 5% 5%

sube volumen de venta

baja volumen de venta

VAN 489,451.18 VAN 381,802.38

VAN_1 644,476.71 VAN_1 525,100.74

VAN_2 228,007.30 VAN_2 141,734.71

VAN_3 513,724.19 VAN_3 404,239.22

VAN_4 203,673.12 VAN_4 117,642.50

VAN_5 676,501.00 VAN_5 554,702.50

VAN FINANCIERO VAN ECONOMICO

TIR 74% TIR 66%

TIR_1 87% TIR_1 79%

TIR_2 51% TIR_2 41%

TIR_3 76% TIR_3 68%

TIR_4 45% TIR_4 35%

TIR_5 90% TIR_5 82%

TIR FINANCIERO TIR ECONOMICO



Muchas Gracias!

dparedes@promperu.gob.pe
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