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El error de Juan

Considera a Juan, duefio de una
ferreteria. Durante afios, Juan se
enfoco tnicamente en las
operaciones diarias, sin una
estrategia clara. Cuando llego
una nueva competencia al
mercado, Juan perdid clientes
rdpidamente porque no tenia
una vision que le permitiera
adaptarse vy diferenciarse.

La Importancia de una Vision Estrategica

¢Qué es una vision
estratégica?

Una visidn estratégica es una imagen
clara de hacia dénde quieres llevar tu
negocio en el futuro. Es la brujula que
guiara todas tus decisiones, desde la
gestion diaria hasta la planificacion a
largo plazo. Sin una visidn clara, es facil
perderse en los desafios del dia a dia y
tomar decisiones que no estan
alineadas con el crecimiento sostenible
de tu negocio.

¢;Como crear tu vision Estratégica?

Reflexiona sobre tus metas a largo plazo: ;Dénde quieres ver tu negocio en 5 o 10 afios?
Establece una Vision Estratégica del Negocio definiendo una Misidon: El resultado que quieres
entregar a tus clientes y una Vision: ;Cémo quieres que tu negocio sea reconocido en el largo
plazo; 5 afios seria una buena medida?

Identifica tus valores fundamentales: ;Qué es lo mds importante para tiy para tu negocio?

Define tus objetivos principales: ;Cudles son los pasos clave que debes tomar para

alcanzar tu vision?

Comunica tu.vision: Aseglrate de que todos en tu equipo entiendan y compartan tu vision.

“Una vision estratégica no es solo para las grandes empresas; es

crucial para cualquier negocio que quiera crecer y prosperar”



¢Qué es?

El planeamiento financiero es el
proceso de proyectar y organizar las
finanzas de tu negocio para
asegurarte de que puedas alcanzar tus
objetivos estratégicos. Es esencial para
cualquier negocio, ya que te permite
prever y evitar problemas financieros
antes de que ocurran.

Ql/

\/\

Planeamiento Financiero:
Tu Mapa hacia el Exito

Un ejemplo practico

Imagina que eres duefo de una
panaderia. Sin un plan financiero,
podrias encontrarte con la sorpresa
de que no tienes suficiente efectivo
para comprar ingredientes justo
antes de la temporada alta. Un
buen plan financiero, que incluya
un flujo de caja detallado, te
permitird prever estos momentos y
asegurarte de que siempre tengas el
dinero que necesitas para operar tu
negocio.

Como crear un flujo de caja como herramienta
basica del Planeamiento Financiero:

1.Identifica tus ingresos y gastos: Enumera todas las fuentes de ingresos y todos los gastos

mensuales de tu negocio.

2. Proyecta tus flujos de efectivo: Estima cudnto dinero entrard y saldrd de tu negocio cada

mes.

3. Monitorea y ajusta: Revisa regularmente tu flujo de caja para asegurarte de que estds en

camino de alcanzar tus objetivos financieros.
4. Establece un plazo de proyeccion: Dependerd del plazo de los objetivos que quieras alcanzar.
Sin embargo, no menor a un afo de proyeccion no te dard una vision razonable de los.recursos

que requieres para cumplir con tus metas comerciales.



Estructura del Flujo de Caja

ngresos: Se refiere a las cuentas por cobrar derivadas de las ventas. No

siempre venderas y cobraras al mismo tiempo, sino que tus clientes podrian
pedirte un plazo de crédito para pagar.

Egresos por Costos de Produccion o de Ventas: Se refiere a todos los pagos
gue se originan en la compra de insumos, materiales para fabricar un producto
0 para darle vida a un servicio. En el caso de empresas que comercializan
productos, el costo de ventas se referira al costo de comprar dichos productos
y los costos asociados al mismo como fletes o empaques especiales para la
venta.

Egresos por Gastos: Seran los pagos que haras para poder operar tu negocio,

como los sueldos, los alquileres, servicios generales, los gastos publicitarios, y
todos aquellos que tendras que asumir, vendas o no vendas. También se les
conoce como pagos por gastos fijos.

Ingresos por créditos y préstamos: Son los que recibiras cuando te otorguen
préstamos, instituciones financieras o terceros, para cubrir tus desfaces entre
el pago de tus costos y gastos, versus el ingreso proveniente de la venta; que
como se dijo antes, no siempre la venta y la cobranza se daran al mismo
tiempo.

Egresos financieros: Seran las salidas de dinero que deberas programar para
devolver los crédito o préstamos adicionando sus respectivos intereses.

Revisa constantemente: Es importante establecer un dia a la semana o
cada quince dias para revisar la ejecucion del flujo de caja. Recuerda que, al
Ser una proyeccion, lo mas probable sea que la realidad de los ingresos,
costos y gastos seadistinta a lo esperado. Sin embargo, las diferencias te
serviran para ir ajustando tus proyecciones y/o aplicando correctivos que te
permitan mantener adecuados niveles de liquidez.

jYa tienes control sobre tu capital de trabajo!



ElFlujode Caja endetalle

Acd tienes una presentacion del flujo de caja considerando cuentas que podrian pertenecer a varios tipos de negocio.

Sin embargo, cada modelo de negocio puede contener otras cuentas por conveniencia.

MODBE ODERALLD DECAKRPARAPYME

CONCEPTD MES1 MES 2 MES 3 MES4 MES S MESG

INGRESOS PROVENIENTES DE :

‘Cobranzas porventas propias del negocio
Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS.
EGRESDS (OLE SEORNG NAN POR:
Costos de Produccion yde Venta
‘Compras de materia prima

‘Compras de productos paralaventa
Adquisicidn de Servicios de Terceros para producin
Adquisicion de Servicios de Terceros paralaVenta
Envases

Embalajes

Total Egresos: por Costos de Produccian y de Venta
Gastos de Administracion

Salanos ded personal

Servicios Tercerizados

Alguier de Oficina
Mantenimient o de Oficina

Gastos de Bectricidad

Gastos de Telefonia

Gastos de Servicios de Intemet

Uso de software de gestidn - 3045
Suministros de Oficina

Mevilidades del personal

Legales

Otros

Total Egrescs por Gastos de Admi nistracion
Gastos de Ventas

Servicio de Marketing Digital

Servicios Tercenzados de Impulso daVentas
Vigjes deprospeccion al interor dal pais
Gastos de Representacion

Trade Marketing

Mearchandising

Publicidad en redas

Diiseiio de marca

Otros

Total Egesos por Gastos de Ventas
Gastos de Logistica

Transporte de mercaderia

Transporte demateria prima

Aquiler de Amacén

Servicios Generales

Mantenimient o de Flota

Ot
Total & por Gastos de Logistica
Gastos de Post Venta

Merdlidad del personal

Servicio Técnico contratado aterceros
At encidn telefdnica post venta

Total E Gastos de Post Venta
Pagode Tributos

[T

Penta

Retenciones

Total Egpesos Tributarios
TOTAL EGRESOS DE OPERACION

[SALDOPOR ALLLIO OPERACI OMAL |

Ingresos por crédi tos y préstamos
Créditos de Bancos
Créditos de Te rceros.

Plantilla de Trabajo Nro. 1



El Saldo

Se obtiene de restar todos
los pagos efectuados o por
efectuar por Gastos de
todos los Ingresos obtenidos
0 por obtener.

Con el flujo de caja nos
daremos cuenta de si
nuestra vision estratégica
esta bien determinada o de
si estamos viviendo el dia a
dia y necesitamos urgente
contar con una vision
estratégica.

Con el flujo de caja nos
daremos cuenta de si nuestra
vision-estratégica esta bien
determinada.o de si estamos
viviendo el dia a dia y
necesitamos urgente contar
con una.

Entendiendo el flujo de caja

Un saldo negativo podria
mostrar lo siguiente:

Tus ventas, luego de descontar los
pagos a tus proveedores que las
hicieron posible, no cubren el
pago de los gastos.

Las cobranzas estan tomando
mucho tiempo para convertirse en
dinero liquido en tu caja.

El negocio no esta generando
valor. Es decir, los principales
activos de la empresa (Caja,
Mercaderia, Cobranzas) no estan
rotando rapidamente y
produciendo rentabilidad para
volver a invertir.

La necesidad por crédito y
préstamos podria ser constante
por el tipo de negocio. Esto se
podria dar si por ejemplo estas en
el negocio de proyectos de
ingenieria y requieres dinero para
capital de trabajo porque tu cliente
no te pagara, o hasta que hayas
terminado el proyecto o hasta que
hayas logrado avances
predeterminados.



Herramientas Estratégicas
para la Gestion Eficiente

/Qué son las herramientas estratégicas?

Las herramientas estratégicas son métodos y modelos que te
ayudan a tomar decisiones informadas y gestionar tu negocio de
manera eficiente. Dos de las mds utiles son el Lienzo CANVAS de
Modelo de Negocio vy los indicadores Clave de Gestion o KPIs (Key
Performance Indicators).

I. El Lienzo CANVAS: Modelo de Negocio

El Lienzo CANVAS (Business Model Canvas) es una herramienta
visual que te ayuda a mapear y analizar los componentes clave de
tu negocio en un solo lugar. Esto incluye tu propuesta de valor y

los principales elementos que giran alrededor del mismo:
segmentos de clientes, canales de distribucion, relaciones con
clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave,
socios clave y estructura de costos.




Ejemplo practico de
Modelo de Negocio Canvas

Supongamos que tienes un pequeno taller de confeccion. Usando el Lienzo

CANVAS, identificas que tu propuesta de valor es ofrecer ropa personalizada
y de alta calidad a un precio accesible. Sin embargo, al analizar tus canales

de distribucion o venta, te das cuenta de que podrias ampliar tu alcance

abriendo una tienda en linea.

Socios Clave
Proveedores de
Materiales.
Plataformas de
Comercio Electrénico.
Servicios de Envio.
Freelancersy
Consultores.

| Actividades Clave

| Disefio y Desarrollo de
| Prendas.

Produccion.
Marketing y Ventas,
Gestion de Relaciones
con Proveedores.

| Propuesta de Valor
Ofrecer ropa
personalizada y de alta
calidad a un precio
accesible, Los clientes
pueden elegir colores,
disefios y ajustes

| Recursos Clave
Personal Capacitado.
Maquinaria y Equipo.

| Plataforma Tecnoldgica.

especificos.

Relacion con el Cliente
Atencion Personalizada.
Servicio Post-Venta.
Fidelizacion.

Canales de Venta
Online.

Tienda Fisica o
Showroom.

Eventos y Ferias Locales.

Segmentos de Cliente
Clientes Individuales.
Pequefios Negocios.
Tiendas de ropa.
Eventos Especiales.

Estructura de Costos
Costos Fijos.

Costos Variables.
Costos de Marketing.

Desarrollo y Mantenimiento de Tecnologia.

Fuentes de Ingreso
Ventas Directas.

Ventas Online.

Servicios de Personalizacion.

Modelo de Negocio en Lienzo CANVAS para Taller de Confecciones - Plantilla de Trabajo Nro. 2

imprescindible que fijes un plazo de revision segun tus objetivos para determinar

Ten muy en cuenta que tu modelo de negocio encuadra a los elementos
fundamentales que se alinean a tu propuesta de valor; por lo que es

como.los cambios en el mercado la pueden estar afectando. Es asi como el

modelo de negocio podria cambiar para adaptarse a nuevas exigencias de tu

segmento o nichode clientes. Por eso, debes considerar que un modelo de negocio
no es inerte; sino que siendo un “organismo vivo” necesita de cuidados para vivir

saludablemente en el tiempo.




ll. Indicadores clave (KPIs)

Los KPIs son métricas que te ayudan a medir el rendimiento de tu
negocio a todo nivel. Algunos ejemplos de KPIs incluyen el margen de
beneficio neto, la rotaciéon de inventarios y el indice de satisfaccion del
cliente. Los KPIs financieros son una primera linea de alerta para
diagnosticar la salud general de un negocio y pueden categorizarse bajo
rubros de Gestion del Capital de Trabajo, Generacién de Rentabilidad y
Generacion de Valor.
Coémo implementar KPIs en tu negocio:
1. Identifica los KPIs mds relevantes: Elige los KPIs que mejor reflejen los
aspectos criticos de tu negocio.
2. Establece metas claras: Define lo que quieres lograr con cada KPI.
3. Monitorea regularmente: Revisa tus KPIs regularmente para asegurarte
de que estds en el camino correcto.

Ejemplos de KPlIs:
a. De Gestion de Capital de Trabajo:
Indicador Descripcion Formula
Liquidez Medida del cumplimiento de los plazos ~ Activos Corrientes [ Pasivos
acordados para proyectos. Corrientes

Capital de Trabajo Uso eficiente de los recursos asignados a  Activos Corrientes - Pasivos

la operacion del negocio. Corrientes

Ciclo de Cuentas por Cobrar | Dias promedio que la empresa tardaen  (Cuentas por Cobrar / Ventas a
cobrar sus cuentas por cobrar. Crédito) * 365 dias.

Ciclo de Inventario Dias promedio que la empresa tardaen  (Inventario / Costo de Ventas) * 365
vender su inventario. dias

Los activos corrientes se componen de las cuentas de Caja, Cuentas por Cobrar,
Inventarios, entre otros.

Los pasivos corrientes incluyen cuentas por pagar a proveedores, deudas
bancarias y otras deudas de a lo mds de 1 afio de plazo para pagar.

El costo de venta contiene todos los costos en los que se han incurrido para
producir o tener disponible (comprar) un producto o servicio para venderlo:



ll. Indicadores clave (KPIs)

Ejemplos de KPIs:
b. De Generacion de Rentabilidad:

Indicador Descripcion Formula
Margen Bruto Muestra la rentabilidad bruta de la (Ventas - Costo de Ventas) / Ventas
empresa despueés de costos directos.
Margen Neto Porcentaje de ingresos que la empresa | Utilidad Neta / Ventas
retiene despues de todos los gastos.

La Utilidad Neta, se refiere a la utilidad, beneficio o resultado que se obtiene
restando de los ingresos, los costos (costo de venta), todos los gastos (ver el grdfico de
flujo de caja: administracion, ventas, logisticas, post venta) y los gastos financieros por
intereses (no los importes de los préstamos desembolsados). Esta utilidad o resultado
es el que la empresa arroja antes del pago de impuestos.

El margen bruto es una medida clave de rentabilidad que indica la eficiencia de tu
empresa en la produccion y venta de sus productos o servicios. Es importante tener
un buen margen bruto por varias razones:

* Indicador de Rentabilidad: Un margen bruto alto significa que tu empresa estad
reteniendo una mayor proporcion de cada Sol o dolar de ventas después de cubrir
los costos directos de produccion o el costo de venta.

* Flexibilidad Financiera: Con un buen margen bruto, tendrds mds recursos
disponibles para cubrir otros gastos operativos, como ventas y marketing,
administracion o gastos de personal. Te proporciona flexibilidad para invertir en
crecimiento y expansion.

» Capacidad para Manejar la Competencia: Con margenes brutos mds altos podrds
permitirte reducir los precios para atraer a mds clientes o para competir con
precios mds bajos, sin sacrificar tu rentabilidad total. Te dard una ventaja
competitiva si estds en mercados saturados.

En resumen, un buen margen.bruto no solo refleja tu salud financiera actual, sino que
tambien proporciona la base para el crecimiento futuro y la capacidad para navegar
por desafios econdmicos.



ll. Indicadores clave (KPIs)

Ejemplos de KPIs:

b. De Generacion de Valor:
Indicador Descripcion Formula
ROE Rentabifidad obtenida por los | Utiidiad Neta / Patrimonio Neto
accionistas soore sl
inversion.

La generacion de valor se refiere a la capacidad que tiene tu negocio para producir
beneficios que cumplan con tus expectativas como accionista y que sirvan para
retribuir la inversion que has realizado el mismo.

Como accionista compararas si dicho beneficio es razonable segun tus objetivos y
expectativas y teniendo en cuenta que es mas rentable que otras alternativas de
inversion.




é

Gestion de Capital de Trabajo

Ejemplos de KPIs:
b. De Generacion de Valor:

Indicador Descripcion Formula
ROE Rentabilidad obtenida por los | Utiidad Neta | Patrimonio Neto
accionistas sobre su
inversion,

¢Qué es el capital de trabajo?

El capital de trabajo es el dinero que necesitas para cubrir los gastos operativos
diarios de tu negocio, como comprar mercaderia y mantener un saldo de caja
adecuado para pagar a tus proveedores o atender otras deudas programadas en
el corto plazo (pasivos corrientes).

Un indicador del capital de trabajo se obtiene directamente de la informacién
contable y financiera de la empresa (Estados Financieros) al comparar tus activos
versus tus obligaciones corrientes o de corto plazo en ambos casos.

Consejos para gestionar el capital de trabajo?

* Gestiona tu inventario eficientemente: Aseglrate de no tener demasiado
inventario, pero cuidando que puedas satisfacer la demanda.

* Optimiza tus cuentas por cobrar: Cobra a tus clientes a tiempo para
mantener un flujo de efectivo saludable.

* Controla tus cuentas por pagar: Paga tus facturas a tiempo para evitar
intereses y mantener buenas relaciones con tus proveedores.

. Relato de éxito: Maria tiene una tienda de articulos electrénicos. Durante afios,

lucho con problemas de liquidez debido a un mal manejo del inventario y cuentas por
cobrar. Después de implementar una mejor gestion de su capital de trabajo, pudo
mejorar su flujo de caja, reducir costos y aumentar su rentabilidad.



Casos de Recordaciony
Ejemplos Practicos

Caso 1: Panaderia "La Dulce Tradicién" Problematica: La panaderia enfrentaba
problemas de competencia y baja rentabilidad.

Solucién: Implementaron KPIs para medir la rotacidon de inventario y ajustaron su
oferta para enfocarse en productos de mayor margen.

Resultado: Aumentaron su participacién en el mercado local y mejoraron su
rentabilidad en un 20%.

Caso 2: Taller de Confeccion "Moda al Dia" Problematica: El negocio sufria de
flujo de caja negativo debido a un mal manejo de cuentas por cobrar.

Solucién: Implementaron una politica estricta de cobros y optimizaron su capital
de trabajo.

Resultado: Lograron estabilizar su flujo de caja y pudieron reinvertir en el negocio
para crecer.

Caso 3: Servicios "TechFix" Problematica: La empresa no lograba atraer
suficientes clientes debido a una propuesta de valor poco clara.

Solucion: Usaron el Lienzo CANVAS para redefinir su modelo de negocio y
enfocarse en servicios especializados.

Resultado: Atrajeron nuevos clientes y aumentaron sus ingresos en un 30%.

Conclusion de los casos:

Estos ejemplos demuestran como la implementacion de estrategias financieras y
herramientas de gestion pueden transformar un negocio, mejorando su rentabilidad y
sostenibilidad a largo plazo.



Conclusion y Proximos Pasos

Reflexionando sobre el camino recorrido:

A lo largo de este e-book, hemos explorado como una vision estratégica clara y un
planeamiento financiero solido pueden ser las claves para el éxito de tu negocio.
Implementando las herramientas y estrategias discutidas, estards mejor preparado
para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades que se presenten.

/Qué sigue ahora?

1. Revisa y ajusta tu plan: No tengas miedo de revisar tu vision y tu plan financiero
regularmente.

2. Aplica lo aprendido: Implementa las herramientas estratégicas y los KPIs
discutidos en tu negocio.

3. Capacitate constantemente: El aprendizaje continuo es clave para adaptarse y
crecer.

Recuerda, el éxito no ocurre de la noche a la manana. Es el resultado de una
planificacién cuidadosa, ejecucion diligente, y la voluntad de adaptarse y
aprender.
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