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INICIE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION
(ISUNCO)

Este material (manual y cuaderno de trabajo) veeser el primer paso en la
formacion empresarial y como tal esta concebido.

Contiene las herramientas béasicas con las cualesgem con pie firme al
mundo de la competencia.

El contenido abarca desde la idea inicial, la degenon de la empresa, el
manejo del mercado, determinacién de costos deuptosl 0 servicios, hasta
identificar las fuentes de financiamiento mas id&@ngara sus necesidades.

La metodologia utilizada lleva al naciente empliegagiso por paso contenidos
en médulos y complementados por un cuaderno dajdrab

Al final de haber estudiado y dominado los temasjuevo empresario sera
capaz de manejar exitosamente diversas técnicamdosey desarrollar
habilidades muy importantes para el desarrolloudenspresa.



1. FORMATO DE EVALUACION PERSONAL.

Lee cuidadosamente las primeras hojas de tu manuakego completa el
formato que se te presenta a continuacion.

Piensa detenidamente en cada una de tus habiljdadeecialidades y

caracteristicas personales.

Basado en lo anterior, coloca tu evaluacion seguasilla donde corresponda.
Ya sea de los puntos fuertes o de los puntos dehiesponde con toda
sinceridad. Luego estas respuestas te ayudarampexas muchas de tus
debilidades y aprovechar mejor tus puntos fuertes.

Este ejercicio puedes hacerlo también con un amiggplicale que piensas
poner un nuevo negocio de construccion y que egtduacion es muy
importante para ti y para la toma de la decisioalfi

Tu evaluaciéon

Evaluacioén de otro

Aspectos

Fortalezas| Debilidades

Fortalezas

Debilidades

Caracteristicas personales
compromisos

¢,Como esta tu nivel de compromiso co
negocio que quieres comenzar, alto, b
Si es alto; es una fortaleza, si es bajo
debilidad.

/

n el
njo?
una

Motivacion
¢, Como esta tu nivel de motivacion?
mantienes entusiasmado con la idea
negocio o tu entusiasmo ya decay0?
esta alto es una fortaleza; si ya decay
una debilidad.

Te

del
Si

O es

L

Asumir riesgos.

¢ Estés dispuesto a asumir todos los rie
que impliguen abrir una nueva empres
negocio de construccion? Si estas |
dispuesto es una fortaleza; si no e
dispuesto es una debilidad.

5g0S
ao
pien
Stas

Tomar decisiones.
Cuando eres duefio de una empresa, td
quien debe tomar las principa
decisiones, ¢eres capaz de tomarlas
firmeza o tienes que recurrir a otros g
tomarlas? Si eres firme para esto es
fortaleza; si necesitas ayuda, es

debilidad.

es
con
ara
una
una

Apoyo familiar.

Cuando uno tiene su propia empresa t

ene




Aspectos Tu evaluacion Evaluacion de otro

Fortalezas| Debilidades | Fortalezas| Debilidades

gue dedicarle gran parte de su tiempo.| Tu
familia debe estar consciente de esta
situacion y apoyarte. ¢Cuentas con gste
apoyo familiar? Si tu respuesta es positiva
es una fortaleza; si tu respuesta es neggativa
es una debilidad.

Habilidades técnicas.
Cuando uno posee su propia empresa pdebe
dominar toda la tecnologia necesaria para
producir un articulo o brindar un servicio
de alta calidad. ¢Cuentas con el domijnio
técnico de la industria de la construcgion
como para abrir una nueva empresa de|esta
especialidad? Si es asi es una fortaleza; si
sucede lo contrario es una debilidad.

Habilidades para administrar un
negocio.

Cuando uno posee un negocio debe gaber
administrarlo, de lo contrario corre un
riesgo muy grande de fracasar. ¢Sabes
administrar bien un negocio, o tienes
problemas en este sentido? Si estas seguro
de saber administrarlo es una fortaleza; si
tienes problemas para hacerlo es juna
debilidad.

¢Conoces el rubro de tu negocio |0
empresa?
¢Conoces todos los pormenores de |este
negocio?; ¢has tenido experiencia en el
negocio de la construccién? Si ya has
tenido experiencia en este campo es|una
fortaleza; si no la has tenido es uyna
debilidad.

Suma todas las fortalezas que te hayan
resultado y colocas la cantidad en| la
columna que le corresponda. Haz igual
con las debilidades.

Ahora compara las cantidades de fortalezas y lakebiéidades y reflexiona
si cuentas con las caracteristicas y habilidadessagias para iniciar una
empresa de construccion.

Si No




2. PLAN PARA FORTALECER TUS CARACTERISTICAS Y
HABILIDADES.

Ahora ya has identificado cuales son tus fortalgzdesbilidades personales.
En el siguiente ejercicio vas a escribir de quéntopiensas combatir cada

debilidad. Asegurate que tu plan para fortalecagprpvechar tus habilidades
sea practico y de facil cumplimiento.

Puntos Débiles ¢, Qué haré para combatir esta debilidad?




3. PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL. Nuestra Situacid6 n
Financiera.

Ahora ya conocemos si tenemos o0 no las caractexgstiecesarias para ser

un empresario exitoso en el sector de la constyacci

Pero, para poder iniciar este nuevo negocio nesedihero para invertir:
¢Ya tienes una idea de cuanto necesitas para camdmasta cuando
comenzaras a tener ganancias; de donde vas daataia para comenzar?
A través del siguiente ejercicio vas a elaborampaqueiio esquema de tu
situacion financiera actual y futura a corto plazo.

PROYECTO DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

¢,Con cuanto dinero disponible cuentas en este montef

¢, Cuanto dinero tendras como ingresos durante log@ximos seis meses?

¢, Cual es el total de dinero que tienes disponibleol, y dentro de los proximos seis
meses?

¢, Cuadl es total de dinero que tendra que salir de tmegocio como egreso durante 10s
préximos seis meses?

¢, Cuanto dinero tendras libre para invertir en el ngocio?




4. RESUMEN DE TU IDEA DE NEGOCIO. Prepara tu perfi | del
negocio.

A estas alturas ya sabes con cuanto dinero cua@assuanto mas podras
contar y cuanto seran tus ingresos en los préoximeses, y ya estas
decidido a empezar a instalar tu nuevo negoci@ners es muy necesario
gue elabores un perfil de lo que sera tu nuevaesaple construccion.

En el siguiente ejercicio vas a pensar detenidangren detalle sobre el
nuevo negocio de construccion que vas a inicialend. los espacios en
blanco con las respuestas que creas mas correctas.

¢, Como se llamara tu nueva empresa de construccion?

¢, Qué tipo de negocio serazlLa empresa sera de manufactura (elaborara posjt
¢ Prestara solo servicios?; ¢ Sera una empresa stagog Sera una empresa minorista?

¢, Qué servicios o productos va a producir la empre8g,Se dedicara a la construccdion
vertical (edificios, casas, etc); horizontal (cslleauces, etc.); Fabricard materiales d
construccion?; ¢ Sera solo de mantenimiento?

¢, Quién comprara sus servicios o productos?

¢ Porgqué los clientes buscaran tus servicios o congpan tus productos?

¢, Cémo venderas tus productos o servicios? ¢De quamera?

¢ Existe algun aspecto en especial de tu negocigBrinda algun servicio o produgto
Gnico en el mercado?




5. PERFIL DE POTENCIAL DE POTENCIAL DE CLIENTES
(demanda). Identificara tu Mercado y desarrolla un Plan de
Mercadeo.

Ya tienes una idea de lo que sera tu negocio detrcmeion pero, necesitas
una informacion mas exacta de quiénes podran saliantes, donde estan
y qué es lo que ellos demandan, asi como tambiéné&rantidades y a qué
precios.

Al finalizar este ejercicio tendras una idea masacte tu demanda, asi que
llénalo, investiga por tu cuenta aquellos aspegtesno tengas muy claros,
preguntale a tus futuros clientes y lee bastadtietenidamente tu manual.

Producto 6 servicio que brindaras:

¢, Quiénes seran tus clientesMdividuales, empresas, instituciones, gobieahtaldias, ONG?

¢,Doénde se localizan@u barrio, tu distrito / parroquia, tu municipim, departamento, todo ftu
pais?

¢, Situacién econdmica de tus clientesgPobre, media, pudiente, alta?

Numero aproximado de clientes con los que cuentas este momento.

Frecuencia con que utilizaran tus servicios o compran tus productos. ¢ Diario, semana
mensual, anual?

Cantidad de productos o servicios que requiere elliente. ¢Grandes cantidades, servigios

frecuentes?

¢,Cual sera el tamafio futuro del mercado?;,Crecera, se reducira, se mantendra estable?

¢, Porqué crees que los clientes necesitan de tus gwotos o de tus serviciosg Calidad, precio,
atencion?




6. PERFIL DE LOS COMPETIDORES (oferta). Conoce a tu s
Competidores.

Ya conoces bastante bien lo que sera tu mercatd@ngbargo, es igualmente
importante el conocimiento que tengas de tus cadges ya que estos se
llevan parte de tu mercado. Condcelos muy biete, clzenta de lo que hacen 'y
coémo lo hacen, de los resultados que obtienenysiéostalezas y debilidades;
de esta forma tendras mas oportunidades de coropatéxito frente a ellos.

Con el siguiente ejercicio ordenaras un poco m#ss @nocimientos, habla
con tus clientes, inclusive con tus propios contleeés e investiga.

COMPETIDORES

CARACTERISTICAS A B C

Nombre

Clase de producto o servicio

Precios

Calidad de productos o servicios

Equipos

Calidad del personal / salarios

Localizacion

Distribucién utilizada

Promocion / publicidad usada

Servicio al cliente

Otros

Investiga a fondo y responde a lo siguiente:

Las fortalezas mas importantes de mis competidores®n:

Las mayores debilidades de mis competidores son:

La informacién obtenida acerca de mis competidorek utilizaré para mejorar mi negocio
de la siguiente manera:




7. PLAN DE MERCADEO-PRODUCTO. Preparemos un plan de
mercadeo.

Dado que ya contamos con suficiente informacionmesabestros clientes y
sobre nuestros competidores, preparemos un plared=mdeo. El siguiente
ejercicio nos puede servir para elaborar con posigad un plan con mayor
detalle y profundidad.

Describe los productos, mezcla de productos o @esvique estas
ofreciendo, asi como sus caracteristicas.

Productos, servicios, serie de productos

DETALLE
1 2

Descripcién general

Calidad

Tamaio

Distribucién

Manual de instruccion

Garantias servicio

Reparaciones

Transporte

Otras caracteristicas




8. PLAN DE MERCADEO-PRECIO

Ya sabemos cuales son los productos o serviciovames a ofrecer, ahora lo
importante sera determinar el precio.

También ya conocemos la informacion de la comp&encdel cliente,
tomemos en cuenta estos factores, mas lo que restagoroducir y vender los

productos 6 bienes.

Realicemos el siguiente ejercicio para acercarréssaria realidad.

DETALLE

Producto, servicio o serie de productos

1 2

Mis  costos  estimados  por
articulo o servicios.

Precios promedio de la
competencia.

Mi precio estimado

Razdén para el precio
establecido

Descuentos a otorgarse a
diferentes tipos de clientes

Razdn para los descuentos

Crédito que les serd otorgado a
algunos tipos de clientes

Razén para otorgar el crédito

Anote sus sugerencias de precios especiales pamaules la demanda
como: descuentos por volumen, descuentos por diomassde las obras,
descuentos por exclusividad en el servicio, etc.

10




9. PLAN DE MERCADEO-PLAZA.

"Plaza" es el lugar donde esta o estara ubicadedacio, conoce a fondo esta
caracteristica y las ventajas y desventajas quegepta para tu empresa estar
ahi, como es el transporte y los demas servicios, e

Responde las siguientes preguntas ...

Mi empresa estara ubicada en:

Las razones para escoger este sitio fueron:

METODO DE DISTRIBUCION DE PRODUCTOS O DE BRINDAR EL SERVICIO
Para hacer llegar a mis clientes mis productos o 1Is&cios yo debo vender o atender
directamente de mi tienda, fabrica, oficina, talfgantel...

Brindo servicios de sub -contratacién a:

Soy subcontratado por:

Atiendo solicitudes de servicios o ventas, por tétno, fax, correo, u otros:

Otras:

Las razones para escoger estas formas fueron:

11



10. PLAN DE MERCADEO- PROMOCION,

Ahora posees una nueva empresa que brinda losissnde construccion.
Como toda nueva empresa, tiene que darse a conaEsto solo es posible
mediante la promocién, de diferentes maneras, & ioforma y atrae a los
clientes. Dinos a continuacion como tienes pleadd tu mercadeo.

Tipo de publicidad Describa como la Cuéndo la usara Costos US$
usara

Otras ideas:

12



11. PLAN DE MERCADEO.
Elaboremos ahora nuestro plan de actividades deacheo.

Rellena los espacios en blanco con las actividadegienes pensado realizar.

Actividades Duracion (fechas) Costos USS
De A
Producto:
Plaza:
Promocion:
Precio:

13



12. REQUERIMIENTOS DE PERSONAL. Organizando tu Emp resa.

En una empresa, por muy pequeia que sea, se eegedtistintas personas
gue realicen un sin namero de actividades paraaechma de la misma; todo
esto de forma coordinada y armdnica, como un egigp@itbol.

Para esto tienes que identificar las diferentesasaen que esta dividida tu
empresa y quienes laboran en cada area.

Llena el siguiente formato y tendras una vision oias de la organizacion de

tu empresa.

Labores

Habilidades
necesarias

Tiene tiempo o
habilidad para
realizar este trabajo

Numero de
empleados necesario

Administracion general

Contabilidad

Mercadeo

Costos y presupuestos

Compras y suministros

Supervision

Produccioén

Ventas

Bodega

Mantenimiento

Transporte

Otros trabajos
(especificar)

N° total empleados

Mi empresa tendra

De los cuales

Los asesores de mi empresa son / seran

SOCIOS.

son o seran de mi familia.

14



13. FORMATO PARA EL COSTEO DEL PRODUCTO / SERVICIO .

Los costos son los montos de dinero que invierdga producir un articulo o

para brindar un servicio.

Es parte vital de la vida y sobrevivencia de tu s el dominar este tema.
Ten mucho cuidado con los detalles por insignifieamue estos parezcan.

Llenemos los siguientes

formatos:

COSTO DE MATERIALES DIRECTOS

Materia prima Costo unitario Cantidad Total
COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA
L. Costo unitario X ..
Actividad hora - hombre Tiempo utilizado Total
COSTOS INDIRECTOS
Rubro Costo unitario Cantidad Total
COSTO TOTAL
a. Costo total materiales Total US$
b. Costo total Mano de Obra Total US$
c. Costo total imprevistos Total US$

Gran total a+b+c=US$

15




14. FORMATO DE COSTOS DE MANO DE OBRA.

Es parte importante para la empresa saber cuai@onegtiendo en mano de
obra para elaborar un producto o brindar un servici

Para conocer este tema llenemos el siguiente format

Costos de Mano de Obra

Mano obra directa Mano obra indirecta
1 2 3 4 5 6 7
Pago x
Hrs. g
Horas Pago por . horas
.| Total Total - : Indirectas
Empleado: produccion| tiempo en . fuera de
hs/mes | mensual .. | produccioén
mensual | produccion produccion
X mes
(extras)

Gran Total: US$

16



15. FORMATO COSTEO DEL PRODUCTO.

Es imprescindible que logres diferenciar siempeedonceptos de tus costos.
En todo negocio existen dos tipos: costos directasstos indirectos.

Identificalos y detéllalos en el formato siguiente:

1 2 3
Costo total (precio
+ costo indirecto
agregado)

Producto o servicio . Costo indirecto
Costo art. o servicio
agregado

17




16. CAPITAL INICIAL DEL NEGOCIO.

Todo negocio necesita capital para iniciar operssp mucho antes de
comenzar a generar utilidades; estos gastos puselerle instalacion, de
operaciones, etc. Veamos en el siguiente formato apmprende el capital
inicial de tu empresa. Llénalo con tus propio®slat

Gastos de pre - inversion Costos totales

Terrenos y edificios, local

Equipos de oficina

Conexiones eléctricas

Maquinarias, herramientas y equipos

Inventario inicial

Promocion y publicidad de pre -apertura

Licencias y permisos para el negocio

Asesoria legal y profesional

Otros (especificar)

TOTAL

Gastos Iniciales:

Gastos mensuales | N° de meses antes de obtener
estimados ganancias en tu negocio

Alquiler
Seguros
Electricidad
Teléfono
Mantenimiento equipo y mad.
Materiales de oficina
Promocién y publicidad
Repago préstamo
Sueldo propietario
Asesores
Otros (especificar)
Total

Total gastos pre -inversion
+

Total pagos iniciales hasta que el negocio se iaatatie

TOTAL CAPITAL INICIAL REQUERIDO
Tres fuentes de posible financiamiento para eltabjpicial de mi negocio

Son: a: : b: ' C:

18



FLUJO DE CAJA PROYECTADO ENERO A MARZO 2005

Flujo de caja proyectado Enero Febrero Marzo

ENTRADAS DE EFECTIVO (ingresos)

1. Efectivo inicio mes

2. Ingresos x ventas

- Contado

- Crédito

3. Otros ingresos

U)

4. Total efectivo disponible (total ingreso

)

EGRESOS(salidas de efectivo)

5. Egresos x costos material directo

6. Egresos x mano obra directa

7. Egresos x costos indirectos

8. Egresos por inversiones en equipos

9. Otros egresos

10. Total salidas de efectivo (total egresos)

EFECTIVO AL FINAL DEL MES

SALDO FINAL DE CAJA

19




17. PLAN DE VENTAS Y COSTOS. Controla las finanzas de tu
negocio.

Siempre que se abre un nuevo negocio hay dos ocmspsmportantes que
observar:

» Que genere ganancias.

» Que no existan problemas de liquidez.

Para ayudarte a lograrlo tienes que manejar dogegla
= Un plan de ventas y costos
= Un plan de flujo de caja.

Trabajemos primero con el plan de ventas y costéasdlo con tus datos)

PLAN ANUAL DE VENTAS Y COSTOS
ANO 2005

Detalle | Ene| Feb|Mar | Abr [May | Jun | Jul |Ago | Sep| Oct | Nov | Dic | TOTAL

Ventas

Costos
materiales
directo

Costo
M.Obra
Directa

Costos
indirectos

Utilidad
bruta

20



18. FORMA LEGAL DE LA EMPRESA.

Toda empresa tiene una forma legal bajo la cuateejgus funciones. Existen
diversas formas de organizacion empresarial bgontamas del Codigo de
Comercio vigente.

Indaga con tus amigos y competidores bajo que feertaallan ellos operando.

Revisa detenidamente tu manual y luego responderéagintas sobre el tema
de este cuaderno de trabajo.

Mi empresa funcionara como (marca solamente una):
( ) Propiedad individual

( ) Sociedad mercantil

( ) Empresa asociativa o cooperativa

Escogi esta forma por:

Los propietarios de esta empresa seran:

La mayor experiencia de ellos esta en:

Los diversos tipos de sociedades empresarialegxjsien son las siguientes:

Las ventajas de las empresas individuales en kspat

Las ventajas de las sociedades colectivas son:

21



Las ventajas y desventajas de las sociedades aa®son:

Las ventajas y desventajas de una sociedad compesah:

Para poder operar como empresa constructora tgreemscribirte en:
yen:

Los principales requisitos para participar en leitakion publica son:

Las leyes que incentivan a las pequefnas y micra@sap son:

22



19. RESPONSABILIDADES LEGALES Y REQUERIMIENTO DE
SEGUROS.

Una vez constituida nuestra empresa, ésta tienereely obligaciones que
cumplir.

A continuacién te entregamos un cuadro de respditsaies legales.
Completa la informacién con los datos verdaderas égnpresa.

Responsabilidad legal Se apllga a W A . Fuente .d,e Costo
empresa ¢Si 0 no informacion
Impuestos:
* Impuestos sobre
ventas

» Cargas sociales

* Impuestos sobre la
renta

e Otros impuestos
(especifique)

Empleados:

» Salarios minimos

e Horas trabajadas

» Dias feriados

e Seguros meédicos y
laborales

» Subsidios por
enfermedad

» Otras condiciones
(especificar)

Licencias de la empres:

y permisos:

* Licencias de la
empresa

» Otras (especifique)

Seguros:

» Propiedad

« Dafos

» Meédicos

* Oftros seguros
(especifique)

Otros:

55
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20. EVALUACION PARA EL INICIO DE TU NEGOCIO.

Una vez que has tomado la decision de iniciar tu negocio de construccion se te
presentaran muchos asuntos que resolver; estos hay que ordenarlos para
resolverlos de forma organizada y planificada. Es basico la evaluacion de la
informacion que dispones en estos momentos para luego ordenarla segun la

importancia en lo que sera tu plan de accion.

En el siguiente cuadro responde si 0 no. Si no estas seguro de tu respuesta mejor
responde que no, luego cuenta cuantas respuestas negativas te resultaron y
comparalas con la tabla de evaluacion colocada al final de este formato.

Preguntas

Tu evaluacion

Si No

¢ Has decidido qué productos o servicios brindaras?

¢, Sabes quiénes seran tus clientes?

¢Has preguntado a otros clientes potenciales gméam de tus productos o servicios?

¢, Sabes quiénes son tus competidores?

¢ conoces sus precios?

¢ Conoces las fortalezas y debilidades de tus catopes?

¢Has decidido qué precios cobraras?

¢, Has encontrado una buena ubicacién para el négocio

¢Has decidido qué tipo de promocion usaras?

¢ Sabes cuanto te costara la promocion?

¢Has decidido la forma legal de tu empresa?

¢Has decidido cuanto personal vas a emplear?

¢Has preparado una descripcién para cada puestbdg?

¢ Conoces todos los requisitos legales para tu i@yoc

¢ Conoces todos los permisos y licencias que nadasiiegocio?

¢Sabes cuanto te costaran?

¢ Has decidido usar algun tipo de seguro?

¢, Sabes cudanto te costara este seguro?

¢ Has calculado cuanto es el monto del capitalaihigie necesitas para arrancar?

¢ Has hecho un programa de ventas y costos? ¢ Agaaduando hay ganancias?

¢En cuanto tiempo recuperas tu inversion?

¢Es tu reembolso de la inversién por lo menos keledde lo que te pagaria un bancag
concepto de intereses?

en

¢Has hecho un proyecto de flujo de caja?

¢Ha demostrado tu proyecto de flujo de caja quieemquedaras sin efectivo durante
primeros seis meses de operaciones de tu negocio?

los

¢Has completado el perfil de negocio de tu empresa?

¢,Has mostrado el perfil de negocios de tu empredeaa personas que te puedan dg
opinién?

rsu

¢ Te sientes seguro de iniciar tu nuevo negocimdsticcion?

TOTAL
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21. PLAN DE ACCION PARA EL INICIO DE TU NEGOCIO.

Recuerda cada uno de los pasos que te enumerambmanual para iniciar tu

negocio de construccion.

Anota en el siguiente formato quién realizara cada de las actividades y

cuando lo hara.

Pasos para iniciar tu negocio

Actividad a
realizar

¢, Quién lo hara?

¢,Cuando lo hara?

Auto-evaluacion empresarial

Desarrolla tu idea de negocio

Identifica tu mercado y
desarrolla un plan de
mercadeo

Organiza tu empresa

Determina los costos de tus
productos o servicios

Elaborar un plan de inversion

Controla las finanzas de tu
negocio

Elige la forma legal para tu
empresa

Evaluar la informacién y
elaborar un plan de accion
para iniciar tu negocio
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