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Perspectiva Financiera

Perspectiva de los
Clientes

Perspectiva de los
Procesos Internos

Perspectiva de
Innovacion y
Aprendizaje

Incrementar y Consolidar el
Rendimiento de los Socios

Optimizar para nuestros
clientes, la relacién calidad-
precio de los productos o
servicios.

Lograr flexibilidad,
eficiencia y alta capacidad
de respuesta operativa

Acelerar el desarrollo de
competencias
empresariales, técnicas, de
liderazgo y la motivacién
del personal

Optimizar la rentabilidad
Optimizar Gastos
Consolidar Reestructuracién

Mejorar la atencion al cliente
Mejorar la prestacién del
servicio

Garantizar la lealtad y
satisfaccion del cliente

Optimizar el proceso de gestion
Reducir Pérdidas en los
Procesos

Optimizar Mantenimiento
Optimizar la ejecucion del plan
de negocio

Crear un buen clima
organizacional

Adecuar plataforma de
tecnologia de informacion.
Optimizar los procesos
inherentes en los recursos
humanos

ROCE
% Avance

Satisfaccion de Clientes
% de Ingresos
Imagen Corporativa

Ventas y Calidad

% de desperdicios

Tasa de Agotamiento y
Produccion

% de Actividades realizados

Productividad del Personal
Dominio de Competencias
% Interaccion en los
sistemas de informacion



Plan de Operacion

V.1 Ficha Insumo Producto.
a. lnsunnos.

b. Personal.

c. Gastos de Fabricacidn.

V.2 Cadena de Produccidén

au]Flhuq] o de Proceso Productivo.

V.3 Costos de Produccién.

V.4 Estandares de Calidad del Producto / Servicio.




Plan de Operacion

“Para esto necesitamos...”

“Se espera que en este médulo se comprenda y explique la forma en que la
empresa llegara a elaborar sus productos, describiendo el paso a paso,
identificando los insumos utilizados en la fabricacién de este, y de esta manera
tener conocimientos sobre el gasto que implica este proceso, log'rando mantener
no solo un control mas eficiente de tales actividades, sino también un orden de

nuestro recursos financieros utilizados en estas”.
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Plan de Operac Lon

Ficha Insumo del Producto

A 4

>

Materia prima y otros materiales que
se utilizaran por producto, en cada
etapa del proceso productivo,
sefialando: caracteristicas, calidad,
durabilidad, etc.

ooooo

"'-‘

Es el esfuerzo del personal en la
fabricacién de un producto;
representa ademas, un tmportante
costo en la elaboraciéon de este.
Puede dividirse en:

- Mano de obra directa: Es un
elemento directamente involucrado
en la fabricacién de un producto
terminado.

- Mano de obra indirecta: Es aquella
involucrada en la fabricacién de un
producto que no se considera mano
de obra directa. La mano de obra

indirecta se incluye como partga
pstas.indirectos de fabricacidnes
—

T —

=

[Son todos los desembolsos necesarios|
para llevar a cabo la produccién, por
su naturaleza no son aplicables
directamente al costo de un
producto. Ejemplo: material
indirecto, mano de obra indirectay
gastos indirectos (energia,
combustibles, seguro, renta, etc.).

—

[ ]
R

Bt




Plan de Operacion

Cadena de Producciéon

Entre las principales definiciones tenemos:

"La cadena es un conjunto articulado de actividades econémicas integradas; integracion consecuencia
de articulaciones en términos de mercado, tecnologia y capital". (Chevalier y Toledano. 1978)

"Entendemos por cadena el conjunto de actividades estrechamente interrelacionadas, verticalmente
vinculadas por su pertenencia a un mismo producto y cuya finalidad es satisfacer al consumidor".
(Montiguad. 1992)
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Plan de Operac Lon

Cadena de Produccién

Son la representacion grifica de los pasos de un proceso, que se realiza para entender mejor
al mismo.
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Mate Burilado

INICIO  (Almaceén)

Materia Prima - Mate

<

Quemadao

Burilado v iopcional) . ENTREGA

Burilado v

Almaceén de
Tallado Producto

Terminado
CONTROL DE 7

CALIDAD
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Plan de Operac Lon

Accesorios de Vestir en Alpaca
v INICIO (Almacén)

f ENTREGA
Almacén de

Elaboracié Lavado Acabado Producto

n del Tejido Terminado

Calidad




Plan de Operac Lon

Artesania Textil
v INICIO (Almacén)

Seleccion
de la Lana

ENTREGA

Almaceén de
Producto
Terminado

Lavado

L

Empacado

OO0+
U-0

Etiguetado
Acabado * Control de »
Calidad




Plan de Operac Lon

: INICIO (Almacén)

Adquisicién de Arcilla ' ENTREGA
Almacén de
Producto
Terminado

Cernido de
la arcilla

Elaboracion
de la masa

*

Apanado
de la masa

Control de
Calidad

AN

Cerdmica
Secado y terminada
Pintado

Decoracion
y acabado

Elaboracidon
de figuras
en moldes
a mano

Secado a la
sombra

Horneado
500°

A

Retirar del Horno y
dejar enfriar las piezas

Revisar el
cocimiento
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Tallado en Piedra

v INICIO (Almacén)

- . B
ENTREGA

Tallado
preliminar
Almaceén de
Froducto
Terminado
Tallado

final

U

v !

Montaje y
Ensamblado
Control de
» Barmizado » Calidad

Bt




Plan de Operac Lon

e

Inspeccién de INICIO (Almacén)
Materia Prima

Preparacion
de la Aleacion

Mezclado de

revestimiento

Cocimiento
del
revestimiento

Trasporte del
dlindro a maquina
centrifuga

Vertido del

revestimiento

" Traslado al horno

onocimiento
de

evestimientg

Trasporte del clindro a maguina centrifuga

Obtencion de
las piezas

Trasporte ala mesa de trabajo

Montaje de
piedras

i ENTREGA
Almacén de

‘ Producto Terminav
Cimmien 1 Pséta

e

Control de
calidad
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Joyeria Decorativa

v INICIO (Almacén)

Inspeccion de
Materia Prima

Fundicidn
de la Plata
Traslado al horno
Recocido

=

Preparacidn

Blangueado
ENTR E(ﬁ

Preparacion
Almacen de
Producto Terminado’

de las piedras
Engarzado T

Pulido y Contrel de

Abrillantado Calidad
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Plan de Operac Lon

Trucha Congelada

v INICIO  (Almaceén )

| Control de Peso |

Lavado [
Clasificado

Trucha Filete c/fpiel
Eviscerada £ sfpiel

tibado de
la trucha en
cajas

tibado de
la trucha en
cajas

Sellado y
etiguetado
Almacenamiento en
camaras refrigeradas




Plan de Operac Lon

Conserva de Pescado

v INICIO ([Recepcidn de la Materia Prima)

Almacenamiento

Descabezado, Lavado r.
v Fileteado Preparacion

Acondiciona
miento en
Salmuera

Volcado

Llenado de

liquido

Etiquetado
Almacenamiento v Comercializacién
Conservacion




Plan de Operac Lon

Tejido Punto de Algodén
v INICIO (Almacen)

TENDO DE
PUNTO

) 4

Almaceén de
CORTE DE Producto
PANOS Terminado

Etigquetado
ONTROL

ENTREGA

HILWAMNAD
O (Union de
Piezas)

Revisidon de los
Accesaorios

CALIDAD

— Nt




Plan de Operacion

Tej ido Plano

v INICIO  [(Materia Prima - hilos )

Tejedora de
banda M/C

Tejedora
Circular Mmjy/C
Tejedora de
" Manual nMJC

Indicadores
de enlace o
winculo WM/ C

Dewvanador
de Hilos MWy C

Djaletera
M

Sobrecerrado
M
Hidroextractor

Enganche
instantaneos de
botones M,C

Inspeccion
Empague
Control de calidad

Costura de la
Etiqueta

Producto
acabado —
compas tejida

% Pt

Almaocenamisnito w
Conssrvyacicn

Comercializacion




Plan de Operac Lon

;' INICIO (Almacén)

Armado o
montaje

Elaboraciaon
del Taco

Preparado
y forado

f ENTREGA
Control de

Calidad

Almacen de
Corme 0 T
Terminado
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Frutas y Hortalizas Frescas

IMICIO (Almaceéen )

Clasificacion

Esterilizacidn
Comerncial

punto de
ebullicidmn

del agua
Almacenamiento en

q/v_\/_ Control de
..... . Calidad
= = :
v camaras refrigeradas
prom,

ENTREGA




Plan de Operac Lon

Fruta izas Procesadas

s y Hortali
v INICIO (Almacen )

I Control de Peso I

Preparacion
preliminar

Limpieza e
inspeccidn

Preparacidn
¥y trasporte

escla e
incorporacion
de aditivos

L

Control de '
Calidad
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Café Orgén’ico
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INICIO (Almaceén )

Preparacion
del material

Desechos

* ':. :Almacenamientn

Bt

Producto
fimal (TUBODS)




Plan de Operac Lon

Metal Mecanica

ESTRUJADO

‘ Materia Prima

‘ ANODIZADO
: Fundido :: D rasado

Enjuague

Enfriamiento

6
il

Enjuague

Enjuague

Mesa de
almacenam.
Cortecon Inspeccian
sierra

~ Horno de
Curado
Tratamiento
anddico
-

Productos
estrujados Para el siguiente proceso puerta y ventana
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Baldosas de marmol

Adquisicidon de
Materia Prima

Almacenamiento ': :"

Trasportar los
bloques

Bt

ENTREGA




Plan de Operacion

Costos de Produccidén

La identificaciéon de los costos de produccic’m es importante, ya que permite que la empresa realice un

pronéstico de cuanto invertira al momento de producir determinado producto, por ello la relacién de
insurmos, mano de obra y gastos de fabricacion es importante para determinar el costo de produccién,
con ello al momento de analizar la utilidad se podra establecer el precio final del producto.

Costo de Producto

Producto: Prenda para dama Jersey amarillo  Total Produccion  2.000.00
Descripcion Costo (Unid) Costo Totales
Materia Prima e Insumos 8.5 18,924
Mano Obra 07 1.400
Gastos de Fabricacidn 0.83 1,660
Total 10.99 2198382




Plan de Operacion

Materia Pruma
Materia Prima e Insumos

Producto: Prenda para dama Jersey amarillo  Total Produccion: 2.000.00

Insumos Unidad Medida  Total DR
0 Estimado Unitario
Produccion
Jersey 30/1 TP + 40 Den Importado 0.52|Kg/pda 1.040.00 17.784.00 171
Hilo de costura spun 40/2 Macional 160.00 m 320,000.0 10499 | 0.00033
Hilo Mylon texturizado Importado 0.00 m - - 0
Hang Tag Macional 1.03[  uni 206186 2274 001103
Etiqueta estampada Macional 1.03[  uni 206186 247 42 012
Boton Importado 0.001  uni - - 0
Cuadraditos de metal para tirantes Importado 0001  wuni - - 0
Blonda Macional 0.001  uni - - 0
Elastico 1 cm Macional 237 m 4742 27 61022 | 012868
Bolsa individual Importado 1.03[  uni 206186 651.86 0.03
Caja + planchas MNacional 0.01 uni 2577 38.66 14
Cinta adh.2" x 72 yds Importado 0.23 m 466 .67 14.00 0.03
Sticker p/hang tag MNacional 1.03]  uni 2 06186 2274 0.01103
Sticker segund. 3x2" MNacional 208  uni 4123 M1 16.29 | 0.00395
Balin plastico 3" Macional 1.03[  uni 206186 091 | 0.00044 -
l51../.; Total MP 18,923.82 .o.
Importado 6 Total MP (u) 9.5 o’

~
((prom.

peru



Plan de Operac Lon

Mano de Obra

'Mano Obra
Producto: Prenda para dama Jersey amarillo

Total Produccion:

2000

Costo
Clasificacion
Procesos Descripcion Tipo Cantidad valerior Estimado
de costo Proceso
Total
realiza el corte Servicio Minuto por 55 0.04 0.1 200
Corte Externo proceso
liza | t Servici Minut 1050
Costura realiza la costura ervicio inuto por 875 0.06 0.595
Externo proceso
Realiza el acabado |Directo Minuto por 4 875 0.04 0.075 150
Acabados proceso
Total MO (Unid) 070

Total Mo Prod 1.400.00




Plan de Operacion

Gastos de Fabricacion

g m—— e e e

Gastos de Fabricacion

Producto: Frenda para dama Jersey amarillo Total Produccion: 2.000.00
. Total
Capacidad Total Produccio Ga_sto_n
Empresa n Unitario
Mano de obra indirecta vy
materiales indirectos (zasto Indirecto de Fabricacion 0.6 400.00 240.00 012
Calefaccion, luz v energia de
fabrica zasto Indirecto de Fabricacion 0.70 100.00 70.00 0.035
Arrendamiento del edificio de
fabrica asto Indirecto de Fabricacion 0.30 500.00 150.00 0.075
Publicidad Gasto de Venta 0.20 300.00 60.00 0.03
Salarios - Personal de ventas (zasto de Venta 0.30| 1,00000 300.00 015
\iajes Gasto de Venta 040 40000 160.00 0.08
Salarios - Personal administrativos (zasto Administrativo 0.50( 1,000.00 200.00 0.25
Renta de oficina Gasto Administrativo 0.40 300.00 120.00 0.06
Miscelaneos Gasto Administrativo 0.30 200.00 60.00 0.03
Total Gasto (un 0.83
1,660.00

l Total Gasto




Plan de Operac Lon

Estandares de Calidad del Producto / Servicio

Estandar de calidad, es el que retne los requisitos minimos en busca de la excelencia de un
producto o servicio, dentro de una organizacion.




Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

V1.1 Anilisis de Costos y Precios de Exportacién.

* Elementos de Precio de Export: LCLONL

* Costos Y Gastos de ]Exp@uﬂtauc[i<é)1n1¢
*Selecciéon del Precio de ]Exlpuourttauc[‘uénnu
‘Maunue;J](O) Tributario — Drawback / IGV.

V1.2 Modalidades De Pago.

* Forma de P: 1O,

*Entrega de Mercancita.
* Cobro.

. R[‘Lesg@&

ooooo




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

V1.3 Distribucién Fisica Internacional.
° ]L(ougl'tstii(cal Internacional — DI,
a.a Caracteristica de Carga.

a.2 Condiciones de Venta.

a.3 Medio de Transporte.
a.4 Lugares de Paso.
VI.4 Andlisis de Riesgo de Operarios.

* Pais.

d (O)]Pnelraudl(our ]L<o><g1’ts1t Lco.

° (C<o>1nnl][)>]ra1<dl<o>1ﬂ

V1.5 Manejo Documentario.

* Documentos Comerciales.

* Certificaciones ]Ex[ig[‘udla&

* Documentos Funancieros N Aduaneros.

6 Modelo de Cotizacién. /,_”' i
S ——— ~
&)rom,

peru



Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

“Manos a la obra...”

En este médulo se espera identificar las diferentes etapas a seguir al momento de exportar un
proéhrcto, cuales son los gastos que i:mplica tal accién, el Pprecio de exportacién y el modelo de
cotizacion, de modo tal que en este analisis, se reflexione y comprenda, la importancia de estos

pasos, para realizar un correcto y efectivo proceso de sus propios productos a comercializar

“‘~ ////,
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Gestion ]Exporltadl(ora

Andlisis de Costos y Precios de Exportacién




Gestion ]Ex]porltadl(ora

Andlisis de Costos y Precios de Exportacién

adballe K

., Transporte _
Producgion besmotadoras Hilatura Textiles y e
Agricold Canfeceiones fr:::llno
> -
Agricuftares Industriales u Textileros ‘
Acopiador, Distribuidor ~ Comerciantes ~ Consumidor
Intermediario Exportodores

Impoortadores
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Gestion ]EX]P(O][’II:&(][O]PGL

Analisis de Costos y Precios de ]Expmrtaci()n
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Gestion ]EX]PO][’ItGld[O]l’Gl

Anadlisis de Costos y Precios de Exportacién

“Los costos se encuentran presentes en toda actividad empresarial que realiza
una persona natural o empresa”.

[ﬁ




Gestion ]Exporltadl(ora

Andlisis de Costos y Precios de Exportacién

Los elementos del Precio de Exportacién son el desembolso al que obliga determinado bien o servicio.

Sirve para identificar la cantidad de dinero que se debe calcular para cubrir su proceso de produccién o
de comercializacién. El costo es un elemento con alto grado de certidumbre y poco flexible, porque
generalmente no estd sujeto a negociacién. A continuacién en el siguiente cuadro se presentan en
detalles estos elementos, los cuales como empresa iremos completando, permitiéndonos tener un

conocimiento y control de los gastos que implica el proceso de exportacién.

.....




Gestion ]Exporltadlora
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Gestion ]Exporltadlora
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Gestion ]Exporltadlora
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Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Precio

El Precio es, por excelencia, negociable. Por ello, se
dice que tiene un drea rigida y una blanda, lo que da
lugar a un espacio de negociacién. Esto significa que,

al hacer una oferta, el vendedor pretende el Precio

mas alto, mismo que debié definir previamente con
base en las caracteristicas del mercado y de la
competencia. Sin embargo, también tiene un Precio de
& reserva, que representa el Precio minimo por el cual
estaria dispuesto a vender y abajo del cual no
aceptaria ningdn acuerdo. El drea rigida, o Precio de
reserva del vendedor, esta representada por los costos
mas la minima utilidad por la cual se esta dispuesto a
vender. La blanda, por su parte, esta representada per

el Precio maximo pero realista al que se aspira vende




Gestion ]Exporltadl(ora

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

.....
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Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

| Estructura de Costos de la Empresa |

-Los precios se pueden basar sobre el costo total de los productos, mas un margen de utilidad

deseado.
- Los precios se pueden basar en el balance entre las estimaciones de la demanda percibida en el
mercado y los costos de produccién y mercadotecnia.
- Los precios pueden ser fijados por las condiciones competitivas del mercado.

Existen dos técnicas para determinar Precios de exportacic’mi

Pricing (Determ’maciones de Precio con Base en el Mercado / Competencia

Cost’mg (Determinac’tones de Precio con Base en Costos

e :
—— ~ &)rom,

peru




Gestion ]Ex]portaldlom

ESTRUCTURA DE COSTOS DE EXPORTACION

ARTICULO:
TALLAS:

CARACTERISTICAS: |
COLORES:

CONCEPTO FIJOS VARIABLES|] TOTALES

I. COSTOS DEL PRODUCTO:

1.1. Materia Prima directa:

1.2. Mano de Obra directa:

1.3. Gasto Directo:

1.4. Costos Indirectos de Fabricacion:
1.5. Gastos Generales y Administrativos:

Il. COSTOS DE AYUDA A LA COMERCIALIZACION:

2.1. Folletos
2.2. Otros

I1l. COSTOS DE DISTRIBUCION Y VENTAS:

3.1. Embalaje

3.2. Gastos de ventas:

3.3. Marcado de bultos

3.4. Carga en transporte

3.5. Documentos de Exportacion: (Certificados)

UTILIDAD:
PRECIO EX-WORK:




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

ESTRUCTURA DE GASTOS DE EXPORTACION

ARTICULO
TALLAS:
CARACTERISTICAS:
COLORES: |
CONCEPTO FIJOS |VARIABLES

TOTALES

GASTOS DE EXPORTACION
Conduccidn al puerto o aeropuerto
Almacenaje
Gastos Operativos
Precinto
Comisidon de Agente de Aduana
Otros gastos en puerto de origen

PRECIO FAS

Carga y Estiba
Gastos Financieros
PRECIO FCA 6 FOB

Flete
PRECIO CPT 6 CFR
Seguro
PRECIO CIP 6 CIF
Descarga
PRECIO DAT
Gastos de Importacién
Conduccidn
Otros
PRECIO DAP

Derechos e Impuestos
PRECIO DDP




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

Fijacién de Precios

Empresa Medio de Transporte Mercado Internacional
CT. = $15
u = ﬁ
P = $20
“COSTING” P
$20 $10 $30
—=. “PRICING”
$13 $10 $27

C.T. = Costo Total por Producto
U = Utilidad Esperada

P = Precios

$ = Délares Americanos (usd)

En este ejemplo se aprecia que, inicialmente, el exportador esperaba tener una utilidad de $5 usd
y determiné su Precio usando “Costing”. La realidad del mercado le indicé posteriormente que

el Precio maximo al que puede vender es de $27 usd y no de $30 usd, por lo que;, haciendo

“Pricing” se da cuenta de que la utilidad que el mercado le fija es s6lo de $2 usd.




Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

INCOTERMS

Los INCOTERMS son un conjunto de términos y reglas que establece las condiciones de compraventa
internacional. El propésito es facilitar el comercio exterior y la integraciéon del contrato de
compraventa internacional.

..... . = _

T — e — &)rom
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Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

Gastos de Exportacion
Producto: Prenda para dama Jersey amarillo Total Produccion: 2.000.00

Descripcion Gasto (Unid) Gasto Totales m

Materia Prima e Insumos 95 18.924 (1) En Funcion del Costo Total igual %CT
Mano Obra 0.7 1.400 (2) En Funcion del Valor de Venta igual %PV
Gastos de Fabricacidn 0.8 1.660

Embalaje

Embalaje primario 0.1 200.00

Embalaje Secundario 20 0.3 30.00

Costos de Fabricacion EXW 11.392 22,213.82

Utilidad (1) 15% 1.709 3,987 57

Utilidad (2) 18% 2.501 54571.33

Precio EXW (1) 13.10 26,201.3%

Precio EXW (2) 13.89 27,785.15




Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

Costos de Fabricacion EXW 11.392 22,213.82
Utilidad (1) 15% 1.709 3,987 57
Utilidad (2} 18% 2 501 5,571.33
Precio EXW (1) 13.10 26,201.39
Precio EXW (2) 13.89 27,785.15
Gastos de Exportacion

Conduccion al puerto o aeropuerto 0.03 50.0
Almacenaje 0.05 100.0
(Gastos Operativos 0.10 200.0
FPrecinto 0.01 20.0
Comision de Agente de Aduana 0.10 200.0
Otros gastos en puerto de origen 0.05 100.0
Precio FAS [ 1423 28,4551
Carga y Estiba 0.10 200.0

(Gastos Financieros

Precio FCA 6 FOB 14.33 28,655.1




d

Precio FAS 1423 28,4551

Carga y Estiba 0.10 200.0

Gastos Financieros

Precio FCA 6 FOB 1433 28,6551

Flete 0.75 1,500.0

Precio CPT 6 CFR 15.08 3015515
Sequro 0.25 500
Precio CIP & CIF 15.33 3065515
Descarga 0.13 250
Precio DAT 15.45 3090515
(Gastos de Importacion 0.08 150
Conduccion 0.03 50
Otros 0.01 10
Precio DAP 15.56 3111515
Derechos e Impuestos 313 65260
Precio DDP 18.69 3737515




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

Procedimiento de Restitucion Simplificado de Derechos Arancelarios, en adelante restitucion,
permite obtener como consecuencia de la exportacién, la devolucién de un porcentaje del valor
FOB del producto exportado.

Devolucién del IGV

El'monto por L.G.V. consignado en los
comprobantes de pago por adquisiciones de
bienes, de servicios, etc., relacionados con la

exportacion, da derecho a un saldo a favor
del exportador.

ooooo
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Modalidad de Pago




Gestion ]Exporltadlora

Modalidad de Pago

T ——— &)mm

peru
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Modalidad de Pago
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Modalidad de Pago

Sil(e\lnnqpnﬁe que se realiza wna comppra-venta de mercaderias se emite

este documento, el cual prueba que la venta se ha realizado.

La factura es emitida por el exportador y describe de manera

resumida las condiciones de la exportacion, como por ej]e]nnqpll(om

- Mercaderia.
- Cantidad.

- Tipo de embalaje.
- Modo de transporte.
- Precio.
= Inicotermnn.

= Otros.

Bt
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Generalmente las mercancias viajan debidamente aseguradas, lo que
signiifica que wna compafita de seguros extiende uwn contrato llamado
“Poliza”, por medio del cual la aseguradora se compromete a indemmnizar al

<e~x]P><o>1r1taudl(0)1r 1) i‘unnl]p(0)1r1t<al<dl(o>]r en caso de quie la mercaderia sufra danos fisicos.
Contiene (alll(glunnuos datos tales comos

- Asegmnraudl(oum
- Aseglunraudl(ou
- Mercaderfa.
- Valor als(eglunmudhm

- Puertos.

- Riesgos cubiertos. ( 5)
- Otros.




Gestion ]Exporltadlora

Siempre que el «elnnllb)a]ﬁq[lune es recibido por el
transportista itnternacional, este emite el documento de «elnnlbaur(q[luue
con la finalidad de acreditar que esta asumiiendo la custodia del bien

dl ]P)allflt[i]f' (dle ese nmonnento.

]D)(ep(elnudl[l«emudho del modo de transporte, asumne diferentes

denominactones:

Transporte Maritimo: Conociumiento de (e‘][’]nl]b)(dl]ﬁqu[(&
Traumslp(ouﬂte Aéreo: Guia aérea.

Traums]p(onﬂte Terrestre: Carta de porte terrestre.
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Analisis de Costos y Precios de Exportacion

v

Forma de Pago

Una vez establecido el precio de venta de la exportacién, las partes deberan definir la manera en la
que se cancelara el importe, existiendo algl.mas baésicas:
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Analisis de Costos y Precios de Exportacion

v

Entrega de Mercancia

Se establece en que lugares pasara la mercancia es decir ser transportada dichas
obligaciones por parte del comprador y del vendedor pueden establecerse en el
documento de cotizacién.

ooooo
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Analisis de Costos y Precios de Exportacion

v

Cobro

Existen muchas formas de entregar el dinero al exportador (efectivo, chec[ue, letras, tarjetas de
crédito, remesas, giros), pero es frecuente hacerlo con ayuda de los bancos.

Es viable cuando el importador se encuentra en el pais del exportador y puede
realizar el pago en persona y en efectivo. En este caso habra que tener cuidado
con la idoneidad de la moneda para evitar la falsificacién.

Dependera del banco; si es del pais del exportador sera menos riesgoso, pero se
debe tener cuidado con los bancos extranjeros desconocidos. Adicionalmente,
debe prestarse atenciéon a los aspectos formales del cheque, por ejemplo, que esté
bien emitido, que las firmas y fechas sean correctas, etc. Se debe tener en cuenta,
finalmente, que el cheque viene a ser una orden de pago.

Existe la posibilidad de utilizar titulos valores, siempre y cuando se cumpla con la
formalidad del pais donde se estian emitiendo. El Pert cuenta con una ley de
titulos valores para aquellos casos en que se tenga una garantia de cumplimiento
de pago, ya que la letra se considera un compromiso de pago.




Pago con tarjeta de crédito

Modalidad difundida para operaciones no muy grandes (menores a US$ 2,000).
Debido a su alto costo de operacién, el exportador debera contar con un contrato
previo con algl'xn operador de tarjetas de crédito, tales como:

Visa. - Master Card. - American Express. - Diners.

Pago con remesas

Esta modalidad consiste en enviar por lo g'eneral cantidades menores a US$ 1,000,
dinero que es generado por personas naturales. Una de las ventajas es que no se
requiere tener cuentas bancarias ni requisitos previos. Para hacerlo, se utiliza a
empresas de pago inmediato como:
- Western Union.
- Money Gram.

Pago con transferencia de
cuenta a cuenta

En este caso, tanto el exp01rtad01r como el importador deben contar
obligatoriamente con una cuenta bancaria para que el comprador ordene la
transferencia de dinero del banco de origen al banco de destino. La mayor ventaja
es que la transaccién queda adecuadamente registrada, lo que resulta muy

ventajoso para efectos contables y legales.

Pago con documentos en
cobranza

Si se elige esta modalidad el exportador debe financiar la operacién para la
adquisicién de materias primas e insumos, preparar la carga y embarcar la
mercaderia. Finalmente, debera obtener los documentos pactados con el
importador, tales como:

Factura comercial. - Péliza de seguros. Conocimiento de embarque. - Guia aérea.-

Carta porte.- Certificado de origen. - Otros.
Esta modalidad se emplea mucho en el comercio internacional y su uso esta
debidamente estandarizado por de Comercio Internacional (CCI). Los operadores

pueden encontrar la descripcién detallada del proceso (www.iccwbo.org) en la

publicacién N? 522.



http://www.iccwbo.org/
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Analisis de Costos y Precios de Exportacion

v

Riesgos

Es recomendable que el exportador solicite una péliza de seguros del tipo Secrex (Seguro de Crédito
ala Exportacién), que cubre el riesgo de no pago por parte del importador; con lo cual el exportador
podré realizar su operacion con una mejor cobertura del riesgo financiero.

Exportador 1y
Cartas de Crédito

sl o« ADiﬂlA

de comercio de mercaderias en el mundo entero. . , - ”

Es la modalidad mas utilizada en el mundo del
comercio exterior y abarca a la mayoria de casos m

Es similar a los documentos en cobranza, solo que
en este caso los bancos si tienen responsabilidad
por la idoneidad de los documentos, para lo cual

deben dar su visto bueno antes de proceder ala
autorizacién de pago. Banco del Exportador 9 t‘ Banco del Importador
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Cartas de Crédito
BANCO CORRESPONSAL Carta de Crédito Irrevocable
QUE ES EL BANCO g BANCO EMISOR,
INFORMANTES / Documentos _ BANCO QUE
) APERTURA.
CONFIRMANTE. . Dinero
F 1
Aviso de Carta Aplicacién para
de Crédito Carta de
Irrevocahble o Credito.
confirmacion Dinero 0
de Carta de Dinero
Crédito
Irrevocable
Documentos
Documentos
L i w

Pagado.

Bienes Bienes

BENEFICIARIO Comprador.

Importador.

VENDEDOR TRANSPORTE

EXPORTADOR
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TRANSPORTE GRUPO INCOTERM SIGNIFICADO
E EXW En fabrica
IF FCA Franco Tlraumbqp(onrlt[leta
C CcPT Transporte ]P’agaudlo Hasta
C Clp Tlraunlslpnourlte Y Segluum ]P’augaudl(o)
MULTIMODAILL s s
Hasta
D DAT ]E]nutlmegal en Terminal
D DAP ]E]nut]ﬁegal ent ]LlU[gaur
D DDP ]Elnntlmegal Derechos P: lg@l(dl(O)S
F FAS Franco a Costado de Buque
F FOB Franco a Bordo
MAR{TIMO
C CFR Costo y Flete

C CIF Costo, Seguro y Flete
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Distribucion Fisica Internacional

La distribucién fisica internacional es el conjunto de operaciones necesarias para desplazar la carga
desde un punto de origen a un punto de destino.
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Distribuciéon Fisica Internacional

| Caracteristicas de la Carga |

- Las 3P: Proteccion, preservaciéon y presentacion.

- No olvidemos que es producto de la comercializacién y las condiciones de compra-venta.
- Se debe preparar la carga para su transporte, por lo que hay que tomar en consideracién una serie de
factores fisico-quimicos.

Condiciones de Venta

Medio de Transporte

Lugares de Paso
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PUERTO DE PUERTO DE

OPERADOR ORIGEN DESTINO
LOGISTICO

IMPORTADOR

TRANSPORTE

TRANSPORTE INTERNO

EXPORTADOR INTERNACIONAL

AGENTE
DE
ADUANA
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Envase y Embalaje
Materiales Tipo Embalaje Ventajas Desventajas
Metales. Laminas. Toneles, Sélidos, Estiba @ Costoe  elevado,
Bidones, Cajas. facil, corrosion, pesado
reutilizables.
Madera. Natural, Caja. Facil de Cosh_:-s altos,
Cepillada, Huacales, trabajar, se“ﬁl'b'e ﬁ' “'3’{}"
) - a a umedad,
E':"I""a':h?jpada’ Jabas, Jaulas. | estiba facil. R Tt e T T
glomerada. reciclable, pesado
v voluminoso
Carton. Plano, Cajas. Costo bajo, | Vulnerable a la
ondulado. manejo  facil, | humedad y
liviano y 8 perforacion, poco
reciclh solido, no es
i linahl
Plastico. Polietileno, Bolsas, toneles, Impermeable, o
polipropileno. bidones, cajas. reutilizable, Inflamable,  dificil
liviano. eliminacién.
Papel. Talegos. Bolsas. Bajo costo, facil | Inflamable, muy
eliminacion. fragil.
Vidrio. Natural. Botellas, frascos,  Estiba facil, | Fragil, pesado y
botellones, eliminacién voluminoso.
L sencilla.
chuicas.
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Envase y Embalaje
CARGA UNITARIZADA
T< PRODUCTO

ENVASE PRIMARIO

ENVASE SECUNDARIO

EMBALAJE PRIMARIO

Fuente: Guia de Envases y Embalajes - MINCETUR
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Diagrama de como se fabrica el cartéon
corrugado

Cara 1 Ondulado Cola Simple cara

Simple cara ‘ cara

Cara 2 Doble cara

+

Simple cara 1

Earaa Doble-Doble cara
Cara
Intermedia o
Cara Lisa ’
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Amnalisis de Riesgo Operarios

X A
. HCemprdor s ElOperadorlogisico

Se analiza al pal’ts segrin sus

Andlisis al comprador de Evaluacién de riesgo del
undicadores . . L
indicadores sus estados financieros, (0)]P>(e1ra1<dl(o>1r 1l<o>glts1t1uc<0) con
NNACIOeCoNONLCOos. deudas, etc; se puede quriten: 1t1ra11bva1j]al.

acudir a las <elnn11b>alj|audl.als de
dichos ]P)all'ts<es o a aﬂlglunnlal

enmpresa (e\s]pue(cii(allliizaudlak

.t
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Manejo Documentario

Son los documentos rec[ueridos en un contrato de compra — venta internacional

Son los documentos que se utilizardn para la venta internacional; entre los principales documentos
tenemos: Factura pro-forma, Factura Comercial, Packing list, conocimiento de embarque, carta de

transporte aéreo, carta de transporte terrestre.

Son las certificaciones exigidas de un bien en el pats de destino; ]pnunedle ser: certificado de origen,

certificado CITES, certificados de libre venta, otro, etc.

Los documentos funancieros son los documentos quie indican la forma de pago que se va a efectud Y]

G (]L(eltlral de cambio, Pagaré, Cheque, Carta de crédito, (elt<c¢));: y los documentos aduaneros son documentgs

.t




Empresa:
Fecha de Cotizacidon:

Nombre a quien va d’u’igido:

Empresa Destino:
Direccién Empresa:
Pais Destino:
Referencia:

Partida Arancelaria:

Producto:
Descripcién de Calidad:
Tipo o Modelo:
Cantidad:
Precio FOB Unitario:
Moneda de Cotizacién:

Medio de Pago:

Fecha de Embarque:
Puerto de Embarque:
Validez de Oferta:

Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Modelo de Cotizacién

Alma & Arte SAC

11(9)/ 10>4L/ 2010

Méniica Allen.

Taos Druonn

3300 - <6J5lt]hl Av. Nuevo México.

Nuevo México

USA

LAS DEMAS, MATERIAS VEGETALES O MINERAILES PARA
TALLAR O MANUFACTURADAS

Mates burilados

Ecolégrico, Natural, Sélido, Hecho a mano.

(C(O)llgannutes Navidefios

1000 Unidad de Medida: JCINIS.
$1.36 Precio FOB total: $1,336.00

Doélar Americano $

50% hecha la orden y 50% contra documento.

24L/ (04/ 2010 Maritiunno

Medio de Transporte:
Peri Puerto de Lleg'ada: Los A]ﬂlgelhe\s Usa.

Si hace ordenes minimas de cada producto se hace descuento del 5%




ANAILISIS FINANCIERO Y PLAN FINANCIERO

V1.1 Andlisis Financiero.
a.Analisis de los Estados Funancieros.

aa Andlisis del Balance General.

b. Analisis del Estados de Ganancias y Pérdidas .
b.. Costo de Ventas

b.2. Estados de Pérdida y Ganancias

c. Ratitos Funancieros.

c.l ]quq[luti[dl(ezo

c.2 Gestion.
c.3 Endeudamiento.
c.4 Rentabilidad.
d. Punto de Equilibrio

ooooo




Amnalists Fimanciero

“Para esto necesitamos...”

“En este médulo se espera de nuestra parte, el analisis profundo de las finanzas,
para que asi comprendamos su funcionamiento y
comportamiento al interior de la empresa. Identificando nuestras
deudas, administrandolas y trabajando sus utilidades, por medio de la evolucién

de su rendimiento. .




Amnalists Fimanciero

Analisis de los Estados Financieros

Los Estados Financieros constitiryen una representacién estructurada de la situacién
financiera y del desempeiio financiero de una entidad. El objetivo de los estados
financieros con propésitos de informacién general, es suministrar informacién acerca
de la situacién financiera , del desempefio financiero y delos flujos de efectivo




Amnalists Fimanciero

Analisis del Balance General

En el lenguaje corriente la palabra balance significa un documento en el cual se
encuentran registradas, de una manera sintética, los resultados que la actividad de un:
persona o de una sociedad que ha producido., durante un periodo de tiempo
determinado. Esta divido en tres secciones: Activo, pasivo y patrimonio neto (lo que
posee el negocio o lo que debe y su capital).
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Analisis del Estados de Ganancias y Pérdidas

Los Estados de Ganancias y Perdidas refleja el movimiento que se ha realizado en la
empresa desde sus ventas y respectivos costos y gastos para determinar cual serd el
impuesto a pagar y posterior obtener las utilidades luego de todo tipo de pago




Amnalists Fimanciero

Los ratios comparan dos cosas entre si, su principal funcién 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 medicién de la eficiencia
empresarial.

“Para la generacic’m del analisis financiero es importante
tener por lo menos la informacién de los estados financieros
de los dos tiltimos de aifios.”
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Balance General

__

Caja 40 15
Cuentas por Cobrar 160 180
Inventarios 200 270
Total Activo Corriente 400 465
Edificios, Maquinaria Y Equipos 600 680
(-) DeprecCiacion Acumulada -250 -300
|_Edificios, Maquinaria Yy Equipos Neto 350 380
Total ACtivo Fijo 350 380
Sobregiros ¥ Prestamos Bancarios 35 40
Cuentas por pagar 15 30
Remuneraciones por pagar 55 60
Total Pasivo Corriente 105 130
Deuda de Largo Plazo 255 300
Total Pasivos 360 430
Capital Social 130 130
Utilidades Retenidas 260 285
Patrimonio 390 415
Total Pasivo ¥ Patrimonio 750 845




Amnalists Fimanciero

Estados de Ganancia y Pérdida

e—

Ventas Netas 1,436 1,500

Costo de Ventas 1,177 1,230
| OtidedBrusa | 2% 270
Gastos Operativos (excepto DeprecCiacion) 85 90
Depreciacion 40 50
Intereses 35 40
Utilidades antes de JTmpuestos 99 90
Impuestos (30%) 30 27
69 63
2 29
42 3¢
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Amnalisis Vertical

El analisis vertical es de gran i:mportancia a la hora de establecer si una empresa tiene una distribucién
de sus activos equitativa y de acuerdo a las necesidades financieras y operativas.

Para realizar la operacion: se debe de dividir cada item de activo entre el total de activos para observar la
variaciém, en el caso de pasivo y patrimonio se debe de dividir cada item entre el total pasivo y
Patrimonio”.

Total ACtivo Fijo

T ———— =



Amnadlisis Horizontal

“En el analisis horizontal, lo que se busca es determinar la variacién absoluta o relativa que haya sufrido
cada partida de los estados financieros en un periodo respecto a otro.

Determina cual fuel el crecimiento o decrecimiento de una cuenta en un periodo determinado. Es el
analisis que permite determinar si el comportamiento de la empresa en un periodo fue bueno, regular o
malo”.

.
—_— R

Bt




.t

Amnalists Fimanciero

Uln activo es 1ll'uq[1uﬂi<dl<0) cuando facillmente plunede convertirse en efectivo sin
uona ]Pnélr(dlii(dlal s[iglnliifi(calltﬁval de su valor (onri’ug[ilnlaﬂh Es la (caqpauc[hdlaudl que posee

una entidad de hacer frente a sus deudas en el corto ]P>1lal74<o>f atendiendo al

glraudlo de 1lii<q[1udi(dl(ez del activo corriente.
=

Miden la eficiencia de wna empresa para adiministrar sus activos.




.t

Amnalists Fimanciero

A partir de conocer en <C|[1U[(é‘ medida las distintas fuentes de financiamiento
ayudan a financiar los diferentes activos, se hace necesario conocer
también como se encuentran estructuradas las fuentes de financiamiento

de la enmpresa.

Abarcan el conjunto de ratios que comparan las ganancias de wn periodo
con determinadas partidas del Estado de Resultado y de Situacién. Sus
resultados materializan la eficiencia en la gestidn de la empresa, es decir, la
forma en quie los directivos han utilizado los recursos, ofrecen respuestas
mids completas acerca de qué tan efectivamente estd siendo manejada la

(E‘)]DHI]P)]F(E‘)SGlo

\

T — e — &)?‘Om,

:

.
R

peru
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Liquidez Corriente = Activo Corriente = Capital de Trabajo =
Pasivo Corriente

Activo Corriente — Pasivo Corriente =

Prueba Acida = Activo Corriente — Jnventario =
Pasivo Corriente
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Rotacion de Inventarios = Costo de Ventas = Periodo de RotacCion de = Inventario Promedio X 360 =
Inventario Promedio Inventarios Costo de Ventas

ApalahCamiento = Pasivo Total =
AcCtivo Total

Endeudamiento = Pasivo Total =
Patrimonio

..... . ﬁ" —

peru
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TRespecCto a las Ventas = (Jtilidad Neta disponible para AC. = TRentabilidad = (Jtilidad Neta =
ventas ACtivo Total

entabilidad = (Jtilidad anhtes de Intereses e Imp. =
Rentabilidad = Jdlida ?ACtivo 'TIOtaI Jme Criterio del Inversionista = (Jtilidad =

Patrimonio

TRentabilidad = Jtilidad Neta =
AcCtivo Total
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TRespecto a |as Ventas = JJtilidad Neta disponible para AC. =
ventas

TRentabilidad = Utilidad antes de Intereses e Imp. =
ACtivo Total

Rentabilidad = Jtilidad Neta =
AcCtivo Total
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Punto de Equﬂibrio

“Es el punto en donde los Ingresos Totales (IT) recibidos se ig'ualan a los Costos Totales (CT) asociados

con la venta de un producto (IT = CT). Un punto de equilibrio es usado comminmente en las empresas o
organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender determinado producto. Para calcular
el punto de equilﬂ)rio es necesario tener bien identificado el comportamiento de los costos; de otra
manera es sumamente dificil determinar la ubicacién de este punto. Se puede hallar el punto de

equilibrio para unidades fisicas y monetarias”:

C.F. = Costos Fijos
C.T. = Costos Totales
V.T. = Ventas Totales

..... . = _

T — e — &)rom

peru




ANAILISIS FINANCIERO Y PLAN FINANCIERO

V1.2 Plan Financiero.
a. Premnisas.
b. ]P’lresw[][)lunes1t<o) Maestro.

b.i. Presupuesto de <o>]P><elra1(c[i<0)1nue:s

b.2. Crédito Bancario
b.3. Presupuesto de Gastos
b.4. Presupuesto Financiero

c. Estados Financieros Proyectados.

c.d Costo de Ventas

c.2 Estados de Pérdidas y Ganancias Proyectados.

c.3 Flujo de Caja Proyectado
d. Andlisis de Rentabilidad
d.t Flujo de Caja Proyectado.
d.2 VAN
d.z TIR




Plan Einanciero

“Premisas...”

“Una premisa es una condicién, situacién o estado del proyecto
o de su entorno, que se asuime Como verdadera para la
Planiﬁcacic’m”.

identificar este impuresto para considerarlo en las actividades
tuturas es importante ya que se detalla el impuesto a pagar en

funcién a las wutilidades que se espera generar

sl existieron a//gflumw /i)mgflﬁe'§0§ durante los arios por decisiones por
parte de la empresa en la realizacion de actividades en el entorno

financiero que le greneren utilidades.

otros ingresos de actividades de la empresa qure realice que

permite grenerar mayor rentabilidad”.




Plan Einanciero

Presupuesto Maestro

El Presupuesto Maestro es de mucha importancia para proyectar o estimar los gastos e
ingresos de una empresa exportadora que puede ser a corto o largo plazo, haciendo
comparaciones de los afios anteriores para desarrollar una mejor inversién asi tener menos
gasto y mayor ingreso para la compafiia.

[Esspstpentel 4 [Pemsernndeel] = [bspsoMesl




Presupuesto de

PlanEX”

Ventas

Prezsupuestio da Prasupuesto da
Inventario Final Produccion

Presupuasio de costos Proazupuesto de costos de Presupuesto da cosios y
de materiales directos MOD.. de fabricacidn gasios generales de fab.

d  Prosupuesto de costos de
bienes vendidos

PRESUPUESTO Presupusstio de costos de
DE Investigacién y Dasarrollo

OPERACION Presupuesto de costos de

Marcadotecnia

Presupuesto de costos de
Distribucicn

Presupuesto de cosios
de servicio al cliente

Presupuesto de costos
de administrativos

Estado de resultados

PRESUPUESTO [ttt Presupuesto Balance Estado presupuestado
FINAN ClAMIENTD de capital de efectivo Presupuestado de flujos en efectivo
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P’resupuesto Operativo

Bt
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P’resupuesto Operativo




Plan Einanciero

P’resupuesto Operativo




.t

Plan Einanciero

Estados Financieros Proyectados

El Costo de Venta muestra la relaciéon de los factores de

]P)]F(ONthUC(C[i(é)]nl e unventario en un determiunado 1th<e~1r1n1]P><o> ]P)(c]l]ﬂ’dl obtener

el resultado del total utilizado en el momento de ]P)]ﬁowdhuncc[[(énnu

Materias Directas
Mano de Qbra Directa
(zastos de Fabricacion

| Inventariofnicial | | | | | |
| Qnventariofinab | | | | | |
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Estados Financieros Proyectados

Muestra la relaciéon directa de los ingresos directos, financieros y

otros, versus los gastos directos, de operacion, con el propésito

de identificar la utilidad de la empresa proyectada en wn

horizonte de tiempo determinado.

Ventas Brutas

(Devoluciones ¥y DCts)

| IngresosQeos | | | | | |

| (Costodeventas) | | | | | |

(Gastos Administrativos)
(Gastos de Ventas)

Ingresos Financieros
(Gastos Financieros)

| ampuestoy | | | | | |




Plan Einanciero

Estados Financieros Proyectados

“Muestra informacién del flujo de ingreso y egresos de efectivo de la empresa.

Proviene de tres actividades: operacion, inversion y financiacién”

Galdo Inicial
ventas
Otros Ingresos

Materiales Directos
Manho de Qbra DireCta
Costos Indirectos de FabricacCion
Gastos de Venta
Gastos Administrativos
Gastos Fihancieros
Impuesto sobre [a Renta

Compras de ACtivos Fijos

Préstamo Recibido

Amortizacidn de Préstamo




Plan Einanciero

Analisis de Rentabilidad

“Comsiste en actualizar a valor presente los 1Flhuq](0)s de caja futuros que va a
generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés ((lLal tasa de
descuento), y compararlos con el importe inicial de la inversion. Como la

tasa de descuento se utiliza normalmente el costo ]P>1r<0)1nnue(dl[i<0)§ p(onnudle]raudlto

del (caqp)[lltaﬂ[ (((cpp(c)) de la empresa que hace la unversidn.

i
o \

[ ]
R
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peru
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Plan Einanciero

Analisis de Rentabilidad

“Se define como la tasa de descuento o ltii]p(o de interés que iiglU[alLal el VAN a

cero. Esto ]Pnelmnnliilte obtener la rentabilidad en términos ]P)(onmce]nutlumﬂles del
pllaum de Jnuefg(oxc[i(@ es decir comparar con otras alternativas de 1nue~<g(oucil(o> quie
generen rentabilidades con el pllaunl de 1nue\<g(0)<cil(0) para establecer si nuestro

pllaum es la mejor <o)]Pnc[[<é)1nu

e — =
P75




Plan Einanciero

Amnadlisis de Sensibilidad

“Permite establecer el nivel de supuestos /2'/17171p01ﬁ£31/[71/t@§ que tienern
incidencia directa en el proyecto. Esta técnica 10)11][/6‘(0’/(6' p]ﬁa/b)(aur lo sensible

que es el resultado del p//(aunz de negocios trente a dichos SUpUestos.
Dichos supuestos pzune'drevm ser:

es el peor panorama de la inversion, es decir; es el resultado en caso del

tracaso total del proyecto.

este seria el resultado mds p]ﬁ@/bhﬂ[/bll/@' que §1L/[/p(011[71d/]f/[,a1/17171(0)§ en el anadlisis de la

inversion, debe ser objetivo y basado en la mayor informacicn posible.

siempre  existe la p@&i‘b)/t“//{[‘(d%ﬂ/d de //ng]ﬁaﬂl‘" mas de lo qure
proyectamos, el escenario optimista normalmente es el que se presenta

para motivar a los inversionistas a correr el Jf/[(e'ngo ”

T — e — ~ &)rom,

peru




Plan Einanciero

COSTO DE VENTA

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 Fabricacion 61456.5 67602 74362 81799 89978 98976
Costos de Produccion 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
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIA

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Ventas Brutas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2
(Devolucion 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 Operacion 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 4. 4.6 7829 o




Plan Einanciero

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 Fabricacion 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
Superavit (o Déficit) 47259.0 99243.9 178183.1 241084.8 310276.7 386387.8
Préstamo Recibo 0 21755.8 0 0 0 0
Amortizacién de Préstamo
Efectos de Financiaciéon 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




Plan Einanciero

CALCULO DEL VAN YTIR

Afo Saldo Efec F |Saldo Efec Eco
Inversion -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% sube volumen de venta 5%
baja precio 5% baja volumen de venta 5%
VAN FINANCIERO VAN ECONOMICO TIR FINANCIERO TIR ECONOMICO
VAN 489,451.18 VAN 381,802.38 TIR 74% TIR 66%
VAN 1 644,476.71 VAN 1 525,100.74 TIR 1 87% TIR_1 79%
VAN 2 228,007.30 VAN 2 141,734.71 TIR_2 51% TIR_2 41%
VAN_3 513,724.19 VAN_3 404,239.22 TIR_3 76% TIR_3 68%
VAN_4 203,673.12 VAN_4 117,64250 TIR 4 45% TIR_4 5%

VAN_5 676,501.00 VAN_5 554,702.50 TIR_5 90% TIR_5




(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

RESUMEN EJECUTIVO.

1 ]D)<e;§<cr[qp><c[i<énn1 de la Empresa.

2 Producto o Servicio de Negocio.

3 Mercado Ob jet VO,

4 Resumen del Presupuesto de Financiamiento.

= Decisiones de Funanciamiento requerido.
5




Resumen ]Ej ecutivo

“Esta es mi idea de Negocio”

El resumen ejecutivo es una de las instancias mds i{mportante del plan
de negocios exportador; ya que tiene por objetivo, generar atraccién y
entusiasmo sobre la idea de negocio. Se debe entender que este no es
una introduccion, debido a que contempla secciones importantes de
los médulos del plan estratégrico, de la investigacion de mercado, del
precio a ofrecer y de la rentabilidad que espera concretar el negocio.
La extensién del resumen ejecutivo no debe de superar tres hojas y
deberd utilizar un lenguaje claro y motivantes.

El resumen ejeoutivo deberd contener la sig'w’ente informacion:

- ]D)(escrﬁ]p(cihénnl de la enmpresa.

- Producto o servicio de 1nue<g(o><cii<o>,~

- Mercado ob J etivo.
- Resumen del presupuesto de financilamiento.




Resummen ]Ej eCUutivo

Debe contener el nombre de la empresa, RUC, y presentacién de la

Descripcién de la Empresa
misma, afios de experiencia, nombre del gerente general quien se

tomara contacto para cualc[uier tipo de interés por parte de los
secciéon donde

lectores, asimismo registro de contacto. Es en es
se debe tener la idea del negocio y el por qué del plan de negocio
exportador.

Debe de contener los productos que ofrece la empresa y la cual ha

Mercado Objetivo
identificado una demanda con las caracteristicas.

Producto o servicio del Debe contener las caracteristicas del consumidor en el mercado
identificado, los canales de distribucién por la cual el consumidor

Negocio
accede al producto asimismo el precio del producto a la cual se
ofrecera en dicho canal distribuidor; habitos de compra y d

consuimao.




Resummen ]Ej eCUutivo

Producto o servicio del
‘Negocio

Resumen del Presupuesto de
Financiamiento

Decisiones de financiamiento

rec[uerido

ooooo

Debe contener las caracteristicas del consumidor en el mercado
identificado, los canales de distribucién por la cual el consumidor
accede al producto asimismo el precio del producto a la cual se
ofrecera en dicho canal distribuidor, hibitos de compra y de
consumo.

Debe contener los principales gastos que se incurriran en la
realizacién del producto o servicio y del presupuesto de
financiamiento que se solicita para poner en marcha la idea de
negocio, las proyecciones de ventas que se realizaran en el mercado
objetivo.

Debe contener la rentabilidad del negocio en los aspectos
econdémicos y financieros a la tasa de interés solicitada y el costo




Caso

Empresa Alpaka Peria SAC
Allpalkal Peri S.A.C,, de Natalia Torres, con
RUC N? 20968657902, ubicada en la Awv.
Hermes 174 2do Piso - Ate. Es una empresa

dedicada a la confeccion y comercializacidn
de prendas de algodén y de alpaca. Dichos
productos de alto valor dg]ﬂegaudh@ e
uninovadores disefnios se cons iguen en uomn
proceso de calidad acreditada, fruto de mis
de 10 afios de experiencia participando en
las ferias extranjeras de Europa, Canada,

para familiarizarse con la cultura, gustos y

]p]ﬂeiﬂerelnuc las de los consumidores

@‘] extraumjl €IFOS.
\.}ﬁv

—-7':-'_

-
i) N

umidores extranjeros.”
wmm

peru



Caso

Empresa Alpaka Pertt SAC — Datos de Empresa

Razdén Social :

Allpalkal Pertt S.A.C

Nro. De RUC :

2(0)(9)(68(6) 57902

Direccidn :

Av. Hermes 174 2do Piso

Departamento :

Lunna

Provuncia :

Luona

Distrito :

Ate Vitarte

Nimero de Teléfono :

511=7777538

Niumero de Fax :

51-7777588

Representante / Contacto:

Natalia Torres Roquer

Direccidén electrénica (email) :

]ﬂl1t(0>]ﬂf<e‘§@(cll][][))al]l\(al][))@]ﬂU[AC(O)][']ﬂl

Pégina Web de la empresa :

W\\\V\v\‘aalllpakap(e;]ﬂuuc(o)lnnl

Fecha de Creacién de :

20/11/ 2001

Actividad Econémica :

Confeccidéon Prend le Allp( LCal

i

— Sector Econémico :

Tk




Caso

Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

120%

100%

80%

60"%

40%

20%

0%

Gestion Administrativa

100%

8o, : 89%

Administracion

Fortaleza

Qrganizacion Direccion vy Liderazgo Calidad

Fortaleza Fortaleza Fortaleza

Responsabilidad
Social

Fortaleza

Satisfaccion del
Cliente

Fortaleza

\

rom.
peru




Caso

Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

Gestion Productiva y Logistica

100%

100%

i

93%

Adquisiciones Produccion Higiene y Sequridad

Fortaleza Fortaleza Fortaleza

Sisterma de Gestion Medio
Ambiental

Fortaleza




Caso

Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

-
Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica
Internacional
120%
100% —=22% iz 2%

1] 0,
" 73% e 72% e
60%
40%

40%
20%

0%

IDP ch

AE CE ID C BC LE
Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Debilidad Fortaleza
e
Calificacién Sub Area de Gestién Puntos

Fortaleza Ambiente Externo 100%

Fortaleza Conocimientos Especializados en Comercio Exterior 93%

Fortaleza Investigacién y Desarrollo de Productos 92% o
Fortaleza Investigacion y Desarrollo de Mercados 167%

Fortaleza Camnales de Distribucidmn 78%

Fortaleza Clientes 93% ‘ p
Fortaleza Benchmarking Competitivo 93%

Fortaleza Logistica Exportadora 88%




Caso

Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

Gestion Economica y Financiera
0% o
=16 b5
B1% 79% :
80%
0%
60%
0%
40%
30%
20%
10%
0%
Costos ¥ Presupuestos Gestion Financiera Evaluacion de Riesgo Financiero Financiamiento a la Exportacion
- Fortaleza Fortaleza Fortaleza Debilidad
S ————————————————————— e ———————————— ‘/
peru



Caso

Empresa Alpaka Perit SAC— V/M/V

Vision:
Vestir al mundo con nuestras prendas y brindarles la oportunidad de disfrutar

de las bondades de nuestras fibras naturales, la versatilidad y destreza.

Misiomns

Somnos wna empresa fabricante de ]p]ﬁe]nudlals de vestir de 1t<e~j] ido punto con fibras

natuwrales de alllpaucal Yy a1|l<g<o><dl<é>1n1 para el mumndo

—
O

Valores:

..... . Calidad

Innovacidn I g x
ot ~
U CULC JiH
rYomi.




Empresa Alpaka Perta SAC —ObjaEstr-Ind

Area Gestién de los Mercados Internacionales y Logistica Internacional

Ambiente Externo

1 Objetivo:

Operar solo en ambientes externos favorables para la empresa

1 Estrategia:

Estudiar el entorno de posibles ubicaciones de la empresa y elegir la menos

iy [Ue§g(0)§a1

1 |Indicador:

N de ambientes ]P)(o»ltelnuc[ialles de operac . % de riesgo de cada mercado

Conocimientos Especializados en Comercio Exterior

1 Objetivoz

A]p)r(o>\\ne<c]hlaur y difundir las 1t<e<cmuo»ll(o>g|'tals de pumnita dentro de la empresa.

1 Estrategia:

Organizacién de charlas ]puelrﬁ(éudlii(cals sobre nuevas lt(e(cmuo»l[(ogﬁals

1 |Iindicador:

% Uncremento de ]p)aurltﬁci[pauc on en charlas. % me jora en uso de nuevas

1te<01n1<0)1l<0>gl'tals¢ % aumento de Pnr@dhuuc1tii\vii<dL d

Investigacién y Desarrollo de Productos

1 Objetivo:

Realizar tnnovaciones de los ]plr<o><dhuu01t<o>s cada 8 meses

1 Estrategia:

Diversificacion de lineas de ]plr(o»(dhunct(os y comntinua creacién e tnnovacion

1 |Indicador:

N de lineas de ]Pnr(o»dhuuct(o’s nuevos. N ]P)]F(O)(d[lU[(ClttO)S nuevos. N? de lineas con

]pur(Oxdlluuctt(@s renovados. N° de ]P)1r<o>(dhuu01t(0)§ renovados. % utncremento de ventas.

Investigacién y Desarrollo de Mercados

/ 1 Objetivo:

Incrementar la cobertura de nuestro ]p]r(o(dhunct(o en mercados existentes

1 Estrategia:

]P’aurltii(c[qpalr en Ferias internacionales clave

1 |Indicador:

% tncremento de participacién en ferias internacionales. % incremento

]P)allrlth<cii]p)a1¢c N en nuevos mercados




Caso

Canales de Distribucién

1 Objetivo: Mejorar la forma de Wevar el ]Pnﬂo»(dhunct(o a los clientes

1 Estrategia: Establecimiento de relaciones duraderas con distribuidores

% aumento de ventas. % aumento de facturaciones. % aumento de eficacia y
1 |Indicador: o o .
eficiencia en distribucidn

Clientes
1 Objetivo: Incrementar y mantener los clientes clave de la empresa
1 Estrategia: Mej(onraur la (capltaucii(énm y fidelizacion de clientes externos

. % disminucion de q[luuej]als y reclamos. % tncremento de clientes. % de
1 [Indicador: L . . . .y .
comnservacidn de clientes. % tncremento satisfaccidn de clientes.

Benchmarking Competitivo

1 Objetlvo‘ ][1nn1]plle]nnue1n11tanr en dreas estratégicas, las mejores practicas de la industria

1 Estrategia: Mej@uraur la fidelizacionm y confidencialidad de los e]nnl]plleaudl(o»s

dicad % alianzas realizadas con otras e]nnlplrwes‘als/ tnstituciones. % auwmento de
1 |Indicador:
competit ividad de la empresa en el sector. % ]P)e]rsonmalll capac itado

Logistica Exportadora
1 Objetivo: Potenciar el drea logistica de exportacién, dentro de la empiresa.
1 Estrategia: Integrrar wn eq[lut[llpno» esp@cftalllilza1<dl<0) en 1[(0)gﬁs1t[i(cal de exp(ourltaucii(énm

i % incremento de produccién. % incremento de envios realizados en buen
1 |Indicador:
estado.




Caso

Empresa Alpaka Peridt SAC — FODA

Area Gestién Econémica y Financiera

Calificacio

n

Sub Areas de

Gestiéon

Objetivos

Estrategias

Indicadores

Fortaleza

Costos y

]P’]ﬁesqunu[es1t(0>§

Crecimiento rentable

sobre el mercado

Control de costos

% de aumento de Costos por

Diviston

Fortaleza

Gestion Funanciera

(O)]Pntihnmiizaur Yy 1nn1<ej]<o>1raur el
uso de razones

financieras e nversidon

A]pﬂlihcaur wn sistenna de

comntrol de ratios financieros

% dismiunuciéon de cuentas
por pagar <dl<evelnlg(audla& %
aumento de cuentas por
cobrar a C.JP. % incremento
de cuentas por cobrar a C.JP.
Saladas. % disminuciéon de

Cartera nuorosa

([{Debilidad

Evaluacién de

Rfue\sgo Funanciero

Mej@nraur la imagen de
buena empresa ante los

bancos

Mantenimiento de cuentas

en azul y ]Pnuunntlumﬂl@s

N Reportes financieros
elnutlﬁeg.audl(@s a Bancos. Cartera
de Bancos con que se
Jnueg(onciiau Record positivo en

bancos que se usan.

”

Debilidad

Funanciamiento a la

]Exp(onrltauc O

Utilizar las 1nnuej](o»1ﬁe§ vias
de financiamiento
acorde al ]P)]ﬁO)th[Clt(O) y/ o

serviclo.

Contar con vias de
financiamiento por

p]r'(oudhunc to/servicilo

N lineas de funanciacidén
al]pnﬂo»lb)audla& Cartera de Bancos

Coln (q[IU[(e‘ NE; 1nueg ocia.




Area Nivel

Modalidad Contrato

Nro.

PRODUCCION

ADMINISTRACION

VENTAS

FINANZAS

LOGISTICA

Personal
Suverior Estable 0
p Contratado 0
. Estable 0
Medio Basico Contratado 0
Estable 10
Empleados y Obreros Contratado 15
Total: PRODUCCION 25
Suverior Estable 0
p Contratado 2
. Estable 0
Medio Basico Contratado 0
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: ADMINISTRACION 2
Sunerior Estable 0
p Contratado 2
. Estable 0
Medio Basico Contratado 0
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: VENTAS 2
Suserior Estable 0
p Contratado 0
_ . Estable L
Medio Basico Contratado 3
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: FINANZAS 4
Sumerior Estable 0
p Contratado 0
' . Estable 0
Medio Basico Contratado 0
Estable 10
Empleados y Obreros Contratado 13
Total: LOGISTICA 23

\

[ ]
s an®

rom.
peru



Caso

Empresa Alpaka Pertt SAC — Plan RR.HH

Contacto con Escuelas y Universidades

Interno

&)) | Programas de Desarrollo Personal

Externo
&)) | Carteles Publicos

Entrevista D'u’ig ida

Entrevista

&)) | Entrevista ]D>ihr[igii<dla1

Pruebas de Conocimiento

&)) | Pruebas de Conocimiento General

Pruebas Psicotécnicas
&)) | Pruebas de Caqpauc[hdlaudl

Pruebas de Personalidad

&)) | Pruebas de Personalidad - Expresivas

Técnicas de Simulacién

&)) | Dramatizacidn

Manual y Normas de Empleados

De Reclutamiento Interno

&) | Manual y Normas de Empleados

De Reclutamiento Externo

«&)) | VfL(dl@(O» i

Planeacién de Actividades de Trabajo - Cursos Internos vkl

/ Entrenamiento en la Empresa

&)) | Rotacién de Puestos pro m
Entrenamiento fuera de la Empresa ‘ pe r]:l

&)) | Cursos Externos




Empresa Alpaka Pertt SAC — MERCADO

Estados Unidos

10°000,000 km2

Washington DC

New York, California, Miami

309'050,816

Inglés

América del Norte

Estados Federados

14.59 trillones

47 000

US Doélar

Reserva Federgl} PV

. . /bl
Calido en yefano, frio ='.--

—

———— 120 voltios prom.
peru

Sistema ingles




Empresa Alpaka Pertt SAC — MERCADO

Exigencias del Producto

Arancel - Preferencias

Arancelarias - Acuerdos TLC PERU - USA

Denominacion de Olrigen se emite certificado de
origen

Normas sobre Em]paque

Certificado de Buenas Practicas de se implementara el sistema
Manufactura BPMM

Otras Normas o Reg'ulaciones




Empresa Alpaka Pertt SAC — MERCADO

Canales de Distribucién

Importador Joseph Kali Kro
19 W 36th St. Ground Floor
Phone: 212-695-2686

Retailer

Ag'ente

Distribuidor




CASO

Empresa Alpaka Pertt SAC — MERCADO

La empresa Alpakita SA desea exportar al mercado Estados Unidos — New York, PRENDAS Y
COMPLEMENTOS DE VESTIR DE ALPACA, cuya partida arancelaria es 4303.10.10.00, para esto la
empresa Alpakita SA desea obtener el mercado meta.

Paso 1:Para usar el método de la razén de la cadena tenemos que hallar la poblacién objetivo para
esto usaremos seg'mentaciones:

- Segmentacién Demogréfica.
- Segmentacién Geogréfica

- Segmentacién Psicogréfica




CASO

Paso 2: Una vez identificado las segmentaciones encontraremos el porcentaje de la poblacién para
encontrar el niimero de compradores

- Por sexo y edad para nuestro ejemplo:

Sexo % Habitante

Hombres | 49% 1016 146

Mujeres 51% 1 057 622

Las edades fluctian entre 20 y 30 afios, siendo un 19% del Total de la poblacién de la zona Geogrifica

elegida.
Son un total de 2 073 768 habitantes del cual 200 948 cumple con los requerimientos de género y

rango de edades seleccionadas representando éstos un 9.7% del total.




CASO

Nivel Socio Econédmico

Nivel SE % Habitante
A 2%
Son un total de 2 073 768 habitantes de
B 16% 331 803 caracas del cual 122 578 cumplen con los
C 20% 414 754 requerimientos de Niveles
D 25% 518 442 Socioeconémicos y los anteriores
E 4 seleccionados representando en conjunto
5.91% del total de la poblac‘u')n
F 10
G 16
Total 61 1264 994




CASO

Estado Civil

Estado Civil % Habitantes
Unién Libre Z0 622 130
S P Son un total de 2 073 768 habitantes de
gun i 20
© ae Thpetes © 7377 caracas del cual 73 546 cumplen con los
Divorcios 18 requerimientos de Estados Civiles y los
Viudos 4 anteriores seleccionados representando
Solteros 8 en conjunto 3.55% del total de la
poblacién
Casados 20 414 754
Total 60 1244 261




CASO

Nivel Instructivo

Nivel Instruccién % Habitante
Ninguno L Son un total de 2 073 768 habitantes de
caracas del cual 46 333 cumplen con los
Estud. Secund. Com 25 518 442 .. .
requerimientos de Nivel de
Estud. Secund. Ico 10 Instrucciéon y los anteriores
Form. Técnica 18 373 278 seleccionados representando en
Universitaria 20 414754 conjunto 2.23% del total de la
poblacién.
Basica 26
Total 63 1306 474




CASO

Estilo de Vida

Porcentaje de Mujeres que
Estilo de Vida % Habitante . J de M ) qu
cumpltendo con todas las
Actualizadores 20 414 754 caracteristicas anteriormente
Realizados 13 definidas tienen la verdadera
Triunfadores 27 767 294 disposicién de compra 65%.
Son un total de 2 68 habitantes
Competidores 6 °737
de caracas del cual 21 774 cumplen
Experimentados 3 con los requerimientos de Nivel de
Hacedores 6 Instruccién y los anteriores
Luchadores 15 311 065 seleccionados representando en
conjunto 1.05% del total de la
Total 72 1493 13 ) 5% .,
poblacwn




CASO

Paso 3: Una vez obtenido el nitmero de compradores del mercado y la cantidad comprada por un
comprador medio al afio podemos usar la férmula para obtener nuestra medicién fina.

Método de la Razén de la Cadena.

Q= nqp

Q=(21 774)(0-839)(100) = 1826 885.3

Donde:

Q= Demanda Total del Mercado.

n= 21774
q=0.839
p= 100 (US$)



Paso 4: Interpretacion

>

La ]p(o)lb)llaucii(énm de Mujeres de New York ((]Esttaudl@s 1U[1n1[i<dl<0)§))f cuyas edades fluctdan entre 20 y
30 afios que pertenecen a los niveles socioecondmicos B, Cy D de estado civil Unidn
Libre, Seglunnudlals Nupcias y Casados con niveles de tnstrucciéon Estudios Secundarios

(C<o>1nnlpll<elt<o)s,~ Formacién Técnica y Universitaria y estilos de vida Actualizadores,

Triunfadores y Luchadores, son un total de 21,774 habitantes representando el 1.05% de la

poblacién total y tienen las caracteristicas para comprar 430310 PRENDAS Y
COMPLEMENTOS DE VESTIR DE AILPACA, siendo el valor total de la demanda igual a
UIS$ 1 826 885.9




(07.%]0)
Plan de Marketing

ftem Descripcic’m

Antecedentes Se fabrican productos con hilado de alpaca
Caracteristicas Partida 4303101000
Ciclo de Vida etapa de madurez
Atributos Acorde a las exigencias del cliente
Calidad Elevada
Envase
Embalaje
Etiquetado Marca Natal Alpaca
Desarrollo del Producto
Disefio En base a requerimiento de cliente
qw Marca Registrado en .
—




CASO

ftem D)escripcién

Estructura de Precios Costos directos 85% del precio de venta

Comparaciones con los precios de Menores a la de la competencia en 10%
la Competencia

Mérg‘enes de Comercializacién en
los Canales

Politicas y Sistemas de descuentos
y rebajas en el Precio

Condicién de Pago 50% adelanto y 50% entrega




CASO

ftem Descripcién

Publicidad Se implementara una pagina web

Promocién de Ventas y
Venta Personal

Relaciones Publicas

Relaciones con la
Comumidad, Patrocinios,

Sponsoring

Market’mg Interno de la
Empresa

ooooo



Canales de Distribucién

CASO

Plan de Marketing

D)escripcién

Directamente a distribuidores mayoristas

Distribucién Fisica
Internacional del Producto

Caracteristicas de la carga

Medio de Transporte elegido

Costos y tiempos de la DFI




Costo total 30.31 6,061.35

Gastos de exportacion 0.55 110.00

Utilidad 6.06 1,212.27
36.92 7,384.40




FAS 7,384.40 - 7,384.40
FOB 7,384.40 530.00 7,914.40
CFR 7,384.40 950.00 8,334.40
CIF 7,384.40 1,070.00 8,454.40




CASO
Plan de Operaciones y Gestién Exportadora

El ]Pur(e(c[ho que representa la <0)]p><cii(é>1n1 mds favorable de acuerdo al puntaje obtenido en la

matriz de seleccién del precio es FOB (nombre del puerto de embarque) con 36 puntos.

Por lo tanto, el FOB ((1n1<o>1nn11buﬁe del puerto de e]nnllb)aur(q[lune)) es su precio <o>1b)j]<elt[i\\f<o> prioritario.

La forma de pago se realizard mediante carta de crédito. La entrega de la mercancia es

previa al pago, y el cobro se realizard antes del embarque.




CASO

Anadlisis Financiero y Plan Financiero

Activos

Activo corriente

Caja y bancos 7,064.00 32,361.00
Inventarios 70,495.00 60,538.80
Gastos pagados por anticipado

Total activo corriente 77,559.00 92,899.80
Activo no corriente

Inm_uebles, maquinarias y 23,238.00 23,238.00
equipos

Intangibles

Total activo no corriente 23,238.00 23,238.00
Total activos 100,797.00 116,137.80

Pasivo y patrimonio

Pasivo corriente

Tributos por pagar 8,885.00 6,914.00
Cuentas por pagar diversas 12,209.00 18,734.00
Total pasivo corriente 21,094.00 25,648.00

Pasivo no corriente

Total pasivo no corriente - -

Capital 19,260.00 19,260.00
Reservas 18,965.00 29,751.80
Resultados acumulados 41,478.00 41,478.00

Total pasivo y patrimonio 100,797.00 116,137.80




CASO

Andlisis Financiero y Plan Financiero

Costo de ventas

Materia directas 248,321.55 494,808.12
Mano de obra directa 204,500.10 407,489.04
Gastos de fabricacion 34,083.35 67,914.84
Costos de produccion 486,905.00 970,212.00
Inventario inicial - -

Disponible 486,905.00 970,212.00
(Inventario final) - -

Costo de ventas 486,905.00 970,212.00




Estado de pérdida y ganacia

Ventas brutas 533,395.00 1,078,985.00
(Devolucién y descuentos) - -
Ventas 533,395.00 1,078,985.00
Ingresos (otros) - -
Ventas netas 533,395.00 1,078,985.00
(Costo de ventas) 486,905.00 970,212.00
Utilidad bruta 46,490.00 108,773.00
(Gastos administrativos) 5,946.00 35,606.00
(Gastos de ventas) 7,194.00 28,079.00
Utilidad de la operacién 33,350.00 45,088.00
Ingresos financieros

(Gastos financieros) 6,256.00 8,573.00
Utilidad antes de 27,094.00 36,515.00
impuestos

(Impuestos) 8,128.20 10,954.50
Utilidad neta 18,965.80 25,560.50




Andlisis Financiero y Plan Financiero: P. Ventas

Presupuesto de Ventas

Unidades vendidas

20,000

50,000

30,000

25,000

15,000

Precio unidad 40 40 40 40 40
(US$)
Total ingresos 800,000 2,000,000 | 1,200,000 | 1,000,000 | 600,000




Andlisis Financiero y Plan Financiero: P.Produccién

Presupuesto de Produccion

Unidades

: 20,000 50,000 30,000 25 000 15,000
vendidas
Inventario 4,000 4,000 10,000 6,000 5,000
inicial
][ir:]‘g”ta”o 4000 [10,000 6,000 5.000 3.000
(20%)
Total b4 500 56,000 26,000 24.000 13,000
produccion




Andlisis Financiero y Plan Financiero: Flujo de Caja Proyectado

Flujo de Caja Proyectado

A. Flujo de beneficios

* Ingresos por ventas 800,000 | 2,000,000 | 1,200,000 | 1,000,000 | 600,000
* Otros ingresos 0 0 0 0 0
Total ingresos neto 800,000 | 2,000,000 | 1,200,000 | 1,000,000 | 600,000
B. Flujo de costos - - - - -
Costos y gastos - - - - -
produccion

Costos produccion 560,000 | 1,544,000| 744,000 676,000 349,500
Gastos administrativos 80,400 201,000 120,600 100,500 60,300
Gastos exportacién 27,200 68,000 40,800 34,000 20,400
Depreciacion 16,000 40,000 24,000 20,000 12,000
Total costos 683,600 | 1,853,000 | 929,400 830,500 442,200
Flujo econémico (a-b) 116,400 | 147,000 270,600 169,500 157,800
Menos

* Imp. a la utilidad (30%) 33,401 42,633 79,767 49,492 46,037
Flujo financiero 83,000 104,367 190,833 120,008 111,763
* Mas

Depreciacion 16,000 40,000 24,000 20,000 12,000
Flujo neto 99,000 144,367 214,833 140,008 123,763




Andlisis Financiero y Plan Financiero: Andlisis de Rentabilidad

Valor Presente Neto y TIR

Flujo neto -280,000 99,000 144,367 214,833 140,008 123,763
Datos
Inversion 280,000
Tasa 2%
VAN $/. 391,865.71

TIR 40%
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