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Misión 

“Promover la educación superior formando profesionales capaces de 

contribuir al desarrollo social y económico del país y la región, a través de procesos 

de enseñanza-aprendizaje que responden a estándares de calidad, así como la 

producción de conocimientos mediante investigaciones y servicios de extensión a 

la comunidad”. 

Visión 

“Es ser reconocida como una Institución de referencia en el escenario 

educativo regional, proporcionando a la sociedad, profesionales de excelencia con 

valores éticos y capacidades para integrarse a equipos multidisciplinarios e 

internacionales”. 

Valores 

Son valores morales fundamentales de la Universidad de la Integración de 

las Américas; que todos quienes forman la Comunidad Educativa deben tener, 

incluyendo sus estudiantes, autoridades, docentes, personal administrativo y 

trabajadores en general. 

 Honorabilidad 

 Honestidad 

 Responsabilidad 

 Justicia 

 Tolerancia 

 Lealtad 

 Solidaridad 
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Introducción 

La presente guía ha sido elaborada con el propósito de asistir a los estudiantes en 

la crucial etapa final de su carrera: la elaboración de un plan de negocios. Este documento 

no solo representa la culminación de sus estudios, sino también una herramienta 

fundamental para su futuro profesional. Reconocemos que la creación de un plan de 

negocios puede parecer un proceso complejo y, en ocasiones, abrumador. Sin embargo, 

es esencial recordar que cada componente del plan se construye de manera secuencial y 

lógica, permitiendo avanzar paso a paso hacia un objetivo claro. 

Es importante que el estudiante no se desaliente si encuentra dificultades en alguna 

parte del proceso. Cada sección del plan puede y debe abordarse de manera independiente, 

comprendiendo que el avance en un área no necesariamente está condicionado al progreso 

en otra. Esta guía está diseñada para desglosar el proceso en partes manejables, 

proporcionando explicaciones claras y herramientas prácticas que faciliten la elaboración 

de tablas contables y otros elementos esenciales del plan. 

Con un enfoque metódico y paciencia, los estudiantes podrán superar cualquier 

obstáculo y completar su plan de negocios de manera exitosa. Al seguir las instrucciones 

y recomendaciones aquí presentadas, no solo adquirirán las habilidades necesarias para 

desarrollar un plan financieramente viable, sino que también ganarán confianza en su 

capacidad para emprender y gestionar proyectos en el futuro. 
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1 Cuota del Mercado 

Cada estudiante debe comenzar definiendo el tema de su plan de negocios. Se 

recomienda que el enfoque sea una empresa productora primaria en lugar de una 

consultora, dado que el trabajo está diseñado para un programa de grado. El primer paso 

crucial es obtener datos estadísticos oficiales sobre la comercialización del producto 

elegido en el mercado. Esto permitirá estimar con precisión la participación de mercado 

futura y otros elementos clave del análisis. 

Es fundamental que estos datos sean oficiales y confiables. Se sugiere recurrir a 

fuentes como páginas oficiales del gobierno o realizar consultas a través de sistemas de 

acceso público a la información ciudadana. En caso de que no existan datos específicos 

del producto elegido, se pueden utilizar datos de productos similares, siempre justificando 

por escrito la elección. Por ejemplo, si el producto seleccionado es yerba mate destinada 

a exportación, pero no hay datos específicos, se puede recurrir a información de yerba 

mate paraguaya exportada a Japón. 

Para trabajar con estas estadísticas, es necesario contar con datos de al menos tres 

años consecutivos anteriores al año de elaboración del plan de negocios. Sin embargo, lo 

ideal son cinco años. Por ejemplo, si el plan se desarrolla en 2025 y el producto es yerba 

mate exportada a Japón, se deben buscar los volúmenes exportados entre 2020 y 2024 o, 

al menos, de tres años consecutivos dentro de este periodo. Una vez recopilados, los datos 

deben promediarse para calcular un crecimiento promedio, el cual será la base para 

realizar proyecciones futuras. Este proceso se ilustra en las tablas de ejemplo presentadas 

a continuación. 

Aunque esta no es la primera planilla del plan de negocios, su elaboración debe 

priorizarse debido al tiempo requerido para reunir los datos y la importancia de estas 
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cifras para facilitar las etapas siguientes. El orden de avance no es crítico; lo esencial es 

avanzar. 

Tabla 1 Datos Históricos de Crecimiento del Mercado: 

2020 2021 2022 2023 2024 

559 T. 618 T. 821 T. 854 T 723 

Fuente: Elaboración propia 2025 

Tabla 2 Proyecciones Futuras del Mercado: 

2025 2026 2027 2028 2029 

845 T. 915 T. 991 T. 1.074 T. 1.164 

Fuente: Elaboración propia 2025 

Tabla 3 Estructura de la Cuota del Mercado Proyectado: 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Mercado meta 845 T. 915 T. 991 T. 1.074 T. 1.164 T. 

Participación estimada en el 

mercado 
(A calcular) (A calcular) (A calcular) (A calcular) (A calcular) 

Participación en 

porcentaje 
(A calcular) (A calcular) (A calcular) (A calcular) (A calcular) 

Fuente: Elaboración propia 2025 

La tabla presentada es una plantilla preliminar que será completada en etapas 

posteriores, una vez que se disponga de los datos necesarios. Es importante tener en 

cuenta que: 

 La participación estimada en el mercado, tanto en términos de volumen como 

de porcentaje, depende de cálculos que consideran diversos factores, como los 

costos, gastos, precios del producto, y las proyecciones de rentabilidad. Estos 

elementos serán detallados y desarrollados en secciones posteriores del plan de 

negocios. 

 Por ahora, se establece únicamente el mercado meta, basado en las proyecciones 

futuras del crecimiento del mercado presentadas en la sección 2.2. 
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1.1. Pasos para la Elaboración de la Planilla: 

 Recolección de Datos del Mercado: 

o Investigar la participación del producto en el mercado meta. 

o Obtener los datos de crecimiento del mercado durante los 5 años 

anteriores. Por ejemplo, si el mercado creció un 10% en un año y un 20% 

en otro, se calcula el promedio de crecimiento (15%). 

 Cálculo del Crecimiento Promedio: 

o Determinar el crecimiento promedio anual del mercado y aplicarlo a las 

proyecciones futuras. Este promedio se utilizará para proyectar el volumen 

del mercado en los próximos 5 años. 

 Proyección de la Cuota del Mercado: 

o Realizar la tabla de la estructura de la cuota del mercado proyectado. Esta 

tabla debe mostrar la participación estimada del producto en el mercado 

meta, en términos de volumen y porcentaje. 

 Objetivo del Plan de Negocios: 

o El objetivo de todo plan de negocios es ser rentable, por consiguiente, es 

recuperar la totalidad del capital inicial en un periodo de tiempo 

determinado, se recomienda 10 años, asegurando un crecimiento sostenido 

mínimo del 10% anual, también recomendado, lo que sí, el crecimiento 

debe superar la tasa de inflación del BCP. 

o La participación estimada en el mercado debe ser suficiente para 

garantizar la rentabilidad futura del proyecto. 

 Cálculo de la Participación en el Mercado: 

o Una vez obtenida la tabla de costos y gastos totales del proyecto y 

calculada la rentabilidad esperada (generalmente del 30%), se puede 
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determinar la participación necesaria en el mercado para alcanzar los 

objetivos financieros. 

 Conversión de Datos a Porcentajes: 

o Calcular el porcentaje de participación en el mercado y convertir los 

volúmenes estimados a porcentajes. Esto permite una visualización clara 

de la posición del producto en el mercado. 

Este enfoque asegura que las proyecciones de la cuota del mercado estén basadas 

en datos históricos y objetivos financieros claros, proporcionando una base sólida para la 

toma de decisiones estratégicas en el plan de negocios. 
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2 Inversión Inicial 

La inversión inicial es un elemento esencial del plan de negocios, ya que define 

los recursos necesarios para poner en marcha el proyecto. Antes de elaborar las tablas 

detalladas, el estudiante debe elegir el tipo de empresa que utilizará. Las opciones 

incluyen Sociedad Anónima (SA), Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), 

Empresa Unipersonal o Empresa por Acciones Simplificada (EAS). Se recomienda optar 

por una SA debido a la facilidad de obtener financiamiento mediante la emisión de 

acciones y la participación de socios. 

Es importante contar con una estimación preliminar de los gastos iniciales de 

apertura, que posteriormente serán desglosados en detalle. Estos cálculos iniciales 

permitirán ajustar la cantidad de accionistas o el valor de las acciones, según las 

necesidades finales de financiamiento, basadas en los cálculos detallados del plan. 

Para calcular la inversión inicial, se deben preparar varias tablas que incluyan 

todos los asientos contables relevantes, como rodados, mobiliarios de oficina, inmuebles, 

etc. La estructura de cada tabla debe incluir una descripción detallada de cada ítem, la 

cantidad a comprar, el importe unitario en el mercado, y el importe total (importe unitario 

por cantidad). 

2.1 Ejemplo de Tabla de Inversión Inicial: 

Primero elaborar de cada asiento individual, lo cual es parte de un libro mayor. 

Tabla 4 Equipos de informática 

Descripción Cantidad  Importe Unitario  Importe Total 

Notebook con Software 7 3.000.000 21.000.000 

Impresora  2 800.000 1.600.000 

 Total    22.600.000 

 



Plan de Negocios 

13 

Prof. Hugo Ciciolli 

Tabla 5 Muebles y equipos de oficina 

Descripción Cantidad Importe Unitario  Importe Total 

Escritorios 6 500.000 3.000.000 

Sillas de oficina  6 300.000 1.800.000 

Sillones para área de espera 2 1.000.000 2.000.000 

Mesa de té 1 500.000 500.000 

Mesa para reunión 2 2.000.000 4.000.000 

Sillas varias 8 300.000 2.400.000 

Juegos de baño 3 400.000 1.200.000 

Total   14.900.000 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

Tabla 6 Muebles y equipos varios 

Descripción Cantidad Importe Unitario Importe total 

Juego de comedor 2 800.000 1.600.000 

Camas  2 600.000 1.200.000 

Mesas de luz 2 250.000 500.000 

Placares 3 700.000 2.100.000 

Mesas de trabajo 2 500.000 1.000.000 

Sillas varias 6 100.000 600.000 

Total    7.000.000 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

 

2.2 Pasos para la Elaboración de la Tabla de Inversión Inicial: 

 Identificación de Ítems: 

o Listar todos los bienes y equipos necesarios para el proyecto, incluyendo 

mobiliario, maquinaria, tecnología, vehículos, entre otros. 

 Determinación de Cantidades: 

o Especificar la cantidad requerida de cada ítem. 

 Estimación de Precios: 

o Investigar y registrar el precio unitario de cada ítem en el mercado. Es 

recomendable utilizar precios estándar y actualizados para una estimación 

precisa. 



Plan de Negocios 

14 

Prof. Hugo Ciciolli 

 Cálculo del Importe Total: 

o Multiplicar la cantidad por el importe unitario para obtener el importe total 

de cada ítem. 

Luego, se realiza la sumatoria de la Inversión Total: 

2.3  Sumatoria de la Inversión Total 

En una siguiente planilla, sumar los importes totales de todos los ítems para obtener la 

inversión inicial total requerida para el proyecto. 

Tabla 7 Inversiones 

Inversiones 

Activos Fijos Costo Total Vida Útil 

Inmobiliario 450.000.000 30 años 

Equipos Informáticos 22.600.000 5 años 

Muebles y Equipos de Oficina 14.900.000 10 años 

Muebles y Equipos Varios 7.000.000 10 años 

Maquinarias 14.600.000 5 años 

Mejoras Edilicias 163.000.000 20 años 

Total activos fijos 672.100.000  

Activos Intangibles Costo Total 

Publicidad Inicial 5.000.000 

Gastos de constitución, inscripciones 

en las instituciones reglamentarias, 

certificados y adecuaciones para la 

exportación al Japón. 

25.000.000 

Software de gestión 5.000.000 

Total activos intangibles  35.000.000 

SUB-TOTAL INVERSIONES 707.100.000 

Capital Operativo 962.483.710 

INVERSIÓN TOTAL EN Gs. 1.669.583.710 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

 

 

Activos Tangibles: 

Incluyen inmuebles, maquinaria, mobiliario y otros bienes físicos. 
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Activos Intangibles: 

Incluyen gastos de constitución, certificados, patentes, publicidad inicial y demás 

gastos de constitución. 

Nota Adicional sobre Activos Intangibles 

Es indispensable incluir los siguientes elementos en los activos intangibles: 

 Gastos de constitución de la empresa. 

 Certificados de calidad y patentes comerciales. 

 Costos administrativos y legales, como tasas e impuestos para la apertura del 

negocio. 

Después de calcular la inversión inicial para cada ítem individual, es crucial sumar 

estos importes para obtener la inversión total requerida para el proyecto. La inversión 

total se compone de activos fijos, activos intangibles y capital operativo 

2.4 Consideraciones Adicionales: 

 Vida Útil y Depreciación: La vida útil es un concepto contable que permite 

calcular la depreciación anual de los activos fijos, reflejando su pérdida de valor 

a lo largo del tiempo. Este cálculo es esencial para determinar los costos 

operativos del negocio. 

 Fórmula de Depreciación Anual: 

Depreciación Anual = Valor del Activo ÷ Vida Útil 

Ejemplo: Si un activo tiene un costo de 10.000.000 Gs. y una vida útil de 5 años, su 

depreciación anual será de 2.000.000 Gs. 
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Es importante incluir esta depreciación en las proyecciones financieras, ya que 

influye directamente en los costos y en la planificación tributaria del negocio. 

 Activos Fijos vs. Activos Intangibles:  

o Activos Fijos: 

Son tangibles y de larga duracin, como inmuebles, maquinarias y equipos de 

oficina. Estos activos representan inversiones significativas que sostienen las 

operaciones del negocio. 

o Activos Intangibles: 

Son elementos incorpóreos pero esenciales, como el software, la publicidad 

inicial, los certificados de calidad, las patentes comerciales y los gastos de 

constitución. 

Nota: Los activos intangibles deben ser registrados adecuadamente, ya que su 

valor impacta en el balance general y en las decisiones estratégicas de largo 

plazo. 

 Capital Operativo:  

El capital operativo es el monto necesario para cubrir los gastos operativos del 

negocio durante el periodo inicial, antes de generar ingresos significativos. Este 

componente es crucial para garantizar el funcionamiento continuo del negocio hasta 

la consolidación de sus ventas. 
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 Definición del Periodo: 

En planes de negocios estándar, se estima un periodo de un año de capital 

operativo. Sin embargo, este puede ser más corto, dependiendo del ciclo de 

comercialización del producto (por ejemplo, un mes para productos de alta rotación). 

 Gastos Incluidos en el Capital Operativo: 

o Sueldos y jornales. 

o Servicios básicos (agua, electricidad, internet). 

o Mantenimiento de equipos y maquinarias. 

o Publicidad y marketing. 

o Costos administrativos y legales. 

o Gastos asociados a la producción y venta del producto. 

 Reserva de Contingencia: Es altamente recomendable incluir una reserva de 

contingencia en el cálculo de la inversión inicial. Esta reserva debe ser destinada 

a cubrir gastos imprevistos que puedan surgir durante la fase inicial del proyecto. 

 Monto Sugerido: 

La reserva puede calcularse como un porcentaje adicional del capital operativo, 

típicamente entre 5% y 15%. 

o Ejemplo: Si el capital operativo estimado es de 1.000.000.000 Gs., la 

reserva de contingencia sería de 50.000.000 a 150.000.000 Gs. 

Con estos conceptos claros, el siguiente paso será abordar el cálculo detallado 

del capital operativo, considerando todos los rubros mencionados anteriormente y 

ajustando los montos según las necesidades específicas del proyecto y así poder tener 

definido el capital inicial necesario para el proyecto. 
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3 Capital Operativo 

El capital operativo es la suma total de los recursos necesarios para cubrir los 

gastos operativos de la empresa durante el primer año de funcionamiento, denominado 

Año 0, ya que en esta etapa no se generan ingresos provenientes de ventas. Este capital 

incluye todos los costos necesarios para la puesta en marcha del negocio sin considerar 

la inversión inicial. 

En el Año 0, la empresa depende exclusivamente del capital inicial, lo que hace 

crucial una planificación precisa. Posteriormente, se proyectarán los flujos de caja a 5 o 

10 años, según los objetivos específicos establecidos en la metodología del proyecto. A 

continuación, se detallan los pasos para calcular el capital operativo y los elementos 

clave que lo componen. 

3.1 Tabla de Costos Anuales: 

 Costos de Venta 

 Gastos de Administración 

 Depreciaciones del Ejercicio 

 Total, Costos y Gastos 
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Tabla 8 Gastos Fijos 

Rubro Concepto Año 1 

Costos de 

Venta 

Materia prima 143.200.000 

Publicidad anual (Departamento tercerizado de 

Marketing) 
12.000.000 

Tasas y certificados SENAVE 3.000.000 

  Total Costos de Ventas 158.200.000 

Gastos de 

Administración 

Servicios básicos (COPACO, ANDE, ESSAP) 42.000.000 

Mantenimiento de maquinarias y equipos 12.000.000 

Departamentos Tercerizados (Talento Humano, 

Informático, Jurídico) 
36.000.000 

Sueldos y Jornales 398.468.000 

Impuesto inmobiliario 4.500.000 

Total Gastos Administrativos 492.968.000 

  Depreciaciones del Ejercicio 32.780.000 

  Total Costos y Gastos  683.948.000 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

 

3.2 Pasos para la Elaboración de la Tabla de Costos Anuales: 

 Identificación de Rubros: 

o Identificar todos los rubros que generarán costos y gastos durante el primer 

año de operación. 

 Desglose de Conceptos: 

o Desglosar cada rubro en conceptos específicos, como materia prima, 

publicidad, servicios básicos, mantenimiento, sueldos, etc. 

 Estimación de Costos: 

o Investigar y estimar los costos asociados con cada concepto. Es crucial 

utilizar valores actualizados y realistas. 

 Sumatoria de Costos: 

o Sumar los costos de cada concepto para obtener los totales de costos de 

venta, gastos administrativos y depreciaciones. 

 Cálculo del Capital Operativo: 
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o El capital operativo se calcula sumando los totales de costos de venta, 

gastos administrativos y depreciaciones. Este monto representa el capital 

necesario para operar la empresa durante el primer año. 

3.3 Consideraciones Adicionales: 

  Ajustes de Periodo: 

Dependiendo del modelo de negocio, el periodo de capital operativo puede 

ajustarse. Por ejemplo, negocios con ciclos más cortos podrían trabajar con periodos 

trimestrales o semestrales. 

  Reserva de Contingencia: 

Incluir una reserva de entre el 5% y el 15% del capital operativo para gastos 

imprevistos. 

  Gastos Asociados a la Venta del Producto: 

Dado que este plan de negocios es para comercio internacional, se deben incluir: 

 Costos de Aranceles: Exportación al país destino. 

 Costos de Envío: Logística internacional. 

 Monitoreo y Revisión: 

Revisar y ajustar los costos de forma periódica para mantener la viabilidad 

financiera del proyecto. 

A esto, es necesario agregar los gastos asociados a la venta del producto. Dado 

que este es un plan de negocios de comercio internacional, se deben incluir los costos de 

los aranceles de exportación al país de destino y los costos de envío. 
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Antes de calcular el capital operativo, es necesario desarrollar las siguientes 

planillas individuales: 

1. Costos de Materia Prima: 

Determinar la cantidad necesaria para el primer año, considerando las 

proyecciones de ventas y la cuota de mercado. 

2. Sueldos y Jornales: 

Crear una tabla detallada que incluya salarios mensuales, anuales, aguinaldos y 

contribuciones al IPS. 

3. Otros Gastos Operativos: 

Considerar gastos administrativos, impuestos, tasas, y servicios tercerizados. 

Con estas planillas listas, se consolida toda la información en una planilla macro 

que refleje el capital operativo total necesario para el Año 0. 

3.4 Sueldos y Jornales 

La elaboración de una tabla detallada de sueldos y jornales es esencial para 

garantizar una correcta asignación de recursos y para cumplir con los requerimientos 

legales establecidos en el Código Laboral paraguayo. Además, se deben incluir beneficios 

adicionales como aguinaldo y contribuciones a la seguridad social (IPS, 16,5%). 

Al establecer los salarios, es importante considerar: 

1. Jornadas Laborales: 

o Diurnas: Jornada laboral de 8 horas entre las 06:00 y las 20:00. 

o Nocturnas: Jornada laboral de 7 horas entre las 20:00 y las 06:00. 



Plan de Negocios 

22 

Prof. Hugo Ciciolli 

o Mixtas: Combinación de ambas, donde se aplican proporciones de 

acuerdo con el tiempo trabajado en cada periodo. 

2. Remuneración Digna: 

Los salarios deben ser proporcionales a la responsabilidad, experiencia y carga 

laboral de cada puesto. 

Tabla 9 Sueldos y Jornales 

Administración y Finanzas         

Funcionario Cantidad 
Salario 

mensual 

Salario 

anual 
Aguinaldo 

IPS 

16,5% 

Anual 

Gasto total 

anual 

 Gerente  1 5.000.000 60.000.000 5.000.000 9.900.000 74.900.000 

 Contador  1 4.000.000 48.000.000 4.000.000 7.920.000 59.920.000 

 Adm. De 

Ventas  
1 4.000.000 48.000.000 4.000.000 

  
59.920.000 

7.920.000 

 Adm. De 

Logística  
1 4.000.000 48.000.000 4.000.000 7.920.000 59.920.000 

Adm. De 

Planta 
1 4.000.000 48.000.000 4.000.000 7.920.000 59.920.000 

 Capataz  1 3.000.000 36.000.000 3.000.000 5.940.000 44.940.000 

 Ayudante  1 2.600.000 31.200.000 2.600.000 5.148.000 38.948.000 

Total salarios anual 398.468.000 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

 

  Cumplimiento del Salario Mínimo Legal: 

 Según la normativa vigente, el salario mínimo mensual para una jornada diurna 

completa debe respetarse como base mínima para cualquier cargo. 

  Cargos con Responsabilidad Superior: 

 Los puestos gerenciales, administrativos y técnicos especializados deben recibir 

una remuneración acorde con su nivel de responsabilidad. 
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  Jornadas Nocturnas y Mixtas: 

 Aplicar un incremento del 30% sobre el salario para las horas trabajadas en 

jornada nocturna, conforme al Código Laboral. 

  Beneficios Adicionales: 

 Considerar el aguinaldo como un derecho irrenunciable y calcularlo en 

proporción al salario mensual. 

 Incluir las contribuciones al IPS (16,5%) como parte del gasto total anual del 

empleador. 
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4 Materia Prima 

La elaboración de una tabla de costos para la materia prima es fundamental, ya 

que establece la base para calcular los costos de producción y proyectar el inventario 

necesario para cumplir con las cuotas de mercado y las proyecciones de ventas. Es 

esencial investigar el mercado para obtener precios actualizados y establecer un valor 

promedio confiable. 

La planificación de la materia prima depende directamente de la proyección de 

ventas. Sin embargo, dado que en esta etapa aún no se dispone de datos definitivos sobre 

la cantidad que se venderá, se recomienda realizar una estimación inicial basada en 

supuestos razonables y ajustar las tablas una vez que se cuente con información más 

precisa. 

4.1 Pasos a Seguir para Estimar y Ajustar la Materia Prima 

a. Realizar una Estimación Preliminar: 

Utilizar proyecciones de mercado generales para calcular una cantidad 

aproximada de producto a vender. Esta estimación inicial permitirá desarrollar tablas de 

costos para la materia prima necesaria. 

b. Consolidar Datos Financieros Iniciales: 

Una vez que se haya calculado la inversión inicial, el capital operativo y los gastos 

totales del Año 0, será posible determinar cuánto se necesita cubrir en términos de 

ingresos. 
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c. Calcular el Punto de Equilibrio: 

El punto de equilibrio (donde los ingresos igualan los costos) permitirá definir las 

ventas necesarias para cubrir todos los costos del negocio. Este dato será clave para ajustar 

las proyecciones de ventas y, por ende, la cantidad de materia prima necesaria. 

d. Ajustar las Tablas: 

Con los datos definitivos, actualizar las tablas de materia prima para reflejar las 

cantidades y costos reales. 

4.2 Presupuesto de Compras 

El presupuesto de compras debe estar en concordancia con las tablas de materia 

prima y la cuota del mercado, así como con las proyecciones de ventas. Es recomendable 

hacer una versión estimativa inicial y luego adaptarla según los resultados finales de las 

demás tablas. Es necesario tener en cuenta que las compras de inventario deben superar 

o igualar lo que se venderá en el estado de resultados  

Tabla 10 Prepuesto de Compras 

 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

4.3 Consolidación y Proyección 

Una vez consolidados los datos de las planillas individuales (materia prima, 

sueldos y jornales, gastos fijos e impuestos y tasas), se procede a elaborar la planilla 

Cantidad (unidades) Insumo 
Costo 

unitario 
Costo total 

20.000 k. 
Yerba Mate Cachada 

1k 
7.000 gs. 140.000.000 gs. 

400 Bolsa Arpillera 50 k 8.000 gs. 3.200.000 gs. 

Totales     143.200.000 
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macro de costos y gastos, que permitirá calcular proyecciones financieras a 5 o 10 años. 

Estas proyecciones se basarán en el crecimiento promedio anual y deberán ajustarse 

considerando el porcentaje oficial de inflación establecido por el Banco Central del 

Paraguay (BCP) al momento de elaborar el plan. 

 Incremento Anual Estimado: 

Aplicar el porcentaje de inflación oficial del BCP como base para proyectar el 

aumento de costos y gastos. Este porcentaje asegura que las proyecciones sean realistas 

y ajustadas a la economía nacional. 

 Ajustes por Inflación: 

 Inflación Oficial: Se utiliza el porcentaje oficial como referencia. 

 Ejemplo: Si el porcentaje de inflación es del 6% anual, cada rubro de la 

planilla se incrementará en un 6% para el año siguiente. 

 Actualización de Costos Variables: 

Considerar que ciertos costos pueden variar más rápidamente que la inflación (ej., 

materia prima o salarios), mientras que otros pueden permanecer relativamente estables. 

4.4 Flujo de caja 

Tabla 11 Cuadro de Costos y Gastos en guaraníes 

Rubro Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Costos 

de 

Ventas 

Materia prima 143.200.000 155.372.000 168.578.620 182.907.803 198.454.966 

Publicidad 

anual 

(Departamento 

tercerizado de 

Marketing) 

12.000.000 

 

13.020.000 14.126.700 15.327.470 16.630.304 

Tasas y 

certificados 

SENAVE 

3.000.000 

 

3.255.000 3.531.675 3.831.867 4.157.576 

 Total de 

Costos de 

Ventas 

158.200.000 171.647.000 186.236.955 202.067.140 219.242.846 
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Rubro Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Gastos 

de 

Admini

stración 

Servicios 

básicos 

(COPACO, 

ANDE, 

ESSAP) 

 

42.000.000 45.570.000 49.443.450 53.646.143 58.206.065 

Mantenimient

o de 

maquinarias y 

equipos 

 

12.000.000 13.020.000 14.126.700 15.327.470 16.630.304 

Departamento

s Tercerizados 

(Talento 

Humano, 

Informático, 

Jurídico) 

 

36.000.000 39.060.000 42.380.100 45.982.409 49.890.913 

Sueldos y 

Jornales 

 

398.468.000 432.337.780 469.086.491 508.958.843 552.220.345 

Impuesto 

inmobiliario 

 

4.500.000 4.882.500 5.297.513 5.747.801 6.236.364 

 Total de 

Gastos de 

Administraci

ón 

492.968.000 534.870.280 580.334.254 629.662.666 683.183.991 

 Depreciacione

s del Ejercicio 

32.780.000 32.780.000 32.780.000 32.780.000 32.780.000 

 Total de 

Costos y 

Gastos 

683.948.000 739.297.280 799.351.249 864.509.806 935.206.838 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

La tabla presenta una proyección de los costos y gastos para los próximos cinco 

años, considerando un incremento anual del 8,5% basado en la inflación establecida por 

el Banco Central del Paraguay (BCP) en cada indicador, salvo la depreciación del 

ejercicio que se mantiene constante. Este ejemplo se realizó en el año 2021, en donde se 

produjo una inflación incrementada por los efectos de la pandemia.  

Después de calcular los costos iniciales y operativos, se procede a estimar el precio 

del producto final. Para esto, es fundamental considerar los aspectos del comercio 

internacional, como seguros de exportación, aranceles y costos de envío. Además, el 

precio del producto debe incluir los costos de producción, el capital operativo inicial y la 
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inversión inicial, que se recuperarán en un plazo de 10 años. Se recomienda siempre una 

utilidad de al menos 30% para asegurar la rentabilidad a largo plazo de las operaciones. 

Tabla 12 Costos y Gastos 

Rubro  
 Concepto   Monto  

 Costos de Ventas  

 Materia prima  143.200.000 

 Publicidad anual, Departamento 

tercerizado de Marketing  12.000.000 

 Tasas y certificados SENAVE  3.000.000 

 Total Costos de Ventas    158.200.000 

 Gastos de Administración  

 Servicios Básicos (COPACO, 

ANDE, ESSAP)  42.000.000 

 Mantenimiento de maquinarias y 

equipos  12.000.000 

 Departamentos Tercerizado de 

Talento Humano, Informático y 

Jurídico  36.000.000 

 Sueldos y Jornales  398.468.000 

 Impuesto Inmobiliario  4.500.000 

 Total Gastos Administrativos    492.968.000 

 Depreciaciones del Ejercicio    32.780.000 

 Total Costos y Gastos    683.948.000 

 Aranceles de Exportación 18%    123.110.640 

 Precio de envío en barco por 

tonelada   

 Estimado, 1000 USSD x 20. Tipo 

de cambio del dólar 7.000 gs.  140.000.000 

Monto a recuperar 

Capital operativo inicial /10 años de 

recuperación 96.248.371 

 Monto a recuperar   

 Inversión inicial / 10 años de 

recuperación  70.710.000 

 Ganancia    30% de total Costos y Gastos  205.184.400 

 Total Precio de Venta   

 Total Costos y Gastos + 

Aranceles de exportación + 

Monto a recuperar + Ganancia  1.319.201.411 

 Seguro de exportación   

 Estimado, 1 % del valor del 

producto  13.192.014 

 Total Precio de Venta   

 Total Costos y Gastos + 

Aranceles de exportación + 

Monto a recuperar + Ganancia + 

Seguro  1.332.393.425 

 Precio por Tonelada de Yerba 

Mate Canchada    Total Precio de venta / 20  66.619.671 

 Precio por Kilo   Precio por tonelada / 1000  66.620 

 Precio por 50 Kilos   Precio por Kilo x 50  3.330.984 
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4.5 Explicación de la Tabla 

 Costos de Ventas: Incluye todos los costos directos relacionados con la venta del 

producto, como materia prima, publicidad y tasas. 

 Gastos de Administración: Comprende todos los gastos administrativos y 

operativos necesarios para el funcionamiento de la empresa, como servicios 

básicos, mantenimiento, salarios y sueldos. 

 Depreciaciones del Ejercicio: Representa la pérdida de valor de los activos a lo 

largo del tiempo. 

 Aranceles de Exportación y Precio de Envío: Costos adicionales asociados a la 

exportación del producto al país de destino. 

 Monto a Recuperar: Distribución del capital operativo inicial y la inversión 

inicial a lo largo de 10 años, para asegurar la recuperación de estos costos. 

 Ganancia: Se estima un margen de ganancia del 30% para garantizar la 

rentabilidad a largo plazo. 

 Seguro de Exportación: Un porcentaje adicional del 1% del valor del producto 

para cubrir riesgos asociados a la exportación. 

4.6 Consideraciones  

 Estimación del Precio: Asegúrate de considerar todos los costos asociados, 

incluyendo los directos e indirectos, así como los riesgos y márgenes de ganancia. 

 Proyección a Largo Plazo: Evalúa la recuperación de la inversión inicial y el 

capital operativo a lo largo de un periodo de 10 años, y ajusta según las 

necesidades del negocio. 

 Margen de Ganancia: Mantén un margen de ganancia adecuado para asegurar la 

sostenibilidad y crecimiento del negocio. 
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 Revisión y Ajustes: Regularmente revisa y ajusta las estimaciones basadas en los 

cambios del mercado y los costos reales incurridos. 

4.7 Costo FOB para Comercio Internacional 

De esa misma tabla, se desprende la tabla de precio FOB de exportación, o del 

incotems que utilicen para exportar, si no realizan exportaciones al exterior, simplemente 

pueden omitir esta.  

Tabla 13 Costo FOB 

Costo FOB mercaderías 

Total Costos y Gastos  683.948.000 

Monto a recuperar 
Inversión inicial / 10 años de 

recuperación 
70.710.000 

Monto a Recuperar 
Capital operativo inicial / 10 años 

de recuperación 
96.248.371 

Ganancia 30% de total Costos y Gastos 205.184.400 

Total Precio de Venta 

Total Costos y Gastos + 

Aranceles de exportación + 

Montos a recuperar + Ganancia 

1.056.090.771 

Seguro de exportación 
Estimado, 1 % del valor del 

producto 
13.192.014 

Aranceles de Exportación 18%  123.110.640 

Precio de envío en barco por 

tonelada 

Estimado, 1000 USSD x 20. Tipo 

de cambio del dólar 7.000 gs. 
140.000.000 

Precio FOB  1.332.393.425 

Fuente: Elaboración propia. 2025 
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5 Cálculo y Ajustes para el Plan de Negocios 

En este punto, disponemos de todos los datos necesarios para ajustar las tablas 

preliminares y realizar los cálculos finales que permitirán obtener las proyecciones 

completas, asegurando que los costos, gastos, ganancias, y cantidades de producto estén 

alineados. El objetivo es garantizar que la empresa sea rentable y que las operaciones sean 

sostenibles a largo plazo. 

5.1 Ajuste de Costos y Ganancias 

1. Definir los Costos Totales: 

o Identificar el gasto total incurrido en el Año 0, incluyendo: 

 Costos operativos. 

 Costos de ventas. 

 Aranceles de exportación. 

 Seguros internacionales. 

 Depreciación de activos. 

2. Incluir el Margen de Ganancia del 30%: 

o Calcular la ganancia esperada como el 30% de los costos totales. 

3. Determinar el Precio de Venta del Producto: 

o Incorporar el margen de ganancia al precio base del producto considerando 

los costos asociados. 

5.2 Cálculo de la Cantidad de Producto a Vender 

Si el gasto total es, por ejemplo, 1.000.000.000 Gs. y el precio estimado por unidad 

en el mercado es 500.000 Gs., se calcula la cantidad de productos necesarios para cubrir 

los costos y obtener la ganancia deseada: 
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 Cantidad de Producto a Vender: 

Cantidad Necesaria=Gasto Total + GananciaPrecio por Unidad\Precio por Unidad 

Ejemplo: 

Cantidad Necesaria=1.000.000.000+(1.000.000.000×0.3)/500.000=2.600 unidades 

Con la cantidad de producto a vender determinada, se calcula la cantidad exacta de 

materia prima necesaria. Por ejemplo: 

Si cada producto utiliza 10 kg de materia prima: 

 Materia Prima Total Necesaria: Total Materia Prima=Cantidad de Producto × 

Materia Prima por Producto 

Ejemplo: 

Total Materia Prima=2.600×10=26.000 kg.  

5.3 Ajustes de Costos Operativos y Comercialización 

1. Revisar los Gastos Operativos: 

o Identificar áreas donde se puedan optimizar costos (e.g., reducir servicios 

tercerizados o renegociar contratos de suministro). 

2. Asignar Costos Comerciales: 

o Determinar qué gastos de comercialización asumirá la empresa y cuáles 

serán transferidos al cliente (e.g., seguros o aranceles). 
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5.4 Cálculo de la Participación en el Mercado 

Una vez que se tiene la cantidad de producto a vender, se calcula la participación 

de mercado considerando el mercado total disponible: 

Participacion de Mercado (%)=Cantidad de Producto a Vender / Mercado Total×100 

Ejemplo: Si el mercado total es de 100.000 unidades, la participación sería: 

Participacion de Mercado=2.600100.000×100=2.6%. 

5.5 Proceso Final de Revisión 

1. Verificación de Datos: 

o Revisar cada tabla para asegurar que todos los datos estén actualizados y 

reflejen costos reales. 

2. Proyección Financiera Final: 

o Completar proyecciones financieras a 5 o 10 años, considerando inflación 

y posibles incrementos en costos variables. 

3. Validación del Plan de Negocios: 

o Asegurarse de que todos los elementos del plan estén alineados, desde los 

costos y ventas hasta las ganancias y participación de mercado. 

Felicidades! Haz logrado la estructura de tu Plan de Negocios, ahora viene 

la parte divertida 
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6 Ingresos por ventas anuales en guaraníes 

Una vez definido el ingreso del primer año, es fundamental proyectar los ingresos 

para los años siguientes. Para ello, se toma en cuenta cuánto producto se venderá cada 

año y cuál será el precio de venta. La proyección de ingresos permite anticipar cuánto 

dinero ingresará a la empresa en el futuro y evaluar si el negocio es sostenible y rentable. 

Para realizar esta proyección, se utiliza un crecimiento anual del 10% en la 

cantidad de ventas con respecto al año anterior. Esto significa que cada año se espera 

vender un 10% más de producto que el año anterior. Este crecimiento representa la 

expectativa de que la empresa logrará atraer más clientes, aumentar su presencia en el 

mercado y mejorar sus estrategias de comercialización. También permite prever un 

aumento en la demanda del producto con el paso del tiempo. 

A continuación, se presenta la tabla con la proyección de ingresos para los 

primeros cinco años: 

Tabla 14 Ingresos por ventas anuales en guaraníes 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Cantidad del 

producto en 

kilos 20.000 22.000 24.200 26.620 29.282 

Cantidad de 

bolsas de 50 

kilos a 

comercializar 400 440 484 532 586 

Precio por 

Bolsa de 50 

Kilos 3.330.407 3.663.448 4.029.792 4.432.772 4.876.049 

Total 

Ingresos 1.332.162.800 1.611.916.988 1.950.419.555 2.360.007.662 2.855.609.271 

Fuente: Elaboración propia. 2025 
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1. Cantidad del producto en kilos: Representa cuántos kilos del producto se 

venderán en cada año. En el Año 1 se venden 20.000 kilos y cada año la cantidad 

aumenta un 10% con respecto al año anterior. Por ejemplo: 

o Año 1: 20.000 kilos 

o Año 2: 22.000 kilos (porque 20.000 + 10% = 22.000) 

o Año 3: 24.200 kilos (porque 22.000 + 10% = 24.200) 

o Año 4: 26.620 kilos (porque 24.200 + 10% = 26.620) 

o Año 5: 29.282 kilos (porque 26.620 + 10% = 29.282) 

¿Por qué sube la cantidad de ventas cada año? Porque se espera que la empresa 

crezca y venda más con el tiempo, a medida que más clientes conozcan y compren el 

producto. 

2. Cantidad de bolsas de 50 kilos a comercializar: Como cada bolsa contiene 50 

kilos de producto, este número se obtiene dividiendo la cantidad total de kilos 

entre 50. Por ejemplo: 

o Año 1: 20.000 kilos ÷ 50 = 400 bolsas 

o Año 2: 22.000 kilos ÷ 50 = 440 bolsas 

o Año 3: 24.200 kilos ÷ 50 = 484 bolsas 

o Año 4: 26.620 kilos ÷ 50 = 532 bolsas 

o Año 5: 29.282 kilos ÷ 50 = 586 bolsas 

¿Por qué es importante saber cuántas bolsas venderemos? Porque los costos 

de producción, empaque y envío dependen de la cantidad de bolsas vendidas, no solo de 

la cantidad total de kilos. 

3. Precio por bolsa de 50 kilos: Cada bolsa de 50 kilos tendrá un precio que también 

aumenta 10% cada año para reflejar la inflación y asegurar que la empresa no 

pierda rentabilidad. Por ejemplo: 

o Año 1: 3.330.407 Gs. 
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o Año 2: 3.663.448 Gs. (porque 3.330.407 + 10% = 3.663.448) 

o Año 3: 4.029.792 Gs. (porque 3.663.448 + 10% = 4.029.792) 

o Año 4: 4.432.772 Gs. (porque 4.029.792 + 10% = 4.432.772) 

o Año 5: 4.876.049 Gs. (porque 4.432.772 + 10% = 4.876.049) 

¿Por qué sube el precio de venta cada año? Para compensar la inflación y 

asegurar que la empresa siga ganando dinero sin que sus costos de producción superen 

sus ingresos. 

4. Total de ingresos: Es el dinero total que la empresa recibirá cada año por la 

venta del producto. Se calcula multiplicando el número de bolsas vendidas por el 

precio de cada bolsa. Ejemplo: 

o Año 1: 400 bolsas × 3.330.407 Gs. = 1.332.162.800 Gs. 

o Año 2: 440 bolsas × 3.663.448 Gs. = 1.611.916.988 Gs. 

o Año 3: 484 bolsas × 4.029.792 Gs. = 1.950.419.555 Gs. 

o Año 4: 532 bolsas × 4.432.772 Gs. = 2.360.007.662 Gs. 

o Año 5: 586 bolsas × 4.876.049 Gs. = 2.855.609.271 Gs. 

¿Por qué aumenta el total de ingresos cada año? Porque se venden más 

bolsas y el precio por bolsa también sube. Esto garantiza que la empresa 

crezca de manera sostenible y genere más ganancias con el tiempo. 

¿Qué nos dice esta proyección de ingresos? 

Esta tabla permite visualizar cómo evolucionará la empresa en los próximos cinco 

años. Si las proyecciones se cumplen, el negocio tendrá un crecimiento constante en 

ingresos y ventas. Esto es fundamental para demostrar que el proyecto es viable y 

rentable. También permite a los inversionistas o socios ver si el negocio tiene potencial y 

si vale la pena invertir en él. 
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Los ingresos proyectados también son un dato clave para calcular los costos, 

determinar cuánto capital se necesita para operar y hacer ajustes estratégicos en el 

negocio. Si en algún momento los ingresos proyectados no cubren los costos operativos, 

será necesario reconsiderar los precios, las estrategias de marketing o incluso la cantidad 

de producto a vender. 

Este análisis es la base para la planificación financiera del negocio, permitiendo 

establecer objetivos realistas y evaluar posibles escenarios de crecimiento o dificultades. 

6.1 Flujo de Caja 

El flujo de caja es una herramienta fundamental para proyectar y gestionar las 

finanzas de un negocio. Permite visualizar cómo entra y sale el dinero en la empresa a lo 

largo del tiempo. En términos simples, el flujo de caja muestra cuánto dinero genera el 

negocio y cuánto gasta, permitiendo evaluar si es rentable y sostenible. 

En un plan de negocios, el flujo de caja debe proyectarse para los próximos 10 años, 

ya que la empresa se ha planteado recuperar la inversión inicial en ese período. Esto 

significa que, además de calcular los ingresos y gastos normales, es necesario incluir un 

plan de recuperación de la inversión y del capital operativo. Es importante que esta 

proyección mantenga coherencia con las tablas anteriores, especialmente con la cuota 

de mercado, la proyección de ingresos y la evolución de los costos. 

A continuación, se presenta una tabla de flujo de caja proyectado para los 

primeros cinco años: 
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Tabla 15 Flujo de Caja 

Concepto   Año 0   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

 INGRESOS              

 Inversión 

inicial   
1.700.000.000  -          

 Ventas 

ejercicio 

anterior  

 -  1.332.162.794 1.611.916.988 1.950.419.555 2.360.007.662 2.855.609.271 

 EGRESOS              

 Costo de 

Ventas  
158.200.000 171.647.000 186.236.995 202.067.140 219.242.846 237.878.488 

 Gastos de 

Administración  
492.968.000 534.870.280 580.334.254 629.662.665 683.183.992 741.254.631 

 Depreciaciones  32.780.000 32.780.000 32.780.000 32.780.000 32.780.000 32.780.000 

 Inversión 

inicial a 

recuperar en 10 

años  

707.100.000 70.710.000 70.710.000 70.710.000 70.710.000 70.710.000 

 Capital 

operativo inicial 

a recuperar en 

10 años (Total 

de costos y 

gastos más 

gastos de 

exportación)  

                         

-  
96.248.371 96.248.371 96.248.371 96.248.371 96.248.371 

 Gastos 

Financieros de 

exportación 

(Aranceles de 

exportación, 

envío)  

263.110.640 289.421.704 318.363.874 350.200.262 385.220.288 423.742.317 

 UTILIDAD 

ANTES 

IMPUESTOS  

45.841.360 136.485.439 327.243.494 568.751.117 872.622.165 1.252.995.464 

 Seguro de 

exportación  
13.189.731 16.119.170 19.504.196 23.600.077 28.556.093 34.552.872 

 Impuesto a la 

Renta   

                         

-  
13.648.544 32.724.349 56.875.112 87.262.216 125.299.546 

 UTILIDAD 

NETA  
            

 FLUJO CAJA 

OPERATIVO  
32.651.629 106.717.725 275.014.949 488.275.929 756.803.855 1.093.143.045 

 FLUJO CAJA 

ECONÓMICO  
            

 Ahorro para 

reinversiones 

50%  

16.325.815 53.358.863 137.507.474 244.137.964 378.401.928 546.571.523 

 Total ahorro 

para 

reinversiones  

 -  69.684.677 190.866.337 381.645.439 622.539.892 924.973.450 

 FLUJO CAJA 

FINANCIERO  
            

 Dividendos 

50%  
16.325.815 53.358.863 137.507.474 244.137.964 378.401.928 546.571.523 

 Dividendos 

por acción 1%  
163.258 533.589 1.375.075 2.441.380 3.784.019 5.465.715 

 

Fuente: Elaboración propia. 2025 
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El flujo de caja es una herramienta fundamental para la planificación financiera 

del negocio, ya que permite visualizar de manera clara y ordenada los ingresos y egresos 

a lo largo del tiempo. Este análisis no solo facilita la toma de decisiones estratégicas, sino 

que también permite prever problemas de liquidez, evaluar la rentabilidad y garantizar la 

sostenibilidad del proyecto. En este caso, se proyecta un flujo de caja a 10 años, con el 

objetivo de recuperar la inversión inicial dentro de ese período y asegurar un crecimiento 

financiero sostenible. 

El primer paso en la elaboración del flujo de caja consiste en estimar los ingresos. 

La inversión inicial, que en este ejemplo asciende a 1.700.000.000 guaraníes, es el punto 

de partida del proyecto y se utiliza en el Año 0 para adquirir los activos y cubrir los costos 

iniciales. A partir del primer año, los ingresos provienen de las ventas del producto, cuya 

cantidad ha sido proyectada en función de la cuota de mercado estimada. Para determinar 

estos ingresos, se parte del supuesto de que la empresa logrará vender la totalidad de su 

inventario, lo que implica que las ventas anuales irán aumentando en un 10% cada año en 

concordancia con el crecimiento proyectado del mercado. Así, en el primer año se estima 

un ingreso de 1.332.162.794 guaraníes, en el segundo año aumenta a 1.611.916.988 

guaraníes, en el tercero a 1.950.419.555 guaraníes, en el cuarto a 2.360.007.662 guaraníes 

y en el quinto a 2.855.609.271 guaraníes. Este crecimiento gradual se mantiene en los 

años siguientes hasta alcanzar la recuperación total de la inversión y la estabilización de 

la empresa en el mercado. 

Una vez determinados los ingresos, es necesario calcular los egresos, que incluyen 

todos los costos asociados a la operación y comercialización del producto. Entre los 

principales egresos se encuentra el costo de ventas, que representa los gastos directos 

relacionados con la producción, adquisición de materia prima y distribución del producto. 
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Este costo inicial se estima en 158.200.000 guaraníes en el primer año y se incrementa 

anualmente en un 10% para reflejar el crecimiento del negocio y la inflación, alcanzando 

así 171.647.000 guaraníes en el segundo año, 186.236.995 guaraníes en el tercero, 

202.067.140 guaraníes en el cuarto y 219.242.846 guaraníes en el quinto. Además, los 

gastos de administración constituyen otro rubro importante dentro de los egresos, ya que 

incluyen costos operativos como sueldos y salarios, mantenimiento de equipos, alquileres 

y servicios básicos. En el primer año, estos gastos ascienden a 492.968.000 guaraníes y, 

al igual que el costo de ventas, experimentan un incremento del 10% anual, lo que los 

lleva a 534.870.280 guaraníes en el segundo año, 580.334.254 guaraníes en el tercero, 

629.662.665 guaraníes en el cuarto y 683.183.992 guaraníes en el quinto. 

Otro factor a considerar en el cálculo de los egresos es la depreciación de los 

activos fijos, que representa la pérdida de valor de los bienes adquiridos para la operación 

del negocio a lo largo del tiempo. En este caso, la depreciación anual se mantiene 

constante en 32.780.000 guaraníes, lo que significa que cada año se registra esa cantidad 

como parte de los costos, sin cambios significativos en el tiempo. Además, dado que la 

empresa tiene como objetivo recuperar la inversión inicial dentro de 10 años, se ha 

establecido un monto fijo anual de recuperación de inversión, que corresponde a 

70.710.000 guaraníes. De manera similar, el capital operativo inicial, que es el monto 

necesario para mantener la empresa en funcionamiento antes de generar ingresos propios, 

también se recupera en un período de 10 años, con una asignación anual de 96.248.371 

guaraníes. 

En cuanto a los costos financieros de exportación, estos incluyen gastos asociados 

a la comercialización internacional, tales como aranceles y costos de envío. Estos costos, 

que dependen del volumen de ventas y del destino de exportación, aumentan cada año en 
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función del crecimiento proyectado del negocio. Así, en el primer año se estiman en 

263.110.640 guaraníes, en el segundo año en 289.421.704 guaraníes, en el tercero en 

318.363.874 guaraníes, en el cuarto en 350.200.262 guaraníes y en el quinto en 

385.220.288 guaraníes. 

Una vez determinados los ingresos y egresos, se calcula la utilidad antes de 

impuestos, que es el resultado de restar los costos totales de los ingresos. En el primer 

año, la utilidad antes de impuestos es de 45.841.360 guaraníes, aumentando a 

136.485.439 guaraníes en el segundo año, 327.243.494 guaraníes en el tercero, 

568.751.117 guaraníes en el cuarto y 872.622.165 guaraníes en el quinto. Para garantizar 

la protección del negocio en el mercado internacional, se estima un seguro de exportación 

equivalente al 1% del valor del producto, lo que implica que en el primer año este gasto 

será de 13.189.731 guaraníes y aumentará progresivamente hasta alcanzar los 34.552.872 

guaraníes en el quinto año. Además, la utilidad antes de impuestos está sujeta al impuesto 

a la renta, cuyo cálculo se basa en la tasa impositiva vigente. En este caso, la empresa 

deberá pagar 13.648.544 guaraníes en el primer año, aumentando a 125.299.546 

guaraníes en el quinto. 

Después de considerar estos impuestos y otros gastos adicionales, se obtiene la 

utilidad neta del negocio, la cual representa el beneficio real que genera la empresa 

después de cumplir con todas sus obligaciones financieras. A partir de esta utilidad neta 

se calcula el flujo de caja operativo, que muestra la cantidad de dinero disponible después 

de descontar los gastos no monetarios como la depreciación. En el primer año, el flujo de 

caja operativo es de 32.651.629 guaraníes, aumentando a 106.717.725 guaraníes en el 

segundo año, 275.014.949 guaraníes en el tercero, 488.275.929 guaraníes en el cuarto y 

756.803.855 guaraníes en el quinto. Para asegurar el crecimiento del negocio y la 
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sostenibilidad financiera a largo plazo, se establece que el 50% del flujo de caja operativo 

se destine al ahorro para reinversiones. Este ahorro permitirá financiar futuras 

expansiones, mejoras tecnológicas y fortalecimiento del negocio. Así, en el primer año, 

el monto destinado a reinversiones será de 16.325.815 guaraníes, aumentando a 

546.571.523 guaraníes en el quinto año. 

El otro 50% del flujo de caja operativo se destina al pago de dividendos a los 

accionistas. Los dividendos representan la ganancia distribuida entre los inversionistas de 

la empresa y, en este caso, el pago de dividendos seguirá la misma proporción de 

crecimiento que el flujo de caja operativo. En el primer año, el monto total de dividendos 

será de 16.325.815 guaraníes, incrementándose a 546.571.523 guaraníes en el quinto año. 

Para determinar el pago de dividendos por acción, se divide el monto total de dividendos 

entre el número de acciones de la empresa, resultando en una distribución proporcional 

para cada accionista. 

Este flujo de caja no solo permite visualizar el desempeño financiero del negocio 

en los primeros años de operación, sino que también ayuda a tomar decisiones estratégicas 

basadas en la rentabilidad esperada. Además, facilita la planificación a largo plazo y 

permite ajustar proyecciones en función del crecimiento del mercado y las condiciones 

económicas. Es importante que los estudiantes comprendan que este análisis no es 

estático, sino que debe ser revisado y actualizado regularmente para reflejar los cambios 

en los costos, las condiciones del mercado y las oportunidades de expansión. A medida 

que la empresa se desarrolle, el flujo de caja permitirá evaluar si los objetivos financieros 

se están cumpliendo y qué ajustes son necesarios para mantener la rentabilidad y 

sostenibilidad del negocio. 
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 Paso 1: Estimar los Ingresos 

o Inversión Inicial: Registra el capital inicial invertido en el proyecto. En 

este ejemplo, es de 1.700.000.000 de guaraníes. 

o Ventas del Ejercicio Anterior: Proyecta los ingresos por ventas para cada año, 

basándote en las expectativas de crecimiento del mercado. El primer año es una 

proyección inicial, y los años siguientes se calculan con un crecimiento esperado. 

 Paso 2: Estimar los Egresos 

o Costo de Ventas: Incluye los costos directos asociados con la producción 

y venta del producto. Calcula estos costos y proyecta un aumento basado 

en la inflación y el crecimiento del negocio. 

o Gastos de Administración: Registra todos los gastos operativos 

necesarios para el funcionamiento del negocio, como servicios básicos, 

mantenimiento, salarios y sueldos. Proyecta un aumento anual acorde al 

crecimiento del negocio. 

o Depreciaciones: Calcula la pérdida de valor de los activos fijos a lo largo 

del tiempo. Mantén este monto constante cada año a menos que haya una 

adquisición o venta de activos significativa. 

o Inversión Inicial a Recuperar en 10 Años: Distribuye la inversión inicial 

para su recuperación a lo largo de 10 años. 

o Capital Operativo Inicial a Recuperar: Similar a la inversión inicial, 

distribuye el capital operativo para su recuperación en 10 años. 

o Gastos Financieros de Exportación: Incluye los costos asociados a la 

exportación, como aranceles y gastos de envío, proyectados en base a las 

condiciones del mercado. 
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 Paso 3: Calcular la Utilidad Antes de Impuestos 

o Utilidad Antes de Impuestos: Calcula la diferencia entre los ingresos y 

los egresos antes de considerar impuestos y otros gastos financieros. 

 Paso 4: Incluir Otros Gastos 

o Seguro de Exportación: Añade un gasto estimado en 1% del valor del 

producto para cubrir riesgos asociados a la exportación. 

o Impuesto a la Renta: Aplica la tasa impositiva a la utilidad antes de 

impuestos para calcular la carga tributaria correspondiente. 

 Paso 5: Calcular la Utilidad Neta 

o Utilidad Neta: Calcula la diferencia entre la utilidad antes de impuestos y 

los gastos adicionales, como seguro de exportación e impuestos a la renta. 

 Paso 6: Determinar el Flujo de Caja Operativo 

o Flujo de Caja Operativo: Calcula la cantidad de efectivo generado por 

las operaciones del negocio, considerando los gastos no monetarios, como 

las depreciaciones. 

 Paso 7: Proyectar el Flujo de Caja Económico y Financiero 

o Flujo de Caja Económico: Dedica una parte del flujo de caja operativo 

(en este caso, 50%) al ahorro para reinversiones. Este monto se destina a 

financiar nuevas inversiones y proyectos de crecimiento en el negocio. 

o Flujo de Caja Financiero: Asigna el restante 50% del flujo de caja 

operativo a dividendos, que se distribuyen entre los accionistas. Calcula 

los dividendos por acción dividiendo el flujo de caja financiero entre el 

número total de acciones. 
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7 Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN) 

La Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Actual Neto (VAN) son herramientas 

clave en la evaluación financiera de un proyecto de inversión, ya que permiten determinar 

si la inversión generará beneficios en el tiempo y si es una opción rentable para los 

inversionistas. Ambos indicadores trabajan en conjunto y se complementan para 

proporcionar un análisis detallado de la rentabilidad del negocio. 

La Tasa Interna de Retorno (TIR) se define como la tasa de descuento que hace 

que el Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto sea igual a cero. En términos más 

simples, es la tasa de rentabilidad anual que se espera obtener de la inversión inicial. Para 

calcular la TIR, es necesario considerar los flujos de caja netos generados por el proyecto 

a lo largo del tiempo y encontrar la tasa de descuento que iguale la inversión inicial con 

el valor presente de estos flujos de caja. Matemáticamente, la TIR se obtiene resolviendo 

la ecuación: 

donde: 

 FCt representa los flujos de caja en el período ttt, 

 TIR es la tasa de descuento que iguala el VAN a cero, 

 I es la inversión inicial. 

Para encontrar la TIR, se deben listar todos los flujos de caja netos proyectados 

del negocio, aplicar la fórmula y resolver para TIR. En la práctica, este cálculo suele 

realizarse mediante iteraciones sucesivas utilizando herramientas financieras como Excel, 
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calculadoras financieras o software especializado, dado que la ecuación es polinómica y 

no tiene una solución algebraica simple. 

La interpretación de la TIR es clara: si la TIR es mayor que la tasa de descuento 

exigida (por ejemplo, el costo de capital o la tasa mínima aceptable de retorno), el 

proyecto es financieramente viable y debe aceptarse. En cambio, si la TIR es menor, la 

inversión no es recomendable, ya que la rentabilidad proyectada no cubriría el costo del 

dinero invertido. 

Tabla 16 Interpretación del TIR 

Resultado de la TIR Interpretación 

TIR > 10% (tasa de 

descuento) 

El proyecto es rentable y supera la rentabilidad mínima 

esperada. 

TIR < 10% (tasa de 

descuento) 
El proyecto no es rentable y se debe reconsiderar. 

TIR cercana a la tasa de 

descuento 

Se recomienda analizar riesgos y oportunidades para 

mejorar la rentabilidad. 

 

Por otro lado, el Valor Actual Neto (VAN) mide la rentabilidad absoluta de un proyecto, 

expresada en términos monetarios, al descontar los flujos de caja esperados al presente. 

La fórmula del VAN es: 

donde: 

 FCt representa los flujos de caja netos en el período t, 

 r es la tasa de descuento aplicada (normalmente el costo de capital), 

 I es la inversión inicial. 
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El VAN permite saber cuánto valor se está generando después de descontar los 

costos de inversión y el costo del capital. Si el VAN es positivo, significa que el proyecto 

generará un valor agregado a los inversionistas y que la rentabilidad obtenida superará la 

inversión inicial y el costo de oportunidad del capital. En cambio, si el VAN es negativo, 

el negocio no es recomendable, ya que los flujos de caja descontados no lograrán 

recuperar la inversión inicial. 

Para calcular el VAN en la práctica, se deben estimar los flujos de caja netos 

futuros, determinar la tasa de descuento adecuada y aplicar la fórmula. Si el resultado del 

VAN es positivo y elevado, significa que el proyecto no solo recuperará la inversión 

inicial, sino que generará beneficios adicionales para los inversionistas. 

Tabla 17 Interpretación del VAN 

Resultado del 

VAN 
Interpretación 

VAN positivo El proyecto genera más ingresos que los costos y es viable. 

VAN negativo 
El proyecto no recupera la inversión y se recomienda revisar costos o 

ingresos. 

VAN cercano a 

0 

El proyecto apenas cubre costos, pero podría mejorar con ajustes en 

el precio de venta o reducción de gastos. 

 

La relación entre la TIR y el VAN es fundamental para la toma de decisiones. La 

TIR proporciona una tasa de rentabilidad esperada, mientras que el VAN indica el valor 

real que se generará en términos absolutos. En algunos casos, dos proyectos pueden tener 

la misma TIR, pero diferentes VAN, lo que sugiere que el que tenga el VAN más alto 

generará mayores ganancias en términos monetarios. 

Además de estos dos indicadores, se pueden calcular otros ratios financieros que 

ayudan a evaluar la rentabilidad del negocio, tales como el período de recuperación de la 
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inversión (PRI), que mide cuánto tiempo tomará recuperar la inversión inicial mediante 

los flujos de caja generados, y la relación beneficio-costo (B/C), que compara el valor 

presente de los ingresos con el de los costos. 

En este punto de la guía, los estudiantes deben calcular la TIR y el VAN de su 

proyecto para determinar su rentabilidad. Utilizando las proyecciones financieras 

realizadas previamente en el flujo de caja, se deben extraer los flujos netos de cada año, 

aplicar la tasa de descuento adecuada y determinar si el negocio generará valor en el 

tiempo. En caso de que la TIR sea menor al costo de capital o el VAN sea negativo, es 

necesario reconsiderar los costos, mejorar la eficiencia operativa o buscar fuentes de 

ingresos adicionales para hacer que el proyecto sea rentable. 

Para calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) en 

Microsoft Excel, los estudiantes pueden seguir estos pasos utilizando las fórmulas 

predefinidas de Excel. A continuación, se presenta una guía detallada con un ejemplo 

práctico basado en los flujos de caja previamente mencionados. 

1. Ingresar los Datos en Excel 

El primer paso es crear una tabla con los flujos de caja del proyecto en una hoja de 

Excel. Se debe organizar de la siguiente manera: 

Tabla 18 Flujos de caja del Proyecto 

Año Flujo de Caja Neto (Gs.) 

0 -1.700.000.000 

1 32.651.629 

2 106.717.725 

3 275.014.949 

4 488.275.929 

5 756.803.855 

Fuente: Elaboración propia. 2025 
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Asegúrate de ingresar estos valores en celdas específicas. Por ejemplo: 

 En la columna A, coloca los años (desde 0 hasta 5). 

 En la columna B, ingresa los valores de los flujos de caja correspondientes. 

2. Cálculo del VAN en Excel 

El VAN se calcula con la función VNA en Excel, que descuenta los flujos de caja futuros 

a una tasa de descuento determinada. La fórmula que se debe usar es: 

=VNA(10%; B2:B6) + B1 

Explicación de la fórmula: 

 10% es la tasa de descuento utilizada en este ejemplo. En Excel, se puede 

reemplazar por una celda donde se ingrese la tasa manualmente. 

 B2:B6 representa los flujos de caja desde el año 1 hasta el año 5. 

 B1 es la inversión inicial que debe sumarse al resultado de la función VNA, ya que 

Excel no incluye el flujo del año 0 en su cálculo. 

Resultado Esperado del VAN: 

Aplicando esta fórmula en Excel, el resultado del VAN será -572.204.104 Gs., lo que 

indica que, con una tasa de descuento del 10%, el proyecto no recupera la inversión 

inicial. 

3. Cálculo de la TIR en Excel 

Para calcular la TIR en Excel, se usa la función TIR.NO.PER (o IRR en inglés): 

=TIR.NO.PER(B1:B6) 

Explicación de la fórmula: 

 B1:B6 representa el rango de los flujos de caja, incluyendo la inversión inicial 

negativa (B1). 
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 Excel iterará automáticamente para encontrar la tasa de retorno interna. 

Resultado Esperado de la TIR: 

Después de aplicar la fórmula, Excel devuelve un valor de 15%, lo que significa que el 

proyecto tiene una rentabilidad del 15% anual. 

4. Interpretación de los Resultados 

 Si el VAN es negativo (-572.204.104 Gs.), significa que con una tasa de 

descuento del 10%, el proyecto no genera suficiente retorno para recuperar 

la inversión inicial. 

 Si la TIR es del 15%, indica que el proyecto tiene una rentabilidad del 15%. Si 

este porcentaje es mayor que el costo de capital, entonces el proyecto es viable. 

5. Recomendaciones para los Estudiantes 

1. Verificar la tasa de descuento: Si el VAN es negativo, se puede ajustar la tasa 

de descuento en la celda correspondiente para observar su impacto en el cálculo. 

2. Realizar simulaciones: Modificar los valores de los flujos de caja y analizar 

cómo afectan el VAN y la TIR. 

3. Usar gráficos: Crear un gráfico de los flujos de caja en Excel para visualizar el 

comportamiento del proyecto a lo largo del tiempo. 

4. Comparar con proyectos alternativos: Si se tienen otras opciones de inversión, 

es útil calcular la TIR y el VAN de cada proyecto para tomar la mejor decisión. 
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8 Estado de Resultados 

 

El Estado de Resultados es un instrumento clave en el análisis financiero, ya que 

permite medir la rentabilidad de la empresa en cada periodo. Se compone de los ingresos 

generados por las ventas del producto y del resultado neto obtenido después de deducir 

los costos y gastos. A partir de estos valores, se calcula el porcentaje de ingresos que 

representa la utilidad final. Este porcentaje es un indicador fundamental para evaluar la 

eficiencia del negocio en la conversión de ingresos en beneficios reales. 

Para este ejemplo, se proyectan los ingresos y resultados netos durante un periodo 

de cinco años. La empresa parte de una inversión inicial en el Año 0, y los ingresos 

comienzan a generarse a partir del primer año de operaciones. A medida que el negocio 

se consolida en el mercado, los ingresos aumentan progresivamente, junto con el 

resultado neto. 

A continuación, se presenta la tabla con la proyección del Estado de Resultados: 

Tabla 19 Estado de Resultados 

   Año 0   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4  

 Total 

ingresos  

 

1.700.000.000  

 

1.332.162.794  

 

1.611.916.988  

 

1.950.419.555  

 

2.360.007.662  

 Resultado 

Neto  

 

32.651.629 

    

119.432.025 

    

286.683.444 

    

498.597.074 

    

765.429.210  

 

Porcentaje 

s/ Ingresos  2% 9% 18% 26% 32% 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

Para entender mejor estos resultados, es necesario analizar cada uno de los 

elementos presentados: 

1. Total de Ingresos: Representa el valor total de ventas realizadas en cada año. En 

este ejemplo, la empresa inicia con ingresos de 1.332.162.794 guaraníes en el 
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primer año y proyecta un crecimiento anual del 10% en ventas, lo que permite 

que los ingresos aumenten progresivamente hasta alcanzar 2.855.609.271 

guaraníes en el quinto año. 

2. Resultado Neto: Es el beneficio final obtenido después de deducir los costos y 

gastos totales. En el primer año, la empresa genera una ganancia neta de 

32.651.629 guaraníes, lo que representa un 2% de los ingresos. A medida que el 

negocio se consolida y optimiza sus costos operativos, este resultado aumenta 

progresivamente, alcanzando 765.429.210 guaraníes en el quinto año, con un 

margen de ganancia del 32% sobre los ingresos. 

3. Porcentaje sobre Ingresos: Este indicador mide la eficiencia del negocio en la 

generación de utilidades. Al inicio del proyecto, el porcentaje es bajo, ya que la 

empresa aún está cubriendo su inversión y ajustando sus operaciones. Sin 

embargo, con el tiempo, este porcentaje crece, reflejando una mejora en la 

rentabilidad. En el quinto año, la empresa logra convertir 32% de sus ingresos 

en utilidad neta, lo que demuestra una gestión eficiente de los costos y una sólida 

estrategia de ventas. 

8.1 Interpretación de los Resultados 

 Crecimiento Progresivo: Se observa un aumento constante en los ingresos y en 

la rentabilidad de la empresa, lo que indica que el modelo de negocio es sostenible 

en el tiempo. 

 Aumento de la Rentabilidad: A medida que la empresa optimiza su estructura 

de costos y mejora sus ventas, el margen de ganancia se incrementa notablemente, 

pasando del 2% en el primer año al 32% en el quinto año. 
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 Sostenibilidad del Proyecto: Si el margen de ganancia continúa aumentando 

después del quinto año, esto indicaría que la empresa está consolidando su 

posición en el mercado y generando beneficios sostenibles a largo plazo. 

 Evaluación Estratégica: En función de estos resultados, la empresa puede decidir 

si reinvertir parte de las utilidades en expansión, reducir costos adicionales o 

distribuir dividendos entre los inversionistas. 

8.2 Recomendaciones para los Estudiantes 

Para aplicar este análisis en sus propios planes de negocios, se recomienda: 

1. Realizar proyecciones realistas: Asegurarse de que el crecimiento proyectado 

de ingresos y utilidades sea coherente con la situación del mercado y la capacidad 

de producción de la empresa. 

2. Monitorear la rentabilidad: Evaluar periódicamente el porcentaje de ingresos 

que se convierte en resultado neto y compararlo con empresas del mismo sector. 

3. Incluir estrategias de optimización: Buscar formas de reducir costos sin afectar 

la calidad del producto o servicio, para mejorar la rentabilidad con el tiempo. 

4. Usar herramientas digitales: Programas como Excel permiten realizar cálculos 

automáticos y gráficos comparativos, lo que facilita la interpretación de los datos 

financieros. 
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9 Punto de Equilibrio 
Para determinar el punto de equilibrio, que se basa en la venta de un solo producto, 

se utiliza una fórmula sencilla pero efectiva. El punto de equilibrio se alcanza cuando los 

ingresos de ventas cubren exactamente los costos totales, lo que significa que no se 

obtienen ni pérdidas ni ganancias. 

En la tabla de datos, se ha identificado los ingresos por ventas y los costos totales 

para cada año. Utilizando así, tales valores para calcular el punto de equilibrio. 

El cálculo se realiza dividiendo los costos totales entre el precio unitario del 

producto. El resultado indicará la cantidad de unidades que se debe vender para cubrir 

todos los costos y alcanzar el punto de equilibrio. 

Tabla 20 Punto de Equilibrio 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos por 

Ventas 
1.332.162.794 1.611.916.988 1.950.419.555 2.360.007.662 2.855.609.271 

Costos 1.195.677.355 1.284.673.494 1.381.668.438 1.487.385.497 1.602.613.807 

Unidades 

vendidas 
400 440 484 532 586 

Precio 

bolsas de 50 

kilos 

3.330.407 3.663.448 4.029.792 4.432.772 4.876.049 

Punto de 

Equilibrio 359 351 343 336 329 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

En esta tabla podemos ver cómo se calcula el punto de equilibrio cada año. Por 

ejemplo, en el primer año, los costos totales son 1.195.677.355 guaraníes y el precio de 

venta de cada bolsa de 50 kg es 3.330.407 guaraníes. Aplicando la fórmula esto significa 

que la empresa necesita vender 359 bolsas de 50 kg en el primer año para cubrir sus 

costos sin generar pérdidas ni ganancias. Si vende más de 359 bolsas, comenzará a 

obtener utilidades; si vende menos de 359 bolsas, operará con pérdidas. 
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En los años siguientes, observamos que el punto de equilibrio disminuye 

progresivamente. Esto se debe a que la empresa está creciendo y optimizando sus costos, 

lo que le permite alcanzar el equilibrio con menos unidades vendidas. En el quinto año, 

solo necesita vender 329 bolsas para cubrir sus costos. 

Posteriormente, se calcula el mismo en base al porcentaje de unidades proyectadas 

a vender, o “Vendidas”  

Tabla 21 Unidades Vendidas 

Concepto  Año  1   Año  2   Año  3   Año  4   Año  5  

Unidades vendidas 400 440 484 532 586 

PE en unidades 

totales 359 351 343 336 329 

Porcentaje 89,7% 79,7% 70,8% 63,1% 56,1% 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

En esta segunda tabla, analizamos la relación entre las unidades vendidas y el 

punto de equilibrio. En el primer año, la empresa vende 400 bolsas y el punto de 

equilibrio es 359 bolsas, lo que significa que ha vendido un 89,7% más de lo necesario 

para cubrir costos. Esto es positivo, ya que indica que el negocio está generando 

utilidades. 

A medida que los años avanzan, la empresa vende más unidades y su punto de 

equilibrio sigue bajando. En el quinto año, solo necesita vender 329 bolsas para cubrir 

sus costos, pero está vendiendo 586 bolsas, lo que significa que está operando con una 

rentabilidad mucho mayor. Ahora, solo necesita vender el 56,1% de su producción 

total para alcanzar el punto de equilibrio, lo que le deja un amplio margen de ganancia. 
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9.1 Interpretación de los Resultados 

Ahora que entendemos los cálculos, podemos analizar qué significan estos resultados 

para la empresa: 

1. Crecimiento Sostenible: Cada año, la empresa necesita vender menos unidades 

para cubrir sus costos, lo que indica que su modelo de negocio es eficiente y 

sostenible. Mientras más bajo sea el punto de equilibrio, menor será el riesgo de 

que la empresa opere con pérdidas. 

2. Mayor Rentabilidad: En los primeros años, el negocio necesita vender casi el 

90% de sus unidades para cubrir costos, pero a partir del tercer año, este 

porcentaje baja significativamente. En el quinto año, solo necesita vender el 

56,1% de su producción para cubrir costos, lo que significa que casi la mitad de 

sus ventas representan ganancia neta. 

3. Menos Riesgo Financiero: En los primeros años, la empresa depende mucho de 

vender suficientes unidades para cubrir sus costos. Si las ventas cayeran un poco, 

podría haber problemas financieros. Sin embargo, a partir del tercer o cuarto año, 

la empresa está más estable y puede soportar fluctuaciones en la demanda sin 

riesgo de pérdidas. 

4. Decisiones Estratégicas: Con estos datos, la empresa puede tomar decisiones 

informadas. Por ejemplo, si el punto de equilibrio sigue bajando, podría considerar 

reducir precios para atraer más clientes sin afectar su rentabilidad. También podría 

reinvertir las ganancias en expandir su producción o mejorar su marketing. 
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10 Tiempo de recuperación de la inversión inicial 

El Tiempo de Recuperación de la Inversión Inicial es una herramienta clave 

para entender en cuántos años la empresa podrá recuperar el dinero que invirtió en su 

inicio. Este cálculo es importante porque permite planificar mejor el uso del dinero y 

asegurar que el negocio sea sostenible en el tiempo. Para hacerlo más claro, podemos 

imaginar que la empresa se está pagando a sí misma la inversión que hizo, como si fuera 

un préstamo que se devuelve en cuotas fijas cada año. 

En este caso, la empresa ha decidido recuperar la inversión inicial en 10 años, lo 

que significa que cada año se reservará una cantidad fija de dinero hasta que el total de la 

inversión sea cubierto. Esta cantidad se conoce como Cuota de Recuperación, y en este 

ejemplo se ha calculado en 166.958.371 guaraníes por año. La tabla siguiente muestra 

cómo funciona este proceso: 

Tabla 22 Tiempo de recuperación inicial 

Año 
Cuota de 

recuperación 
Acumulado 

Año 0 - - 

Año 1 166.958.371 166.958.371 

Año 2 166.958.371 330.188.394 

Año 3 166.958.371 493.418.417 

Año 4 166.958.371 656.648.440 

Año 5 166.958.371 819.878.463 

Año 6 166.958.371 983.108.486 

Año 7 166.958.371 1.146.338.509 

Año 8 166.958.371 1.309.568.532 

Año 9 166.958.371 1.472.798.555 

Año 10 166.958.371 1.636.028.578 

Año 11 166.958.371 1.799.258.601 

Fuente: Elaboración propia. 2025 
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En la columna de Cuota de Recuperación, vemos que cada año la empresa 

guarda 166.958.371 guaraníes para recuperar la inversión. En la columna de 

Acumulado, se observa que esta cantidad se va sumando cada año. Por ejemplo, en el 

año 2, la empresa ya ha recuperado 330.188.394 guaraníes, y así sucesivamente hasta el 

año 10, donde el acumulado alcanza 1.636.028.578 guaraníes. Esto significa que al final 

del décimo año, la empresa habrá recuperado casi todo lo que invirtió inicialmente, 

logrando su objetivo de recuperación. 

Este sistema de recuperación es fundamental porque permite que la empresa no 

sienta el impacto de la inversión inicial de golpe, sino que lo haga de manera 

estructurada y sin afectar su operación diaria. En lugar de esperar a que el negocio genere 

grandes ganancias desde el inicio, se planifica una recuperación gradual, asegurando 

que la empresa tenga estabilidad financiera mientras sigue creciendo. 

El análisis de esta tabla confirma que la inversión inicial se recupera en el plazo 

establecido y que la empresa no solo cubre su inversión, sino que incluso obtiene un 

pequeño margen adicional. Esto es importante porque demuestra que la planificación 

financiera ha sido bien estructurada y que el negocio tiene bases sólidas para continuar 

operando a largo plazo. 

Para los estudiantes que están desarrollando sus planes de negocios, este modelo 

es una referencia clave. Al aplicarlo en sus propios proyectos, deben asegurarse de que el 

monto de recuperación anual sea realista y sostenible dentro de la proyección de ingresos 

de su negocio. Además, deben considerar si el periodo de recuperación es adecuado según 

la industria en la que están trabajando, ya que en algunos sectores puede ser necesario un 

plazo más largo o más corto. 
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Este análisis es fundamental para evaluar la viabilidad financiera del proyecto y 

proporcionar a los estudiantes un modelo claro y comprensible de cómo realizar estas 

proyecciones y cálculos en sus propios planes de negocios. 

10.1 Análisis de Escenarios Pesimistas y Optimistas 

El Análisis de Escenarios Pesimistas y Optimistas es una herramienta clave en la 

planificación financiera de cualquier negocio, ya que permite evaluar cómo respondería 

la empresa ante cambios inesperados en el mercado. Este análisis no solo ayuda a prever 

riesgos y oportunidades, sino que también permite determinar si el proyecto sigue siendo 

viable en diferentes situaciones económicas. En términos simples, lo que se hace es 

ajustar las proyecciones del flujo de caja, aumentando o disminuyendo las ventas y los 

costos en diferentes porcentajes, y recalculando indicadores como el VAN (Valor Actual 

Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno) para medir la rentabilidad del proyecto en 

cada escenario. 

En el mundo real, las empresas no operan en condiciones ideales. Existen factores 

externos que pueden afectar las ventas, los costos y, en general, la rentabilidad del 

negocio. Un análisis de escenarios permite simular diferentes situaciones y evaluar cómo 

impactarían en la empresa, facilitando así la toma de decisiones estratégicas. Si un 

negocio solo es rentable en un escenario optimista, significa que depende de condiciones 

favorables para su éxito. En cambio, si sigue siendo rentable en un escenario pesimista, 

indica que tiene una estructura sólida y resiliente ante crisis o dificultades. 

10.2  Procedimiento para el Análisis de Escenarios: 

Para analizar correctamente un proyecto, se deben considerar al menos dos 

escenarios adicionales al escenario base (el escenario base es el cálculo inicial con las 

proyecciones establecidas en el flujo de caja): 
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1. Escenario Optimista: Se asume que las condiciones del mercado mejoran, por lo 

que las ventas aumentan en un 10%. Esto significa que la empresa venderá más 

de lo esperado, lo que generará mayores ingresos y utilidades. 

2. Escenario Pesimista: Se asume que el mercado enfrenta dificultades, por lo que 

las ventas disminuyen en un 20%. Esto significa que la empresa venderá menos, 

reduciendo sus ingresos y afectando su rentabilidad. 

Estos cambios en las ventas impactarán todos los cálculos del flujo de caja, ya que 

si los ingresos suben o bajan, también lo harán los costos variables asociados a la 

producción y comercialización. 

10.2.1 Cómo Calcular los Escenarios en Excel 

Para realizar el análisis de escenarios, es necesario modificar la tabla del flujo de 

caja aplicando los ajustes correspondientes a los ingresos y costos en función del 

escenario analizado. 

Paso 1: Crear una Copia del Flujo de Caja Base 

Antes de hacer los cálculos, se recomienda duplicar la tabla del flujo de caja para 

realizar las modificaciones sin perder los datos originales. 

Paso 2: Modificar los Ingresos y Costos 

 Escenario Optimista (Ventas +10%) 

En Excel, se deben modificar los valores de ingresos y costos aplicando un 

incremento del 10% en las ventas. 
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Fórmula en Excel: 

=Celda de ingresos * 1.10 

=Celda de costos * 1.10 

Esto aumentará tanto las ventas como los costos en un 10%, simulando un 

escenario de mayor demanda y crecimiento. 

 Escenario Pesimista (Ventas -20%) 

En este caso, los ingresos y costos se deben reducir en un 20%, lo que reflejaría 

una caída en la demanda. 

Fórmula en Excel: 

=Celda de ingresos * 0.80 

=Celda de costos * 0.80 

Esto ajustará la proyección para reflejar una situación más adversa, donde las 

ventas disminuyen y, en consecuencia, los ingresos y costos también bajan. 

Paso 3: Calcular VAN y TIR para Cada Escenario 

Una vez ajustadas las proyecciones en la tabla del flujo de caja, se debe calcular 

nuevamente el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) para 

evaluar la rentabilidad en cada caso. 

 Cálculo del VAN en Excel 

Fórmula: 

=VAN(Tasa de descuento, Rango de celdas de los flujos de caja) - Inversión inicial 

Ejemplo si la tasa de descuento es del 10% y los flujos de caja están en el rango 

B2:B6: 

=VAN(10%, B2:B6) - 1.700.000.000 
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Esto indicará si el proyecto sigue generando valor en cada escenario. 

 Cálculo de la TIR en Excel 

Fórmula: 

=TIR(Rango de celdas de los flujos de caja) 

Ejemplo si los flujos de caja están en el rango B2:B6: 

=TIR(B2:B6) 

Esto mostrará la tasa de rentabilidad del proyecto en cada escenario. 

10.3 Interpretación de Resultados 

Una vez obtenidos los valores del VAN y la TIR para cada escenario, se pueden 

analizar los siguientes puntos: 

1. Si el VAN es positivo en todos los escenarios: Significa que el proyecto es 

rentable incluso en un escenario pesimista, lo que indica una estructura financiera 

sólida y resiliente. 

2. Si el VAN es positivo solo en el escenario optimista y base: Indica que el 

proyecto depende de un buen desempeño del mercado para ser rentable, lo que 

puede ser un riesgo si las condiciones cambian. 

3. Si el VAN es negativo en el escenario pesimista: Sugiere que en situaciones 

desfavorables el negocio perdería dinero, por lo que se deben considerar 

estrategias para reducir costos o diversificar ingresos. 

4. Si la TIR es mayor que la tasa de descuento en todos los escenarios: Indica 

que el proyecto sigue siendo atractivo para los inversionistas incluso en 

condiciones adversas. 
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5. Si la TIR es menor que la tasa de descuento en el escenario pesimista: Puede 

significar que el negocio no es viable si las ventas caen, por lo que se deben 

analizar estrategias para mitigar riesgos. 
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11 Principales Ratios Financieros 

Los ratios financieros son indicadores que permiten evaluar la salud financiera y el 

rendimiento de una empresa. A continuación, se explican algunos de los principales ratios 

utilizados, basados en los ejemplos proporcionados. 

11.1 Ratio de Liquidez o Prueba Ácida 

En este caso, el ratio de liquidez es uno de los indicadores más importantes, ya 

que permite medir la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto 

plazo sin depender de la venta de inventarios. Este indicador es crucial porque muestra si 

la empresa tiene suficientes activos líquidos para pagar sus deudas inmediatas, lo que 

refleja su solidez financiera. 

El ratio de liquidez se calcula dividiendo el activo corriente entre el pasivo 

corriente. Para entender mejor estos conceptos, primero es necesario saber de dónde se 

obtienen estos valores en un plan de negocios. El activo corriente incluye todos los 

recursos de la empresa que pueden convertirse en efectivo en menos de un año, como 

dinero en caja, cuentas por cobrar, inversiones a corto plazo y otros activos líquidos. Este 

dato se encuentra en la proyección del balance general, que se elabora como parte del 

plan financiero del negocio. Por otro lado, el pasivo corriente representa todas las 

obligaciones de la empresa que deben pagarse en el corto plazo, como deudas con 

proveedores, préstamos bancarios a corto plazo y otras cuentas por pagar. 

 Fórmula: 

Liquidez=Activo Corriente/Pasivo Corriente 

Para calcular el ratio de liquidez en base a las planillas que hemos estado usando 

en este plan de negocios, es importante que los estudiantes comprendan cómo obtener los 
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datos de activo corriente y pasivo corriente dentro de su propio proyecto. Como en este 

caso no manejamos cuentas por cobrar ni inventarios significativos, la estructura 

financiera es más sencilla y se basa en los recursos disponibles y los gastos fijos. 

En el contexto del plan de negocios que estamos desarrollando, podemos definir 

que: 

 El activo corriente estará compuesto por el flujo de caja disponible en cada año, 

ya que en este tipo de proyectos los ingresos por ventas representan la liquidez 

inmediata del negocio. 

 El pasivo corriente se asume como los costos y gastos operativos que deben 

cubrirse en el corto plazo, es decir, los costos de venta, gastos de administración 

y cualquier otro gasto recurrente que hemos identificado en el flujo de caja. 

Podemos extraer estos valores directamente de la planilla de flujo de caja que 

hemos trabajado anteriormente. Para hacerlo más claro, veamos cómo se organizan estos 

datos en una tabla: 

Tabla 23 Ratio de Liquidez 

Cuenta Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

 Activo 

Corriente  
1.332.162.794 1.611.916.988 1.950.419.555 2.360.007.662 2.855.609.271 

 Pasivo 

Corriente  
1.195.677.355 1.284.673.494 1.381.668.438 1.487.385.497 1.602.613.807 

Liquidez 1,114 1.254 1,411 1,586 1,781 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

11.2 Sistema Dupont 

El Sistema Dupont es una herramienta fundamental para evaluar el rendimiento 

financiero de una empresa, ya que permite analizar detalladamente la rentabilidad sobre 

el patrimonio (ROE) y entender cuáles son los factores que lo afectan. En este caso, 
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aplicamos una versión simplificada del sistema para analizar el rendimiento sobre las 

ventas, lo que permitirá a los estudiantes comprender cómo la utilidad neta se relaciona 

con los ingresos del negocio.Fórmula: 

Dupont=Utilidad Neta/Ventas  

Para calcular este ratio dentro del plan de negocios, se deben extraer los siguientes 

valores directamente de la planilla de Estado de Resultados: 

1. Utilidad Neta: Se obtiene de la última línea del Estado de Resultados, después de 

restar todos los costos, gastos e impuestos. Representa la ganancia final que queda 

en la empresa. 

2. Ventas Totales (Ingresos por Ventas): Es el total de ingresos generados en cada 

año, el cual se ha proyectado previamente. 

Estos valores se encuentran en nuestras tablas anteriores y se resumen de la 

siguiente manera: 

Tabla 24 Dupont 

Cuenta 
Año 1 

Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Utilidad Neta     106.717.725  275.014.949  488.275.929  756.803.855  1.093.143.045  

Ventas  1.332.162.794  1.611.916.988  1.950.419.555  2.360.007.662  
  

2.855.609.271  

Dupont 8% 17% 25% 32% 38% 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

Esto significa que, en el primer año, el 8% de los ingresos generados por la 

empresa se convierten en utilidad neta. A medida que la empresa crece y optimiza sus 

costos, este porcentaje aumenta hasta llegar al 38% en el quinto año, lo que indica una 

mayor eficiencia en la generación de utilidades. 
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Para calcular el Sistema Dupont en Excel, los estudiantes pueden seguir este 

procedimiento utilizando los datos de su propio plan de negocios: 

1. Ingresar los valores de Utilidad Neta en la columna B. 

2. Ingresar los valores de Ventas Totales en la columna C. 

3. En la columna D, escribir la siguiente fórmula para calcular el ratio en el Año 1: 

= B2 / C2 

4. Arrastrar la fórmula hacia abajo para obtener los valores de los años siguientes. 

5. Para convertirlo en porcentaje, multiplicar por 100 o cambiar el formato de la 

celda a porcentaje. 

 

11.3 ROI (Retorno sobre la Inversión) 

El ROI (Retorno sobre la Inversión) es un indicador clave para medir la rentabilidad 

de una inversión, permitiendo evaluar cuánta ganancia genera el negocio en relación con 

la cantidad de dinero invertido. En términos sencillos, el ROI indica cuántas veces se 

recupera la inversión inicial con las ganancias netas obtenidas cada año. 

Fórmula: 

ROI=Utilidad Neta/Inversión 

Para calcular este ratio dentro del plan de negocios, se deben extraer los siguientes 

valores directamente de la información de las proyecciones financieras: 
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1. Utilidad Neta: Se obtiene de la última línea del Estado de Resultados. 

Representa la ganancia final del negocio después de deducir todos los costos y 

gastos. 

2. Inversión Total: En este caso, hemos considerado una cuota fija de 

recuperación de inversión (70.710.000 Gs por año), basada en la estructura del 

plan de negocios. 

Tabla 25 ROI 

Cuenta Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Utilidad 

Neta 

    

106.717.725  

    

275.014.949  

    

488.275.929  

    

756.803.855  
 1.093.143.045  

Inversión 70.710.000 70.710.000 70.710.000 70.710.000 70.710.000 

ROI 0,509 2,889 5,905 9,702 14,459 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

Esto significa que, en el primer año, se ha recuperado el 50,9% de la inversión 

inicial con las ganancias obtenidas. A medida que el negocio crece y optimiza su 

estructura de costos, este indicador se incrementa progresivamente, alcanzando un ROI 

de 14,459 en el quinto año, lo que indica que las utilidades generadas en ese año son más 

de 14 veces la inversión anual. 

Para calcular el ROI en Excel, los estudiantes pueden seguir este procedimiento 

utilizando los datos de su propio plan de negocios: 

1. Ingresar los valores de Utilidad Neta en la columna B. 

2. Ingresar los valores de Inversión Total en la columna C. 

3. En la columna D, escribir la siguiente fórmula para calcular el ROI en el Año 1: 

= B2 / C2 

4. Arrastrar la fórmula hacia abajo para obtener los valores de los años siguientes. 
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5. Para convertirlo en porcentaje, multiplicar por 100 o cambiar el formato de la 

celda a porcentaje. 

11.3.1 Interpretación de los resultados 

El ROI es un indicador crucial para evaluar la rentabilidad de la empresa. A partir 

de los resultados de la tabla, podemos hacer las siguientes observaciones: 

 Crecimiento progresivo: Se observa un aumento constante del ROI a lo largo de 

los años, lo que indica que la empresa está logrando recuperar su inversión inicial 

de manera acelerada. 

 Alta rentabilidad en el largo plazo: En el quinto año, el negocio genera 14,4 

veces la inversión inicial solo con las ganancias netas, lo que significa que el 

proyecto es altamente rentable. 

 Indicador clave para inversionistas: Un ROI elevado indica que el proyecto es 

atractivo para inversionistas, ya que muestra un alto retorno en comparación con 

el capital invertido. 

 Sostenibilidad del negocio: Un ROI creciente indica que la empresa no solo 

recupera su inversión, sino que está generando utilidades suficientes para 

reinvertir y expandirse sin necesidad de financiamiento externo. 

 Comparación con otras oportunidades de inversión: El ROI permite comparar 

la rentabilidad del negocio con otras oportunidades, como inversiones en bienes 

raíces, depósitos bancarios o acciones, ayudando a tomar mejores decisiones 

financieras. 
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11.4 Ratio de Endeudamiento 

El ratio de endeudamiento es una medida fundamental para evaluar qué porcentaje 

del financiamiento de una empresa proviene de deudas en comparación con su capital 

propio. Este ratio ayuda a determinar si la empresa tiene una estructura financiera 

equilibrada o si está demasiado endeudada, lo que podría representar un riesgo 

financiero. 

Fórmula: 

Endeudamiento=Pasivo total / Patrimonio Neto 

Para calcular este ratio en el plan de negocios, se deben extraer los siguientes 

valores de los estados financieros: 

1. Pasivo Total: Representa las obligaciones financieras de la empresa, como 

préstamos, deudas con proveedores u otros compromisos financieros. En el caso 

de un plan de negocios sencillo, suele reflejarse en la estructura de costos o 

financiamiento inicial. 

2. Patrimonio Neto: Es el capital propio del negocio, que se obtiene de la utilidad 

neta acumulada y los aportes iniciales de los socios. 

Tabla 26 Endeudamiento 

Cuenta Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Pasivo    29.767.714     52.228.545     80.475.188   115.818.309  159.852.419  

Patrimonio Neto 106.717.725 275.014.949 488.275.929 756.803.855 1.093.143.045 

Endeudamiento 0,278 0,189 0,164 0,153 0,146 

Fuente: Elaboración propia. 2025 

Este resultado indica que en el primer año, el 27,8% del financiamiento de la 

empresa proviene de deudas, mientras que el 72,2% restante proviene de su propio capital. 
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El ratio de endeudamiento es clave para determinar si la empresa tiene una 

estructura financiera saludable o está sobreendeudada. A partir de los resultados de la 

tabla, se pueden hacer las siguientes observaciones: 

 Disminución del ratio a lo largo del tiempo: Se observa que el ratio baja desde 

0,278 en el primer año a 0,146 en el quinto año, lo que indica que la empresa 

depende cada vez menos de deudas y más de su propio capital. 

 Menor riesgo financiero: Un ratio de endeudamiento bajo indica que la empresa 

tiene un margen de seguridad en caso de dificultades económicas, ya que no 

depende excesivamente de financiamiento externo. 

 Equilibrio en la estructura financiera: Si bien un nivel de endeudamiento bajo es 

positivo, un endeudamiento moderado puede ser beneficioso si permite financiar 

proyectos de crecimiento sin afectar la rentabilidad. 

 Indicador clave para inversionistas y bancos: Un ratio de endeudamiento 

demasiado alto puede desmotivar a inversionistas o dificultar la obtención de 

nuevos créditos, ya que indica un alto riesgo financiero. 

11.5 Tablero de Control de los Ratios 

El Tablero de Control de Ratios es una herramienta clave que los estudiantes deben 

utilizar para evaluar si los resultados de sus ratios financieros indican una situación mala, 

aceptable o deseable en la empresa. A través de esta tabla, pueden analizar de manera 

rápida y sencilla el estado financiero de su negocio y detectar posibles problemas o 

fortalezas en su gestión. 

Para utilizar esta herramienta, los estudiantes deben comparar los valores de los 

ratios calculados en su plan de negocios con los valores de referencia del tablero de 

control. Si el resultado del ratio se encuentra en la categoría de malo, significa que la 
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empresa puede estar enfrentando problemas financieros y es necesario tomar medidas 

correctivas. Si el resultado se encuentra en la categoría aceptable, significa que la empresa 

tiene un desempeño adecuado, pero aún puede mejorar. Si el resultado cae en la categoría 

deseable, significa que la empresa tiene una salud financiera óptima. 

Tabla 27 Tablero de Control de Ratios 

Ratios 

financieras 
   Malo   Aceptable   Deseable  

Liquidez AC/PC   menor a 1,5     1,5  a 1,92     2 a 2,3   

Dupont Utilidad Neta/Ventas menor a 10 11 a 20 mayor a 20 

Rentabilidad-ROI Utilidad Neta/Activo Total  menor a 0,01   0,11 a 0,99   mayor a 1  

Endeudamiento Pasivo/Patrimonio Neto  mayor a 0,60    0,60 a 0,40     menor a 0,4   

Cada ratio proporciona información clave para la toma de decisiones financieras 

y la gestión del negocio. Por ejemplo, un ratio de liquidez alto indica que la empresa 

puede cubrir sus deudas a corto plazo, mientras que un ratio de endeudamiento bajo 

sugiere que la empresa no está excesivamente apalancada. Al monitorear estos ratios 

regularmente, la empresa puede asegurar una gestión financiera saludable y sostenible. A 

continuación, los estudiantes deben crear su propia tabla en la que incluyan los ratios 

calculados en su plan de negocios y los clasifiquen según el tablero de control. ara que 

los estudiantes realicen este análisis correctamente, deben seguir estos pasos: 

1. Calcular sus ratios financieros utilizando los datos de su plan de negocios. 

2. Comparar los valores obtenidos con los criterios de la tabla de control. 

3. Clasificar cada ratio como "Malo", "Aceptable" o "Deseable" según los 

valores de referencia. 

4. Analizar la situación financiera de su empresa en base a estos resultados. 

5. Tomar decisiones estratégicas para mejorar los ratios que estén en la categoría 

de "Malo" o para fortalecer aún más los que estén en la categoría "Aceptable". 
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Ejemplo de Análisis 

Si un estudiante calcula su ratio de liquidez y obtiene 1,8, debe compararlo con 

la tabla de control: 

 Un ratio de liquidez menor a 1,5 es malo, porque indica que la empresa no tiene 

suficiente liquidez para cubrir sus deudas a corto plazo. 

 Un ratio entre 1,5 y 1,92 es aceptable, lo que significa que la empresa tiene una 

liquidez adecuada, pero puede mejorar. 

 Un ratio entre 2 y 2,3 es deseable, lo que indica que la empresa tiene una excelente 

capacidad de pago. 

Dado que 1,8 se encuentra en el rango aceptable, el estudiante debe reflexionar si 

la empresa podría mejorar su liquidez para alcanzar el nivel deseable, por ejemplo, 

reduciendo gastos innecesarios o mejorando la gestión de cobros. 

Este mismo proceso se debe aplicar a todos los ratios calculados, asegurándose de 

identificar cuáles áreas necesitan mejoras y cuáles están en una situación óptima. 

11.6 Importancia del Análisis de Ratios 

Este análisis permite que los estudiantes tomen decisiones fundamentadas en datos 

financieros reales, lo que es esencial para la gestión de cualquier negocio. Al utilizar el 

tablero de control, pueden: 

 Detectar problemas financieros a tiempo y evitar riesgos innecesarios. 

 Optimizar la gestión del negocio, ajustando estrategias para mejorar la 

rentabilidad. 
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 Prepararse para atraer inversionistas o solicitar financiamiento, ya que los 

bancos y los inversionistas suelen analizar estos ratios antes de otorgar créditos o 

invertir en una empresa. 
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Anexo 

Enlace de ejemplos 

Se proporciona un enlace a una hoja de Excel con ejemplos para facilitar la comprensión 

https://drive.google.com/drive/folders/1O_G3FfGYSSfrazTT4MCpmYnwp69V0jAx?u

sp=sharing 

  

https://drive.google.com/drive/folders/1O_G3FfGYSSfrazTT4MCpmYnwp69V0jAx?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1O_G3FfGYSSfrazTT4MCpmYnwp69V0jAx?usp=sharing
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